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Introduccion
El presente trabajo es disefiado y elaborado por el grupo de trabajo 207115 45, para el
Diplomado en SCM y Logistica O.G. 1601 del 2021)

Cuando hablamos de Suply Chain Management nos referimos a un concepto que en la
actualidad ha tomado mucha importancia en el sentido de hablar de gestion de cadenas logisticas
y 0 de suministro esto adaptado a las necesidades actuales de las empresas en materia de agilidad
y calidad en la entrega de un producto al cliente final.

De acuerdo con el concepto anterior se toma como base para este trabajo la empresa
Nutresa una empresa encargada de la comercializacion de productos diversos entre alimenticios
hasta de belleza o aseo corporal, se toma esta empresa como objetivo estudiar y analizar su
Layout.

La realizacion de 10 capitulos muestra aportes significativos que se realizan la compafiia
Comercial Nutresa en base de optimizar sus procesos logisticos, iniciando del estudio de la
distribucion de la red de suministro, enfoque de Global Supply Chain Forum (GSCF) con sus 8
procesos, la ejecucion de los métodos de la compafiia conforme a APICS-SCOR. También, se

muestran mejoraras para el control de inventarios.
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Objetivos

Objetivo General
Disefar una propuesta de Supply Chain Management y Logistica para la empresa

Nutresa, teniendo en cuenta los conocimientos adquiridos en el diplomado.

Objetivos especificos
Identificar oportunidades de mejora en cuanto a la cadena de suministro y manejo de la

logistica actual.

Aplicar las estrategias de Suply Chain Management en la empresa Nutresa para agilizar los

procesos.

Investigar las mega tendencias a las que se enfrenta la logistica para reconocer cuales serian
sus obstaculos, ademas de reconocer sus ventajas al aplicarlas en las empresas del pais para

sumarles el éxito logistico.
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Resefia historica y presentacion de la empresa Comercial Nutresa

El Grupo Nutresa S.A., nombre que recoge todas las categorias de alimentos del grupo y
fortalece el vinculo de todas sus marcas con la salud, la nutricién y el bienestar, es una
multinacional con mas 46 mil trabajadores y consta de 8 unidades de negocio tales como Café,
pastas, helados, carnes frias, antojos, chocolates, tres montes y alimentos de consumo. Su
modelo de negocio es diferenciador, enfocado en el talento humano, la innovacion, el
compromiso Y la responsabilidad apuntando siempre a la sostenibilidad de sus marcas
reconocidas en el mercado, nutritivas y confiables; asi mismo, a nivel de distribucion posee un
portafolio amplio y diferentes canales para este fin. Desde esa fecha, Grupo Nutresa ha acelerado
su proceso de expansién con la adquisicion de empresas de gran tradicion y reconocimiento en la

region estratégica.

Mas de 100 afios de historia, Negocio diversificado en términos de mercados, categorias,
materias primas y redes de distribucion, Presencia directa en 14 paises con 47 plantas de
produccion, Productos presentes en 78 paises de los cinco continentes, ningin commaodity
representa mas del 12% del total de los costos de produccion, 45.861 empleados, portafolio de
marcas relevantes, 19 de las cuales registran ventas superiores a los USD 50mm, Participacion de
mercado consolidado en Colombia de mas del 53%, Més de 1,6 millones de clientes atendidos a

través de una red de mas de 9.500 vendedores.

La necesidad con las compafiias Doria, Colcafé, Nacional de chocolates, Noel,
Comarrico, Zend, Rica , empresas que en su momento estaban en funcionamiento , y que en su
afan de centralizar el punto de distribucién, punto de logistica, punto de almacenamiento, y

centralizar el equipo comercial , nacio Comercial Nutresa.



12

Identificacion de los miembros de la Red a la cual pertenece la empresa

Proveedores
Los proveedores del proceso Market Place en Linio, nos brindan un excelente apoyo con el fin
de tener un abastecimiento acorde a la demanda y tener ningun inconveniente o agotado a la hora

de facturar. Los proveedores los dividiremos de acuerdo con su nivel:

Proveedores primer nivel: Para las ventas digitales y el abastecimiento del almacén, los
grandes proveedores internos nos brindaran el abastecimiento con grandes marcas, Nacional de
chocolates con chocolates de mesa, Doria con pastas, Noel con galletas, Zen( y Rica con
carnicos, Colcafé con café, Comarrico con pastas. El abastecimiento se realizara de acuerdo con

la necesidad del Seller y el estudio minucioso del movimiento del inventario en la plataforma.

Proveedores de segundo nivel: para darle la importancia de este nivel, estos proveedores
gue nos muestra la tabla (1), aseguran que el proceso de abastecimiento, inventario y distribucion
se cumplay si encontramos algun percance los apoyos en estos proveedores se activara con el fin
de no detener el proceso. También nos suministran los insumos principales para la ejecucién de

la cadena de suministro

Proveedores de tercer nivel: estos proveedores nos proporcionan un backup de respaldo si

se agotan los insumos y suministros a ultima hora, también los podemos visualizar en la tabla
D).

Clientes

En el proceso de Market Place con Linio Seller, Comercial Nutresa, quiso disefiar un método,

donde sus productos llegaran no solamente a los grandes negocios o tiendas, sino también a

los hogares o lugares donde las personas tenian una necesidad de conocer uy probar
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nuestros productos; los procesos digitales después de la pandemia dieron apertura para que los
medios tecnoldgicos formaran parte del comercio de la economia, por ello Comercial Nutresa
disefio a traves de la plataforma una manera que el cliente seleccionara el producto que

necesitaba y mediante la logistica hacer llegar el pedido sin demora.

Se inicia el proceso de venta a partir de junio del 2021 y hasta la fecha ya se tienen un
numero de consumidores (1392 clientes), se dividen los clientes por sus niveles y cada nivel

tendra su departamento de acuerdo con la tabla (2):

Nivel de clientes primarios: Aquellos clientes que se caracterizan por la continuidad de
pedidos que solicitan y ademas por las ciudades donde mas 6rdenes de compra obtuvieron; OC

entre cantidades de 411 méaximo a 60 minimo.

Nivel de clientes Secundarios: departamentos con clientes que realizaron 6rdenes decompra

en su promedio de 55 maximo a 11 minimo.

Nivel de clientes Terciarios: Departamentos con clientes que realizaron compra en un

promedio de 7 maximo a 1 minimo.



Tabla 1. Listado de proveedores empresa Comercial Nutresa

Proveedores

Primarios

Secundarios

Terciario

Macional De Chocolates: Chocolates
Doria: Pastas
Moel: Galletas
Zenu: Carnicos
Colcafé: Café
Comarrico: Pastas

Cartones América s A
Bycsa 5.4

Empaguetaduras Y Emp

Estibas Retornables
Montacargas Master 5
QOrganizacion Terpel
Industrias ¥ Confecc
Imbocar 5.A.5.

Quick Help S A S
Tkarga 5.A.5.
Contactamos Outsourc
Renting Colombia S.A
Sero Servicios Ocasi
Compunet 5.4
Américas Maguinaria
Colombia Movil 5a

Américas Maguinaria
Avante ingenieria 5
Brilladora El Diaman
Royal Rental Colombi
Servientrega

TCC

Deprisa

Envia

Picap

Celuweb.Com 5.A.5
Creativos Ad Ideas
Dagalco SAS

E & P ingenieria 5.A
Gas Matural 5.4, Esp
Linea Adhesiva S A

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 2. Listado de clientes empresa Comercial Nutresa

Clientes por ordenes de compra

Primarios Secundarios Terciario
Bolivar Casanare
Santander Sucre
Meta Cundinamarca
Morte de Santander Marifio
Tolima La Guajira
Bogota D.C i J
i ] Risaralda Turbaco
Antioguia ]
] Caldas Atlantico
Cundinamarca Quindi valle del C.
uindio alle del Cauca
Valle del Cauca Magedal indi
agdalena uindio
Atlantico g Q
Cordoba Arauca
Cesar Risaralda
Boyaca Amazonas
Huila Cagueta
Cauca

Fuente. Elaboracion propia.



Red estructural de Comercial Nutresa

Figura 1. Red estructural del Supply Chain Comercial Nutresa
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Fuente. Elaboracion propia.

Red clientes-proveedores
Los integrantes del Supply Chain son descritos como todas las compafiias o personas conlas que
Nutresa para el proceso de Market place (ventas en linea a través de la plataforma Linio) de
forma directa o indirecta mediante los diferentes clientes y proveedores, es importante resaltar
que este es un proceso implementado hace poco en la compafiia por esta razon los clientes estan
segmentados por las diferentes ciudades y se han clasificado en los diferentes niveles de acuerdo

al volumen de ventas en la plataforma Linio.

Dimensiones Estructurales de la Red de Valor.

Estructura Horizontal
La estructura horizontal se refiere al nimero de niveles o etapas que contiene la cadena de
suministro, para Nutresa en el proceso de Market Place cuenta con 6 niveles los cuales estan

distribuidos entre los proveedores y clientes 3 para cada uno.
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Se cuenta con 3 niveles de proveedores esto porque primero debe contar con los
distribuidores como ejemplo productos Noel, estos distribuyen todo el tema de galleteria, para
distribuir estos productos se necesita el canal de distribucion y empaque para esto necesitamos
empresas como Colombia mavil o cartones America para el soporte de estos procesos y por ultimo
el transporte o envio para lo cual necesitamos proveedores como TCC, esto ya se tiene listo para
luego ser enviado al cliente de acuerdo al volumen de pedidos que sean realizados en la plataforma,

por esta razon existen 3 niveles por su cantidad de 6rdenes de compra.

Estructura Vertical
Esta estructura se refiere al nimero de clientes o proveedores en cada nivel horizontal, para

Nutresa en el proceso de Market Place se cuenta con 37 proveedores y 33 clientes, si vemos se

tienen méas proveedores que clientes segmentados esto es por la logistica que requiere llegar al

consumidor final.

El Grupo Nutresa tiene una estructura vertical ancha, debido a que tiene un ndmero
importante de proveedores o clientes en cada uno de los niveles. La empresa estipula contar como
minimo con tres proveedores por insumos. Adicional, cuenta con un gran portafolio de productos,
que respaldado por su experiencia y reconocimiento le permite contar con una diversificada cartera

de clientes.

Posicién Horizontal de la Compafiia.

Nutresa por la tipologia de productos que ofrece puede estar situada cerca del primer nivel de
clientes ya que es muy interactivo con el consumidor final y esto quiere decir que Nutresa a
través de sus ventas en linea llega directamente a los hogares sin necesidad de pasar por grandes

superficies como supermercados o tiendas. Resultado de la magnitud de la red de la compaiiia,
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podemos indicar que su posicion dentro de la cadena de suministros es fuente de abastecimiento
inicial ya que la compafiia cuenta con asociaciones de cultivadores y con compafiias distribuidoras

Y puntos de ventas propios, manteniendo la participacion en toda la estructura.

Tipos de Vinculos sefializados en la red Vinculos de

Procesos de Negocio Administrados

Los vinculos de procesos de negocio administrados establecen vinculos dentro de la red
estructural del Supply Chain en los cuales la empresa foco de la red realizan integraciones con
uno o mas clientes o proveedores para generar una estrecha colaboracion dentro de los procesos
de tal manera que se logren afinar en detalle las estrategias operativas de las compafiias con el
objetivo de garantizar un flujo idéneo de las actividades con el objetivo de generar eficiencia en

los mismos.

Vinculos de Procesos de Negocio Monitoreados

Con relacion a la empresa Comercial Nutresa es importante analizar como el proceso de
distribucion y la articulacion de los clientes a diferentes niveles para que los productos puedan
Ilegar de manera idonea al consumidor final. Por esta razon desde comercial Nutresa la
articulacion de los distribuidores a diferentes niveles es importante para poder monitorear las
ventas y que el producto logre mantenerse en el mercado garantizando la oferta de este y
evaluando la demanda que se genera para poder garantizar desde la planeacion el cumplimiento

de las 6rdenes y procesos efectivos en términos de distribucion.

Vinculos de Procesos de Negocio No Administrados

Los vinculos de procesos de negocio no administrados constituyen aquellos en los que la

empresa foco de la red estructural del Supply Chain no ejerce control alguno y los mismos se dan
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en relacion con procesos propios de operacion de determinadas empresas dentro de la red
estructural. Este tipo de procesos a pesar de ser controlados por la empresa si constituyen
aspectos importantes dentro del funcionamiento de la red y es de notar que normalmente se
presentan con relaciones directas asociadas a la eficiencia de los procesos de distribucion cuando

se dan en relacion con los clientes o con el abastecimiento si se habla de los proveedores.

Vinculos de Proceso de Negocio de No Participantes

En los vinculos de procesos de negocio No participantes la empresa foco no tiene una
participacién directa con la empresa dentro de la red, pero las afectaciones que puedan tener
estas empresas pueden representar un alto impacto dentro del desarrollo normal de los procesos
inherentes para la empresa foco de la red estructural del Supply Chain. En este sentido estos
tipos de vinculos de procesos establecen el anélisis de impactos que puedan representar
dificultades a la cadena de suministros y que puedan llevar a ejecutar acciones de mejora para
garantizar el funcionamiento de esta en 6ptimas condiciones.

Diagrama de tipos de vinculos en la red

Figura 2. Diagrama de tipos de vinculos en la red
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Procesos estratégicos Market Place Comercial Nutresa segun enfoque del GSCF Dentro
del analisis que se puede desarrollar para el Supply Chain la logistica que aplica una empresa u
organizacion dentro del cumplimiento de su objeto social existen diferentes enfoquesque
permite estructurar como se pueden evaluar de manera dinamica el Supply Chain de modo que
se establezcan de manera detallada y adecuada las actividades requeridas dentro de las

diferentes etapas de este.

En el marco del desarrollo del foro sobre el Supply Chain Management del afio 2000
Lambert, Douglas M.; Cooper, Martha C. Issues (2000), desarrollaron un modelo basado en
ocho (8) procesos transversales (finanzas, produccién, compras, mercadeo, logistica, compras e
investigacion y desarrollo), que intervienen en el desarrollo de la cadena de suministros de las
organizaciones y que generan diferentes proceso de integracion para poder generar una sinergia
adecuada para que las actividades propias del Supply Chain se desarrollen de manera eficiente

para el adecuado logro de los objetivos y metas propuestas.

De esta manera y conforme al analisis de los ocho procesos propuestos se deben abordar
desde el punto de vista operacional y estratégico las actividades sobre las cuales se enmarca la
aplicacién de los procesos en las organizaciones y en nuestro caso directamente asociado al

desarrollo de los mismo dentro de la empresa Comercial Nutresa.

Teniendo en cuenta lo anterior se realizara la descripcion estratégica de la empresa
Comercial Nutresa proceso de Marquet place Linio Seller, en la siguiente imagen se muestran los

8 procesos estratégicos segun el enfoque GSCF (Global Supply Chain Forum):
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Figura 3. Procesos Estratégicos del enfoque GSCF
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Fuente. Elaboracion propia.

Administracion de las relaciones con el cliente

Uno de los propositos de la compafiia y su proceso de Ventas digitales es cada dia ser los
mejores , donde las ventas e impacto de nuestros productos sean la base para rentabilidad y
proyeccion hacia el futuro, por ello las relaciones con el cliente se deben asegurar con el enlace
de la confianza y credibilidad; tenemos una plataforma llamada Linio Seller donde en su
desarrollo nos facilita la informacion de cada uno de los clientes digitales cada vez que ingresen
y necesiten productos; estaremos en la capacidad de analizar cada uno de las OC y estar
monitoreando su continuidad de pedidos, con el fin de conocer sus productos favoritos, lo que
mas compran, las regiones de mas y menos venta, compras segun el género. Los clientes podran

observar las fotos de cada uno de los productos, su descripcion, tablas nutricionales y ofertas.

En la plataforma Linio Seller el cliente puede anexar observaciones, sugerencias,
calificacion del servicio y diferentes comentarios; es una plataforma facil de manejar para el
cliente, muy atractiva y confiable. Los consumidores o clientes que compran en internet

necesitan de paginas legales y que no representen estafa, pero Comercial Nutresa es una
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compafiia donde con la alianza de Linio, donde la conocen por su calidad en sus productos y por
ser una empresa responsable. Cada vez que los clientes necesitan de alguna sugerencia o
necesidad sera atendida por la linea se servicio a Clientes de Comercial Nutresa, donde se le dara

muy pronta solucion.

Se realiza un archivo Excel donde se monitorea cada una de las devoluciones de los
clientes, en ello se hace un estudio o analisis con el fin de conocer cuales clientes estan con
devoluciones repetitivas, cuales fueron sus causales y después de ello comunicarnos con el

cliente y buscar la mejor solucién para minimizar estos casos de devolucion.

Figura 4. Plataforma Linio Seller

bR cTos £S5 L COMERCIAL NUTRESAS A 4
Mo | SELLERCENTER@ O'J‘W zn;‘,’;‘, oL, :/A HERCULMITRESAS 4 8
Qli' [ wows ~ @ ey v ) i Gerwed = Ny

Detalles d@ la orden No. 408353362 # i

Informacion del Cliente Datos para Facturacion Deeccion de Envia

alal Fgutna ) Cogus Cobnok Sk ¢ 1, et

G
L
!
—
2y Poom

Billing Ieformaticn

Fuente. Imagen acceso a plataforma.
Administracion del servicio al cliente
En Nutresa la administracion de servicio al cliente contiene la informacion concreta sobre los
clientes tiempos de entrega de un producto, en caso de quejas 0 sugerencias sobre el mismo y asi
mismo para la parte de sus proveedores generando alertas en caso de incumplimientos de esto lo
cual afectaria al cliente final y por tal razén debe tener informado al cliente de los improvistos

gue surjan.
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La empresa tiene un canal especial para la comunicacién con sus clientes en caso de estos

tener dudas e inquietudes

Figura 5. Medios de atencién al cliente.
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Fuente. Pagina oficial grupo Nutresa.

Proceso estratégico

Nutresa permite retroalimentacion por parte del cliente y proveedores, acceso a una
plataforma digital de Linio Illamada Linio Seller Center donde se realiza el respectivo ingreso de

materiales, inventarios, valores y clientes.

El funcionamiento y objetivo de esta plataforma, es llegar a todas las personas naturales
que tienen o0 no tienen negocio, que sean participes de adquirir nuestros productos, y lleguen a
cada una de las direcciones registradas en el Linio Seller. En este momento tenemos 1420
clientes ya registrados en la base de datos con sus respectivos cédigos. También representados

por géneros.
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Proceso operacional.

v Nutresa monitorea todos los procesos de la cadena logistica para entregar un
producto conforme a las necesidades del cliente.

v Asegurar con excelencia al cliente, consumidor y comprador las estrategias de las
marcas de los negocios secos del Grupo Nutresa en los puntos de venta.

v" Facilitar la gestion comercial de las marcas con una adecuada implementacién y
coordinacion de las iniciativas comerciales para garantizar su disponibilidad y
oportunidad a nuestros clientes, consumidores y compradores en los puntos de
venta.

v Orientacion de estrategias de desarrollo de clientes propositivas y de largo plazo:
Visibilidad, fidelizacién, gestidn de categorias y asesorias integrales, garantizando
crecimientos superiores en las ventas

v Promover una cultura de seguimiento de iniciativas comerciales al detalle con el
fin de lograr la excelencia en ejecucion impecable y el mejoramiento del equity de
las marcas.

Administracion de la demanda

El propdsito principal del subproceso de generacion de demanda es minimizar la volatilidad de
la demanda, que ocasiona elevados costos y complejidad en los procesos logisticosdebido a la
necesidad de mas personal, necesidad de subcontratistas adicionales para la capacidad de
almacenamiento y transporte, exceso de stock, etc. También complica el sistema, haciendo que

las predicciones sean mas inexactas.

Esta situacion conlleva a excedentes de inventarios o con rupturas en el stock.
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Proceso estratégico

En el grupo Nutresa, se planea el proceso productivo, basdndose siempre en el pronésticode la
demanda. Debido a la pandemia, comercios, supermercados, supermercados y cafeterias seestan
desarrollando en el momento adecuado, ya que las entregas de domicilios se realizan a un ritmo
sin precedentes por el confinamiento, convirtiendo a las plataformas de compra en linea eneje

fundamental para sobrellevar la economia con un crecimiento del 65% para 2020 en las ventas.
Proceso operacional

En medio las situaciones presentes y la implementacion de nuevas estrategias, el grupobusco
nuevas alternativas para continuar la operacién bajo condiciones extraordinarias y asi cumplir

con la misién de proveer alimentos de calidad y a precios asequibles.

La empresa monitorea el comportamiento de la demanda por categorizacién y posicién
geogréfica, se fortaleciendo la cadena de suministros para los productos que presentaron

aumento y se ajustaron los planes de produccion.
Adaptacién al cambio.

Modelos de ruteo dinamico, enfocados a la omnicanalidad y operaciones flexibles, a través de
procesos desarrollados con base en la demanda, avanzando en propuestas integrales para

para bricks and clicks y desarrollo del e-commerce.
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Proceso Estratégico

Gestion de la orden (order fulfillment)

Cuando existe coordinacién entre los requerimientos de manufactura, logistica y mercadeo,
aplicamos este proceso estratégico a Comercial Nutresa, buscando la satisfaccion del cliente y
reduciendo el costo de envio a los clientes. Disefiado para disefiar una red de distribucion
perfecta que genere ganancias para la empresa y cumpla con las expectativas de los clientes, el
proceso brinda a los clientes una atencion perfecta a los pedidos que realizan para quepuedan
procesar sus envios y recibos de mercancias lo méas rapido posible. Comercial Nutresa siempre

buscara procesar los pedidos o pedidos solicitados en el menor tiempo posible.

Subprocesos estratégicos

Revisar la estrategia de marketing, estructura de la cadena de suministro y objetivosdel
servicio al cliente. Al revisar las estrategias de marketing y los objetivos de servicio al cliente,
buscamos comprender las necesidades y los requisitos de nuestros clientes, y el papel que

desempefia el servicio al cliente en los objetivos generales de una organizacion.

Definir los requerimientos para el cumplimiento de la orden. En este punto, se debe revisar
la revision de los ciclos de recoleccion, la comprension de las capacidades de suministroy las

definiciones de los términos de entrega y los requisitos de servicio al cliente.

Evaluar la red logistica. Esto tiene que ver con las capacidades de la cadena de suministro y
los requisitos del cliente. De esta forma, se evalla la cadena de suministro para verificar que
cuenta con una red disefiada para atender brechas que no solo afectan los costos logisticos. Esto

también incluye el desarrollo de herramientas para determinar la produccién, los



26

tipos de productos, los almacenes, las ubicaciones de los proveedores y el tipo de transporte a

utilizar.

Definir el plan para el cumplimiento de la orden. Determine como se completara o perdera
un pedido y si es necesario contratar a un tercero, ya que las decisiones que se tomen eneste
momento afectaran los cambios en la demanda y la satisfaccion del cliente. Asimismo, el plan
incluye procedimientos para el incumplimiento de pedidos y establece reglas para la aceptacion

de pedidos.

Desarrollar un marco de métrica. Mide y monitorea un seguimiento del rendimiento desu
proceso de valor agregado econémico (EVA), como ingresos, costo de bienes vendidos, costos
totales, inversion en inventario y mas. Finalmente, el equipo debe revisar periédicamente el

cumplimiento de pedidos para garantizar que sea eficiente y eficaz.
Subprocesos operacionales

Generar y comunicar la orden. Por lo general los pedidos son cumplidos por el servicioal
cliente, la tienda o directamente del cliente, en muchos casos esta comunicacion puede ser
automatica, cuando el stock Ilega a un nivel predeterminado, dentro de otros casos la

comunicacion requiere mas trabajo.

Ingresar el pedido. Una vez recibido el pedido, se ingresara y estara sujeto a cambios. De esta

forma, el equipo técnico podra medir y controlar el pedido para evitar y corregir errores.

Procesar la orden. Comienza con la evaluacion de la solvencia de un cliente a través de la
comunicacion con los servicios financieros y otras areas involucradas en el proceso. Luego, se
verifican los niveles de inventario, se planifican los ciclos de produccién y se acuerdan los

métodos de entrega.
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Manejar la documentacion. Esto incluye documentos relacionados con ese pedido quedetallan

el pedido, envio, instrucciones de embalaje, aduanas, impuestos, etc.

Llenar la orden. Por lo general, esto se lleva a cabo en la misma fabrica o almacén donde
se realiza el picking, el embalaje y el picking. Para ello, es importante tener detalles

especificos sobre cada pedido, como los requisitos de embalaje.

Entregar orden. Comienza con la preparacion de documentos y ejecucion de un plan de
transporte que incluye el flete. Sin embargo, se debe utilizar un plan de notificacion anticipada

de envio (ASN) para evitar errores costosos y un impacto negativo en el cliente.

Desempefio posterior a la actividad de entrega y medicion del desempefio. Incluyerecibir
pagos, liquidar diferencias y liquidar deudas incobrables. Un elemento importante del proceso
de cumplimiento de pedidos es la medicidn de pedidos para que los resultados puedan

comunicarse a toda la empresa y a los actores clave de la cadena de suministro.

Administracion del flujo de manufactura
Para este proceso es necesario aplicar un programa de mantenimiento bien establecido de los
equipos y herramientas de Comercial Nutresa, asi como de las instalaciones de la planta. Para
gestionar adecuadamente el proceso productivo, actualizaremos nuestros equipos de produccion
y adquiriremos la tecnologia mas avanzada para garantizar nuestra competitividad en el mercado
lacteo. Mantener la correcta armonia entre la elaboracion de nuestros productos y el medio
ambiente. Combinando todo lo anterior, podemos decir que Comercial Nutresa busca mantener
un flujo continuo de productos para cumplir a cabalidad con las metas planteadas por el mercado

y para seguir creciendo, debe responder a las demandas del mercado.
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Figura 6. Diagrama subprocesos Administracion de flujo de manufactura.
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Fuente. Elaboracion propia.

Subprocesos estratégicos

Reorganizacion del sistema: A partir del abastecimiento y la intralogistica, los ejes centrales
del sistema son la comunicacién, los recursos y la adecuada gestion de estos en formaoportuna

y continua.

Customer Complace: Genera y facilita el desarrollo y crecimiento de la cadena de valor,
fomentando asi el cambio cultural, transformando la forma de negociar y mantener los clientes,
apoyado en procesos transversales que aseguren y aseguren la transformacion de las relaciones

comerciales. La empresa tiene varios puntos de contacto de manera clara y oportuna.

Planificacion de la produccién: emplea una estrategia de venta personal que implica el
contacto directo entre proveedores y consumidores, donde los primeros transmiten informacién a
los segundos con el objetivo de persuadirlos para que compren un determinado producto o

servicio con el fin de encontrar clientes potenciales.
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Estadisticas de Resultados: Mediante el andlisis de las estadisticas arrojadas en la
medicion del cumplimiento de la produccion, calidad del producto, cantidad producida, se
podran implementar las mejoras correspondientes a los procesos relacionados con el flujo de

manufactura.

Subprocesos operacionales

Planeacion de Distribucion: Comercial Nutresa cuenta con una flota de vehiculos para
entregas en preventa, y disefia remolques de las marcas mas icénicas para agilizar el proceso de

carga y descarga.

Control del proceso productivo: desde la depuracién del agua hasta el producto terminado en
la instalacidn, el seguimiento es constante. Para ello, Comercial Nutresa cuenta conestaciones de
trabajo que recolectan muestras a diferentes frecuencias (dependiendo de cada proceso) para

evaluar cada parametro correspondiente. Detectar anomalias en el proceso.

Control de producto terminado: Comercial Nutresa muestrea aleatoriamente todos los

productos terminados para garantizar la calidad de los productos.

Analisis Estadisticos: Mediante este tipo de mediciones estadisticas, se evaluara y hara el
debido seguimiento al desempefio del area de manufactura, teniendo en cuenta la calidad del

producto, tiempos de procesos, tiempos de entrega e inventarios; todo lo pertinente al proceso.

Administracion de las relaciones con el proveedor
De acuerdo con los proveedores que cuenta Nutresa se tiene un canal directo de informacion y
comunicacion, por esta razén mantiene una retroalimentacion con el proveedor con el fin de

generar valor en los procesos o productos suministrados por el proveedor y teniendo en cuenta
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que Nutresa cuenta con un gran nimero de proveedores de productos y servicios que son los que

contribuyen a que el producto sea entregado al cliente final.

Es importante interactuar con los tres niveles de proveedores que cuenta la empresa, ya
que uno es el que contribuye a entregar al cliente los productos solicitados en la plataforma, los
otros contribuyen a toda la cadena de comunicacion por medio de las plataformas y el mas
significativo es el transporte porque finalmente estos son los que se encargan de entregar el

producto final.

Figura 7. Marcas comerciales de Comercial Nutresa.
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Fuente. Pagina oficial grupo Nutresa.
Proceso estratégico
La empresa de manera coordinada y eficiente fortalece el proceso de disponibilidad de
producto asegurando el plan de ventas y presupuesto para garantizar servicio y eficiencia en el

capital de trabajo de acuerdo con los proveedores principales de primer nivel.

Proceso operacional

Definir con mercadeo y logistica del negocio el escenario de abastecimiento de la iniciativa
comercial (llenado inicial y reabastecimiento con base en la venta o abastecimiento100%

base asignacion) Comunicar a las regionales la asignacion y el escenario definido.
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Se informa canales, fecha de vigencia, periodicidad del abastecimiento, entre otros

detalles de la oferta. Esta actividad aplica para todos los Negocios.

Con base en la capacidad vehicular de cada centro suministrador y en las ventas promedio
mensuales se identifica el nimero y tipo de vehiculos necesarios por negocio para abastecer la
sede destino y su frecuencia requerida. Se tiene en cuenta la unidad de carga de cada negocio y la

capacidad vehicular.

El proceso de manejo con los proveedores Nivel 1: CNCH, Doria, Noel, Zenu, Colcafé,
Comarico, se hace el requerimiento de acuerdo con la demanda o canal de servicio, de acuerdo
con los manejos de inventario, de acuerdo con los presupuestos propuestos por el historial de
venta. En este caso el canal que se requiere para su abastecimiento es el canal Digital Marquet

place.

El abastecimiento se hace mediante un control en SAP: se contacta a cada proveedor y se
realiza una solicitud de pedido Makro, donde su despacho es a 24 horas en vehiculos tracto
mulas propias de la compafiia Renting Colombia, y algunos de sus transportadoras secundarias

como Tkarga, Quick Help, entre otros.

En la plataforma linio Seller, se realiza un seguimiento para que sus productos no tengan

agotados y mantener el centro de abastecimiento completo de acuerdo con la demanda del canal.

Los proveedores como transportes secundarios para su entrega, su distribucion o llegada
de los productos solicitados a cada uno de los puntos registrados en nuestras bases de datos de
clientes, estos son TCC, Deprisa, Envia, Servientrega, Picap; en este momento se necesitan de

vehiculos con capacidad de carga mediana.
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Desarrollo y comercializacion de productos
El desarrollo de productos va articulo con el desarrollo de analisis de mercado y en relacién con
los procesos de innovacion que desarrolla la organizacion. Dentro del andlisis del enfoque
desarrollo por el grupo Nutresa, esta tiene implementado un enfoque estratégico de innovacion

eficiente la cual va enfoca entre otros aspectos al desarrollo de productos.

Dentro de las estrategias definidas en relacion con la innovacion y el desarrollo de
productos el grupo Nutresa establece la innovacidn efectiva como un proceso a través de la
generacion de capacidades y creacion de cultura, construir valor fundamentado en la

diferenciacion del modelo de negocio, los productos y los procesos.

De esta manera se evidencia la existencia de un proceso debidamente coordinado desde la
planeacion para poder abordar elementos necesarios del mercado y poder orientarlos para que los
mismos se traduzcan desde el punto de vista de la cadena de suministros en procesos de
innovacion de productos para que estos se incorporen a la dindmica de mercado de tal manera

que se busque satisfacer nuevas necesidades.

El proceso de innovacion comparte una serie de estrategias desarrolladas por el

Comercial Nutresa las cuales se establecen a continuacion:

Redefinicion de la estrategia de innovacion y estructuracion del modelo de
gobernabilidad: Con respecto a este aspecto la empresa evalUa de manera constante el proceso de
innovacion en relacién con los resultados obtenidos respecto a los productos para identificar la
pertinencia de las buenas practicas desarrolladas en el proceso y con esto tomar acciones

tendiente a poder incorporar nuevos elementos a las mismas o realizar replanteamientos que
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busquen que el proceso de innovacion sea mas optimo en la generacion de resultados en el corto
y largo plazo.

Lanzamiento del proceso de vigilancia tecnoldgica y prospectiva como herramientas de
gestion.

Comercial Nutresa abordas un proceso de vigilancia tecnoldgica logrando abordar los
constantes avances que se presentan en el mundo en términos de tecnologia la cuales busca
establecer que se logren inversiones orientadas a generar las mejores practicas en los procesos de
produccidén y la incorporacion de herramientas que permitan optimizar el proceso de innovacion
en relacion con el hecho de contar con herramientas tecnolégicas idoneas para poder realizar los
analisis de mercado adecuado y poder establecer proceso de disefio de acuerdo a las necesidades

identificadas.

Adopcion e impulso a programas de innovacion: Exitos Innovadores, Practicas
Ejemplares, Soluciones Innovadoras y Out of the Box: Comercial Nutresa dentro de su estructura
de gestion de innovacién ha lanzado diferentes estrategias que buscan incorporar a su talento
humano en el desarrollo del proceso de innovacidn para poder contar las ideas y la participacion
de diferentes actores dentro de la empresa y de esta manera poder integrar los aportes que

brindan desde cada una de las perspectivas que tienen las diferentes areas y procesos.

Fortalecimiento de la infraestructura de investigacion béasica y aplicada: La investigacion
siempre debe constituir un elemento idéneo para poder abordar el desarrollo de elementos
importantes que aportes oportunidades de negocio o de creacion de nuevos conceptos a nivel de
mercado. El desarrollo e incentivo del proceso de investigacion es importante porque permite un
adecuado analisis sobre las necesidades del mercado logrando centrar el proceso de innovacion

en relacion con aquello de se busca satisfacer a través del analisis de los requerimientos de los
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clientes potenciales. El desarrollo del enfoque de investigacion se da en relacién con la necesidad
de incorporar nuevos elementos y productos a los diferentes sectores o lineas de productos que
abarca comercial Nutresa para de esta forma lograr explorar de manera idonea nuevas
oportunidades en el mercado previendo analisis adecuados en relacion con la opinién y las
necesidades del mercado objetivo.

Disefio de un modelo de gestidn de conocimiento: La gestion del conocimiento se aborda
como una estrategia de incorporacion de la generacion de conocimiento para garantizar contar
con la informacion pertinente en la toma de decisiones. EI modelo de gestion y conocimiento le
permite a la empresa contar con una estructura solida de generacion de informacion y su
conservacion con el objetivo de poder analizar de manera historica como la misma es fuente de
analisis para los procesos de innovacién y la gestion de estrategias de mejora continua en
diferentes ambitos de la organizacion.

Con respecto al proceso de comercializacion de los productos, los diferentes elementos de
innovacion tecnoldgica y la creciente demanda en el uso de plataformas digitales ha orientados
los esquemas de comercializacion al uso de plataformas digitales. Es por esto por lo que
Comercial Nutresa ha establecido un nuevo enfoque orientado al desarrollo de estrategias en
torno a la transformacion digital como una linea marco para las mejoras en los procesos de
comercializacion logrando establecer modelos que involucran un mayor uso de la tecnologia para
poder tener una mayor expansion en el mercado y una mejor propuesta para poder llegar al

cliente de una manera mas eficiente y oportuna.
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Figura 8. Proceso de transformacion digital Grupo Nutresa.

Grupo Nutresa avanza en la transformacidn digital como parte
fundamental de un modelo corporativo, propositivo e innovador, a través
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mejores experiencias a compradores y consumidores.
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mercado

I

Fuente. Pagina oficial Grupo Nutresa.

De igual manera dentro de las estrategias que actualmente se tienen implementadas para
poder abordar el proceso de comercializacidn se encuentran entre otras los procesos de
distribucion a través de grandes superficies y el disefio de una amplia estructura de fuerza de

ventas orientada a lograr el cumplimiento de los objetivos propias de esta area de la empresa.
Figura 9. Grafico de ventas por canales de comercializacion afio 2021.
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Fuente. Informe de sostenibilidad grupo Nutresa.

Administracion del retorno
Esta fase refiere a un proceso critico en la gestion de la cadena de suministro que requiere de una
planeacion y ejecucidn efectivas. Entendiendo este proceso como la actividad donde se produce

el retorno de los productos hacia los centros de distribucion, estas devoluciones pueden ser por
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varias causas como, por ejemplo: Producto no Conforme, Productos con fecha de vencimiento,

etc.

El Grupo Nutresa con respecto a este tema, esta bien documentado y estructurado ya que
cuenta con una Politica de Devoluciones muy completa donde se explica detalladamente el

manejo que se les debe dar.

Figura 10. Diferenciadores de nuestro modelo de negocio.

Nuestra gente Nuestras marcas Nuestras Capacidades

Promovemos ambientes de Nuestras marcas son lideres Nuestra amplia red de distribucién
participacion, el desarrollo enlos mercados en los que y capacidades de llegada al merca-
de competencias del sery participamos, son reconocidas do, con una oferta diferenciada por

el hacer, el reconocimien- y apreciadas, nutren, generan canales y segmentos y con equipos de
to, la construccién de una bienestar y hacen parte del atencién especializados, nos permiten
cultura de liderazgo, ade- dia a dia de las personas conla tener nuestros productos disponibles,
mas de una vida en equili- mejor relacién precio-valor. con una adecuada frecuenciay una
brio para las personas. relacién cercana con los clientes.

Fuente. Pagina oficial grupo Nutresa.

Para poder desarrollar esta fase con éxito, es necesario establecer unas pautas que
permiten analizar como la empresa establece las condiciones necesarias para garantizar un

correcto proceso de devoluciones de acuerdo con el tipo de producto.

El principal objetivo del Grupo Nutresa en este procedimiento es tener claras y
establecidas las condiciones generales para garantizar el manejo seguro de las devoluciones con
el fin de no afectar la calidad de los productos y mantener la proteccién del consumidor y el
posicionamiento de sus marcas, el alcance de este procedimiento aplica para toda la red
comercial y logistica del negocio. Estos son algunos puntos en el manejo de las devoluciones en

el Grupo Nutresa:
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Aprobaciones de las devoluciones:

Grandes Cadenas y Autoservicios: Ejecutivo Comercial.

Resto de Canales de Venta: Ejecutivo Comercial y Coordinador de Agentes

Comerciales.

No deben existir productos en mal estado (Averiado/vencido) en el mercado.
Solo se recogeran devoluciones aprobadas el mismo dia de entrega a los clientes.
La devolucion no puede ser mayor a la venta.

La devolucion nunca seré reelaborada en las plantas de produccion.

No estan permitidas las ventas de devoluciones parciales a otros clientes.

La devolucion en mal estado debe ser transportada en ubicacion diferente al

producto en buen estado. No deben mezclarse productos en buen estado con

productos en mal estado.
Las devoluciones en mal estado no pueden ser comercializadas ni donadas.

La vigencia de esta politica va a partir del 1 de agosto de 2018 hasta la fecha de la

préxima actualizacion.

Existe otro procedimiento en el tema de las devoluciones que son las fechas cortas, donde

se realizan actividades de monitoreo, actualizacién y generacion de alertas sobre la informacién

asociada a la disponibilidad del producto. El procedimiento es:

Se Programa la revision general de fechas de vencimiento, minimo una vez al mes

El Coordinador de Operaciones Logisticas levanta la informacion en una hoja. Esta

informacidn incluye un horizonte de vida Gtil de 4 meses para todos los productos de los
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negocios excepto carnicos, que sera de 6 meses. En sedes principales ejecuta esta actividad el
Coordinador de Almacenamiento Regional.

e Posteriormente el Coordinador De Almacenamiento Regional designa a un responsable
de descargar esta informacion en el formato.

e Consolida la informacidn de todas las sedes de la region (operacién propia, distritos y
operador logistico), con las fechas de vencimiento en 2 niveles de alerta de cortas fechas: -
Roja: Tiene menos de un mes de vida Util. - Naranja: Tiene de 1 a 4 meses de vida util.

e Maneras de presentar las devoluciones: - Traslado entre sedes - Devolucidn al negocio -

Entrega al banco de alimentos - Dar de baja - Procesar salidas varias.

Figura 11. Procedimiento de devolucion por fechas cortas.
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Fuente. Elaboracion propia
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Procesos segun enfoque de APICS-SCOR
En el presente capitulo, se identifica la estructura y procesos logisticos y cadena de suministros
en la empresa Grupo Nutresa configurando la red de la cadena de suministro aplicando para esto
el enfoque de APICS-SCOR. Con este modelo se busca detallar mejor aquellos procesos que son
claves para el funcionamiento del Supply Chain y mejorar su desempefio proporcionado un
marco de referencia para combinar principios de ingenieria de procesos de negocio,
benchmarking, medicion de procesos y disefio organizacional con las actividades de negocio
necesarias para satisfacer la demanda de un cliente. APICS-SCOR es la asociacion para la
gestion de las cadenas de abastecimiento o suministro fundadas en 1957 como la Asociacion
Americana de Control de Produccion e Inventarios. (American Produccion and Inventory
Control Society). EI modelo APICS-SCOR, o Supply Chain Operations Reference Model, es una
herramienta que representa, analiza y configura la cadena de suministro, con el fin de tener

mejores rendimientos e indicadores en la gestion y la integracion de procesos de la empresa.

Conceptualizacién y contextualizacion
SCOR (Supply Chain Operations Reference Model) describe las actividades comercialesque se
deben realizar para cumplir el objetivo de la demanda del cliente, este proceso es fundamental y

pieza clave para analizar y configurar la cadena de suministro.
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Figura 12 Procesos segin APICS — SCOR
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Fuente Elaboracion propia

Modelo APICS-SCOR bloque de procesos de describen los integrantes que intervienen en

el proceso APICS-SCOR.

Figura 13 Planificacion
LPlan. Planificacion

Fuente Elaboracion propia

Para Comercial Nutresa el modelo empresarial SCOR, de acuerdo con el proceso de
ventas digitales Marquet place Linio: Comercial Nutresa se caracteriza por tener una cobertura
Nacional e Internacional, en este caso de ventas digitales su cobertura es a nivel nacional, se

estan llegando a identificar los territorios donde la tecnologia de ventas digitales estéa en
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crecimiento. Los productos de Comercial Nutresa son muy reconocidos en las regiones
principales como Bogota, Cundinamarca, Antioquia, Valle del Cauca, Atlantico, y otras regiones
que se estan implementando tacticas de mercadeo para incentivar al cliente en la compra. En la
planificacion se busca que las marcas de Cnch, Colcafé, Doria, Zend, Noel, Comarrico, tengan
un repunte a la fidelizacion cliente -Compaiiia y donde las grandes marcas, aparte de ser de gran
calidad y nutricidn, busquen la diferencia frente a la competencia, tener posicionamiento y

preferencia de productos por los consumidores.

-ldentificacion de regiones donde le impacto sea positivo.

-ldentificacion de géneros, para establecer promociones y canales de formacion

-En el abastecimiento tener ofertas, Amarres, y Temporadas por fechas especiales con
cantidades limitadas y por un tiempo determinado.

- Con base en la capacidad vehicular de cada centro suministrador y en las ventas
promedio mensuales se identifica el namero y tipo de vehiculos necesarios por negocio para
abastecer la sede destino y su frecuencia requerida. Se tiene en cuenta la unidad de carga de cada
negocio y la capacidad vehicular

- Se realiza estudio de un consumo promedio diario

- La modelacion de la red de abastecimiento primario donde se consiguen cambios como
retirar o incluir materiales de inventario de Comercial Nutresa para ser abastecidos directamente
por los Negocios, cambios en frecuencias de abastecimiento y cambios en la capacidad del
vehiculo.

- Enlaplataforma del Seller realizar un control y seguimiento del inventario y la

disponibilidad de productos para los consumidores
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Actualizacién de la base de datos y la creacidn de nuevos clientes y consumidores a
través de Data maestra y el registro en SAP.

Se planifican acciones a realizar como contingencia ante situaciones puntuales (orden
publico, Temporada fin de afio, Semana Santa, entre otras): Cambiar frecuencias de
abastecimiento Incrementar zona amarilla de los buffers, incrementar parametro de lead
time en los buffers Flexibilizar operacion de recibo en regionales, buscar diferentes
alternativas de abastecimiento (rutas) ante comportamientos estacionales durante ciertos
dias del mes de un material en un centro determinado, hacer ajustes provenientes del plan
de demanda, pedidos manuales o pedidos sugeridos.

Verificaciones después del picking

Validaciones del facturador y almacén

Validacion en el cargue por parte del aliado y ayudante, en este caso del proveedor
Servientrega, TCC, Deprisa, Envia, Picap.

Monitoreo en tiempo real

Seguimiento de los indicadores, ventas, agotados, abastecimiento, etc.

Planificacion del transporte

Grupos de WhatsApp para ver cierres de vias o0 paros Mantenimientos preventivos y
correctivos a vehiculos

Encuesta de satisfaccion y lealtad

Realizar el seguimiento, control y mejoramiento de la Cadena de suministro a través de

planes de accion conjuntos.

Figura 14- Proceso plan Comercial Nutresa.



43

Froverdonms y Trasiados entre | Alertas s
abastecimicnto ‘ | sedes - Produccion y/o ‘ Plan de Ventas
| petmaric | Fuerza de
Vet l
| Estructuca Iventanio [‘Brachee |
| comercial ‘ = Ghjetive == ’ Presupucstales l
siuger ides de Lt e A s
Despacha =) ] productos y | s “
38 d‘,‘nhm’ [}

Fuente Elaboracion propia

(Source) Aprovisionar

En este proceso se describen los pasos de cdmo se realiza el aprovisionamiento tantode materia

prima como producto terminado que es el plus de Nutresa trabajar con producto terminado de

sus diferentes proveedores.

Proceso de aprovisionamiento

Figura 15- Proceso Aprovisionamiento
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Fuente elaboracion propia.

Para Nutresa es importante contar con proveedores de primer nivel como lo son: CNCH,
Doria, Noel, Zenu, Colcafé, Comarico, teniendo en cuenta esto se hace el requerimiento de
acuerdo con la demanda o canal de servicio, de acuerdo con los manejos de inventario, de

acuerdo con los presupuestos propuestos por el historial de venta.
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En este caso el canal que se requiere para su abastecimiento es el canal Digital Marquet
place. El abastecimiento se hace mediante un control en SAP: se contacta a cada proveedor y se
realiza una solicitud de pedido Makro, donde su despacho es a 24 horas en vehiculos tractomulas
propias de la compafiia Renting Colombia, y algunos de sus transportadoras secundarias como
Tkarga, Quick Help, entre otros. Si tenemos solicitudes de productos que tiene buena rotacion y
que su produccidn es constante, las entregas de pedidos se pueden realizar hasta en 12 horas.
Después de tener ya producto en el centro de abastecimiento, y tener el inventario suficiente, por
medio de las transacciones en el sistema SAP, ( SAP es un Sistema de Gestién Empresarial
(ERP) que brinda las mejores practicas de mercado a empresas de diferentes segmentos, con la
intencion de mejorar la eficiencia, control y gestion de la informacion y los datos de las
empresas), se realiza un estudio de materiales que necesita el canal ( Digital Marquet Place ) se
alimenta por medio de un archivo en Drive, y este a su vez se actualiza en la plataforma linio
Seller , y como ultimo paso el cliente o consumidor visualiza el producto y lo solicita a través de
la plataforma.

(Make) Manufactura

Figura 16. Manufactura

Actividad
Si No
— ¢Necesaria para generar out X
| put? l
Contribuye a los | No Contribuye a las
requerimientos del — funciones de la
cliente Si empresa

Si 1 No |
v |

v
Valor agregado para la

Sin valor agregado
SLVERE D0 empresa

Sin valor agregado

Fuente: Elaboracién Propia

Objetivos
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Coordinar e implementar todos los procesos, actividades y funciones necesarias para
fabricar y procesar productos, de acuerdo con los estandares establecidos y de acuerdo con las
reglas que rigen el proceso de prestacion de los servicios acordados en los niveles de calidad

aprobados.

Ejecutar el proceso de control de calidad del plan de produccién de forma que garantice la

calidad del producto terminado, desde el ingreso de las materias primas hasta su posicionamiento.

Indicadores

Figura 17. Objetivos e Indicadores
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Fuente Elaboracion propia
Meta

- Optimizar la diferencia de los mercados y bienes de la compafiia en los préximos cinco
meses.

- Tener alos consumidores satisfechos y leales a la compafiia.

- Robustecer la calidad de los servicios y productos en los proximos cuatro afios.

- Perfeccionar el desempefio de los objetivos presentados en los proximos tres afos.

- Corregir el nivel de entradas de la compafiia en los proximos dos afios
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Plan de accién

Investigar proveedores y materias primas suministradas a la empresa para mantener la calidad e
inocuidad del producto final. Modernizar el equipo de produccién para mejorar continuamente el

procesamiento del producto.

Garantizar el 6ptimo funcionamiento de las maquinas y equipos que interfieren directa o

indirectamente en la fabricacion de los productos.

Reclutar personas capacitadas, creativas e inventivas que logren conducir a la empresa

hacia nuevas metas de produccion, comercializacion, competitividad y mejora continua.

(Deliver) Distribuir
Nutresa por medio de este proceso establece el medio de la distribucion de los pedidos,
almacenaje y transportista, acal también se establece como sera el almacenamiento del producto

la forma de entrega y facturacion.

Después de tener ya producto en el centro de abastecimiento, y tener el inventario
suficiente, por medio de las transacciones en el sistema SAP, ( SAP es un Sistema de Gestion
Empresarial (ERP) que brinda las mejores préacticas de mercado a empresas de diferentes
segmentos, con la intencion de mejorar la eficiencia, control y gestion de la informacion y los
datos de las empresas), se realiza un estudio de materiales que necesita el canal ( Digital Marquet
Place ) se alimenta por medio de un archivo en Drive, y este a su vez se actualiza en la
plataforma linio Seller , y como ltimo paso el cliente o consumidor visualiza el producto y lo
solicita a través de la plataforma. En la plataforma linio Seller, se realiza un seguimiento para
gue sus productos no tengan agotados y mantener el centro de abastecimiento completo de

acuerdo con la demanda del canal. Por ultimo, los proveedores como transportes secundarios
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para su entrega, su distribucion o llegada de los productos solicitados a cada uno de los puntos
registrados en nuestras bases de datos de clientes, estos son TCC, Deprisa, Envia, Servientrega,
Picap; en este momento se necesitan de vehiculos con capacidad de carga mediana. El nivel de
respuesta es también monitoreado y analizado en cada una de las entregas, se califica su nivel de

servicio, como sus devoluciones, entregas y despachos.

*Sistema SAP, donde se controla y se distribuye los requerimientos de materiales de cada

proveedor:

Figura 18 Control de Proveedores SAP
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Fuente Sistema SAP Grupo Nutresa

e Control de Plataforma Linio Seller. se actualiza de acuerdo con las ventas realizadas: se
realizan solicitudes se productos si su inventario baja o se necesita.

Figura 19 Control de Plataforma Linio Seller.
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Fuente Linio, pagina principal

Figura 20 Catalogo de Productos
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Fuente Linio, pagina principal

(Retun) Devolucion o Retorno
Para la empresa Comercial Nutresa, es muy importante tener el control de la devolucidon yretorno
de la mercancia o materiales. Dentro del contexto comercial, la empresa trata de dar siempre la
mejor calidad y que sus pedidos se entreguen en las mejores tiempos y condiciones; en el
proyecto de Market Place, el cliente en el momento de la entrega tiene el suficiente
conocimiento para recibir su producto y que este en las condiciones que él lo solicita.

Cuando se presentan las devoluciones, existen diferentes variables o condiciones para que
se presenten las devoluciones, estas pueden ser por: llega el producto en mal estado, el cliente no
solicita el producto, error en la toma del pedido, direccidn errada, la mercancia no llega en el
momento indicado o tiempo de entrega, o problemas de pago donde el cliente no tiene le dinero
disponible para cancelar la factura, Averias, pérdidas, afectacion a la mercancia en cualquier
medio de transporte o sitio de almacenamiento.

En este momento con el proceso de Marquet Place de linio, la devolucion es de un

porcentaje del 8%, respecto a la cantidad de pedido:

Figura 21. Cantidad de OC vs Devoluciones de Marquet Place.
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Devoluciones
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Para este informe de devoluciones la fuente de consulta es la plataforma, donde nos arroja
un Excel actualizado con las novedades que se presentaron en el despacho de cada uno de los

pedidos. Estos conceptos van de mano con la devolucion es asi:

Tabla 3 Conceptos Excel de Plataforma Digital

Etiquetas de fila CONCEPTO PORCENTAJE
Delivered Donde nos informa del porcentaje de entrega efectiva B0%
Shipped Informa que esta en proceso de alistamiento 6%
Canceled Pedidos cancelados por conceptos 7%
Ready_to_ship Pedidos en latransportadora para enviar 3%
Pending Pedidos pendientes por despacho 3%
Failed Pedidos con fallas por plataforma 1%

Fuente Elaboracion propia

(Enable) Habilitar o Activar

Para este proceso Comercial Nutresa, prepara y mantiene un conjunto de reglas comerciales,
donde a través de los procesos de informacion se planifica y se gestiona el buen funcionamiento
de la cadena de suministro. Dentro de este conjunto de reglas tenemos: la recopilacion de datos
de clientes digitales como son su nombre, cedula, region, lugar de entrega,genero, teléfonos de
contacto, observaciones.

Para la base interna de la empresa, a través de SAP, la informacion y recopilacion de
clientes se divide segin su segmento, Cadenas, autoservicios, tiendas, abarrotes, droguerias, y

clientes digitales, cada uno de estos segmentos sera atendido por los encargados de la logistica y
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lideres comerciales. Dentro del proceso de Activar, se controlard y se verificara toda lavase de

datos de los clientes, se gestionaran riegos, se fomentaran relaciones de cliente, consumidor y

empresa.

Figura 22. Pasos en el flujo de informacién para proceso digital.
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Fuente Elaboracion propia

La informacion ya suministrada se utiliza para realizar el analisis de seguimiento y
acciones a seguir para la mejora de procesos. Con el tiempo cada uno de los negocios que ya se

encuentran segmentados, puede ir escalando de acuerdo con su capacidad comercial y el

crecimiento de su consumo.
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Objetivo

Objetive Especifico

Programa Y Actividad Responsable

Desarrollo de 1a

Dismimr los accidentes

de trabajo

Campafias de autocunidade sahud ocupacional

Seguimiento en aliados jefatura de aliados

Plan se seguridad vial Lideres de procesos

Mantener la calidad de
vida v productividad

Campafia de cuidado

. Salid ocupacional v
activo, v escuelas de P :

. lideres
formacion

Enfermedades laborales

Campafia de cuidado

. Sald ional v
activo, v escuelas de Ocupacionat ¥

gente . lideres
formacion
Plan de trzbajo Acth’ide?dn?s de ) S_al'ud ocupacional y
fortalecimiento v campafias lideres
. C fias de autocuidad .
Incidentes armpatias e ATOCHEat?  samd ocupacional
v cursos de seguimiento
Riesgos laborales Programa de riesgos S_El'l.ld ocupacional y
laborales lideres
Desarrollo . . Consumeoes de servicios
Desempefio ambiental oy e Jefe de SIG
sostenible miblicos, v uso de fuentes

Innovacion efectiva

Mejora continua

Direccion de

Innovacion activa . ..
mnovacion

Satisfaccion de

clientes v

consumidores

Sansfaccion del cliente

Direccion de
cultura hacia
clientes

Escuela de tenderos, v
encuestas de satisfaccion

Fuente Elaboracion Propia
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Analisis del posicionamiento de la Logistica en Colombia, de acuerdo con el informedel

Banco Mundial

Diagramas de flujo
Los flujogramas son herramientas disefiadas para hacer una presentacion secuencial de procesos,
actividades que interacttan entre si de acuerdo con diferentes simbolos que cumplen la funcion
de dar una mejor visualizacion al proceso que se estd explicando con el fin de hacerlo mas

interactivo.

Figura 23 Flujo de informacion
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Fuente: Elaboracion propia desde la herramienta para diagramas de flujo Lucichart




Figura 24 Flujo de producto
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Figura 25 Flujo de Dinero
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Analisis del posicionamiento de la Logistica en Colombia
Desde el 2007 el Banco Mundial realiza un andlisis que mide el rendimiento logistico a lolargo
de la cadena de suministro de cada pais, llamado Indice de Desempefio Logistico el cual se
enfoca en evaluar seis aspectos: Aduanas, Infraestructura, Embarques Internacionales,
Competencia de Servicios Logisticos, Seguimiento y Rastreo y Puntualidad en la entrega. Cada
aspecto se evalta en un rango del 1 al 5, siendo 5 la mayor puntuacion. El resultado es un
promedio ponderado de los puntajes obtenidos en todos los aspectos evaluados. Para el 2018
ubicé a Colombia en el puesto 58 de un total de 160 paises del mundo, demostrando asi los
importantes avances que ha hecho el pais en factores determinantes, y teniendo en cuenta que en
el afio 2016 ocupamos el puesto 94, dando asi un salto de 36 lugares en el desempefio logistico

mundial. (2018)

El LPI combina las cuatro ediciones més recientes. Los puntajes de los seis componentes
en las encuestas LPI de 2012, 2014, 2016 y 2018 se utilizaron para generar un "panorama
general™ para indicar mejor el desempefio logistico de los paises. Este enfoque reduce la
variacion aleatoria de una encuesta LP1 a otra y permite la comparacién de 167 paises. Se
ponderaron los puntajes de cada afio en cada componente: 6,7 por ciento para 2012, 13,3 por
ciento para 2014, 26,7 por ciento para 2016 y 53,3 por ciento para 2017. De esta manera, los
datos mas recientes tienen el mayor peso. EI LPI agregado permite comparaciones entre 167

paises. Los valores faltantes se rellenan de acuerdo con las puntuaciones de afios anteriores.



Figura 26. Comparativa indice desempefio logistico 2018 Colombia, Chile, Guatemala
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Figura 27. Comparativa indice desempefio logistico 2016 Colombia, Chile, Guatemala
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Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracién propia segun informacién https://Ipi.worldbank.org/ Conjunto de

datos LPI completo: 2007, 2010, 2012, 2014, 2016, 2018


https://lpi.worldbank.org/

Figura 28. Comparativa indice desempefio logistico 2014 Colombia, Chile, Guatemala
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Figura 29. Comparativa indice desempefio logistico 2012 Colombia, Chile, Guatemala

LPI 2012

B Cobmbia 287
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https://lpi.worldbank.org/
https://lpi.worldbank.org/
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Teniendo en cuenta la informacion suministrada, Colombia con respecto a Guatemala y
Chile, segun el LPI (indice de Desempefio Logistico) del Banco Mundial. A nivel de América,
en el Banco Mundial se encuentra inscritos 10 paises en donde Chile presenta el puesto con 39
en 2012, el puesto 42 en 2014, puesto 46 en 2016 y el mejor puesto a nivel Suramérica en 2018
con el puesto 34. Colombia se ubica en el quinto puesto con 58 puntos en 2018, mejorando las
dos mas malas ubicaciones en el puesto 94 en el 2016, el 97 en 2014, después de haber
comenzado en puesto 64 en 2012. Para la Gltima medicion del afio 2018, Colombia se ubica en la
tercera posicion detras de Chile y Brasil. En sus ultimos afios, Colombia ha tenido un avance
frente a recursos como infraestructura disponible en transporte, logistica, comercio exterior,
comercio interior. Estos ascensos del pais estan relacionados con la facilidad de realizar envios,

aduanas y trazabilidad.

Al realizar la comparacion con un pais de Centroamérica, en este caso lo comparamos
con Guatemala, frente al afio 2018, este pais se ubica en el puesto 125 con un puntaje de 2.41,
donde podemos evidenciar que la diferencia de Colombia con este pais es muy superior con
respecto a infraestructura, envios y oportunidad. Guatemala registra una caida de 51 puestos

comparado con el primer informe que tomamos como referencia que es el afio 2012.



Figura 30. Comparativa indice desempefio logistico 2018 Colombia, Canada, Nigeria, Portugal
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Figura 31. Comparativa indice desempefio logistico 2016 Colombia, Canadd, Nigeria, Portugal
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Figura 32. Comparativa indice desempefio logistico 2014 Colombia, Canad4, Nigeria, Portugal
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Figura 33. Comparativa indice desempefio logistico 2012 Colombia, Canadd, Nigeria, Portugal
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Propuesta de modelo de gestion de inventario Comercial Nutresa
Por medio de este ejercicio, mostraremos la eficiencia que tiene Comercial Nutresa para cumplir
la demanda que acarrea la economia y la necesidad de productos de los clientes o consumidores,
por medio de sus inventarios. En la lectura “The Bullwhip Effect—Exploring Causes and
Counter Strategies”, entenderemos las posibles causas del efecto latigo en la cadena de
Suministro y las formas de corregir o0 mejorar estos efectos. Se propone un modelo de inventario
que mejora la efectividad y entrega y suple las necesidades del cliente sin desmejorar su calidad

y también teniendo una rentabilidad de negocio sostenible.

Documento " The Bullwhip Effect—Exploring Causes and Counter Strategies”, ( El
efecto latigo: exploracion de causas y estrategias contrarias) y las situaciones que se presentan

en Comercial Nutresa con las siguientes causas:

a. Demand-forecast updating
b. Order batching
c. Price fluctuation

d. Shortage gaming

La Compafiia Comercial Nutresa, es una de las multinacionales més grandes empresas de
alimentos del Pais, por ello se trabaja en las multiples formas de mejorar dia a dia su gestion de
Cadena de suministro y entro ello la gestion de inventarios, ¢puede existir el efecto Latigo en la
Compariia? Si se puede presentar; porque el comercio, economia, estd cambiando y los
consumidores y clientes exigen mas y quieren mas; por ello la empresa trabaja dia a dia para

mejorar Sus procesos.
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Demand-forecast updating o (pronésticos de demanda)

Importante paso para poder tener un inventario eficaz es el poder conocer el estado de la
demanda en la cadena de suministro, una ejecucion de ciclo de planeacién, un seguimiento,
control y mejoras. Se realiza una planeacion de la demanda, donde se realizan la entrega de

productos terminados al centro de distribucion o Cedi.

Esta planeacion de demanda Comercial Nutresa realiza un historico de ventas que
estipulan la cantidad de materiales, lineas, marcas que se vendieron y que en su orden de compra
se ordenan en una base de datos monitoreada por SAP, que a su vez muestra el analisis de las
compras o cantidades que se necesitan para suplir dichas necesidades comerciales. La manera
como Comercial Nutresa trata de evita ese efecto Latigo, y que por muchos afios lo esta
logrando, es segmentar cada uno de los clientes o negocios; se encuentran desde las mas grandes
superficies como cadenas, medianos como autoservicios, droguerias, plataformas, y los pequefios

como tiendas T.

La segmentacion distribuida, nos facilita el buen estudio y atencion que se tiene del
cliente, a base de los datos estadisticos se puede prever alzas en los inventarios, ingreso de
mercancia, planeacion mas directa y eficaz, y mejorar la rentabilidad minimizando los costos y
perdidas de los procesos. Los cambios que exige el mercado estan ligados al plan estratégico de
la empresa, se debe buscar las ventas historicas en las ventas, para: priorizar despachos,
traslados, alertas de produccién, brechas de ejecucion presupuestal, objetivos de inventario,

minimizacién de costos, seguimientos y control de la cadena de suministro.

Dentro esos pronoésticos de demanda se estudian en el mercado los caza Agotados, que no

somos indiferentes que se presentan agotados en la empresa, pero existen personas 0 empresas
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que se aprovechan en comprar grandes cantidades en temporadas diferentes y ofrecen precios
que estan fuera de lo asignado en el mercado y disminuyen la venta de la empresa. Se estudian

indicadores de Rotacion de productos, indicador de sobre existencias.

La empresa realiza un estudio de ADU (consumo promedio diario), a cada uno de sus
clientes, con el fin de poder mantener su venta o en su caso ofrecer mas innovacion de productos
para que cada cliente escale al segmento que su negocio necesita y pueda tener crecimiento
comercial. En actualidad los problemas que se pueden presentar frente a este prondstico de
demanda son : la segmentacion erronea de algunos de los clientes, porque se asigna una cantidad
de mercancia o productos para su posible venta comercial , pero al final del mes existe una sobre
existencia en la informacion de stock y por ello la devolucién de productos o aproximacion de
fechas cortas de vencimiento; la informacién de cantidad de solicitud que necesita el cliente en
las pockets del vendedor, digitacion mal por parte del frente comercial, donde acarrea salida de
mercancia normal pero entrada de mercancia en devolucion en exceso; problemas ambientales,
de orden social y cierre de vias , que obstaculizan los procesos de la cadena de suministro por

fuerza ya mayores.
Order batching o (Ordenamiento por lotes)

De acuerdo con esta causa Nutresa vende grandes cantidades de un producto en especial a

grandes superficies o a tiendas pequefias por ende la demanda puede pasar a ser impredecible.

Por medio de la demanda y el historial de ventas de cada segmento, se organizan los lotes
de productos por prioridad de salida. El procesamiento de productos por parte de los proveedores
se realiza con una orden de compra Makro, que se entrega a cada CEDI, la cantidad de lotes de

acuerdo con la necesidad de venta, entre ellos los que mas estan son la linea de chocolate y café.
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La organizacion y la logistica se centra en la localizacién y el manejo de referencias situadas
estratégicamente para minimizar tiempos y rotaciones de los productos. Cuando el cliente
necesita mercancia y esta por lotes de producto, se realizan despachos a escalas y categorizacion,
en este despacho se ofrecen mejores precios y la logistica de entrega totalmente bonificada en el
servicio de la cadena hace su propia prediccion. Todo esto aumenta la asimetria en la cadena de

suministro.
Price Fluctuation. (Fluctuacion de precios)

Nutresa puede promocionar productos especificos de acuerdo con la demanda y oferta o
haciendo promociones de combos de productos de acuerdo con las necesidades del mercado.
Para estas ofertas o descuentos en precios, se realiza un estudio de mercado y venta en la base de
datos el cliente, el histdrico de ventas da como resultado el buen manejo que tiene le cliente en
cartera, en el manejo de inventario, en la buena rotacion, en la ubicacion estratégica del negocio,

y la buena relacion de empresa- cliente.

Las promociones, amarres u ofertas, ofrecen a Comercial Nutresa un buen logro en cara a
la conservacion y lealtad de compra en el futuro, el cliente se siente motivado por la viabilidad

de los precios y la rentabilidad que estos le pueden ofrecer para el crecimiento de su negocio.

La empresa también crea algunas promociones cuando las ventas no son lo
suficientemente altas y estas son decididas por la alta direccion de la empresa. Otro punto es que
el precio de los insumos utilizados en la elaboracion de nuestros productos depende de factores
econdmicos, cuando el precio de las materias primas y productos fluctda segun la temporada,
tienden a suministrar las materias primas en diferentes momentos. Tiempo de precio bajo, puede

referirse al precio de la empresa y la disponibilidad de existencias. EI almacenamiento en las
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empresas que fabrican estos productos es importante para mantener la cantidad de insumos y
materiales para sus operaciones y no crear costos 0 aumentar los costos de produccion. La
empresa siempre estd buscando oportunidades para obtener precios bajos, buena calidad en las
materias primas y precios bajos para aumentar el inventario y asi obtener mas ganancias en la

comercializacion de sus productos finales.

Shortage gaming. (Juego de escasez)

En la escasez de producto podemos tener una gran oportunidad, ya que las grandes superficies
como lo son las grandes cadenas tratan de solicitar lotes de pedidos demasiado grandes donde
pueden llegar a afectar las pequefias y medianas tiendas o negocios. Para ello cadavendedor debe
proponer una alternativa de venta para su segmento, y con el proveedor encargado realizar la

solicitud de produccion con anterioridad.

Sin embargo, ante esta escasez la Empresa proporciona a cada segmento la cantidad de
acuerdo con las temporadas y ventas mensuales en su historico, si alguno de los clientes necesita
mas producto se realiza el estudio para ver qué tan viable es y cdmo se pueden incrementar los
costos de despacho. El cuidado de estos grandes despachos esta en la necesidad del cliente por
tener bastante mercancia y que la demanda en su momento no tenga el estimado, por ende, se
realizan devoluciones innecesarias al centro de distribucion y afecten el presupuesto y

rentabilidad de la empresa.
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Instrumento de consulta para la gestion de inventarios en Nutresa

Como propuesta de instrumento de consulta, realizaremos una combinacion de pasos:

1 paso
Este instrumento propuesto para esta gestion es una encuesta ya que a través de ella
nos permite tener el conocimiento pleno sobre la situacion real que presentan los

inventarios en Nutresa.

1. ¢Cuales son las clases de inventarios que tiene la empresa?
a. Maneja inventario de materias primas
b. Maneja inventario de producto terminado
c. Cuenta con las dos clases de inventarios.
2. ¢Qué sistema utiliza para controlar los inventarios?
a. Sistema permanente
b. Sistema periodico
3. ¢ Qué tipos de stock de inventario maneja?
a. Stock de libre uso
b. Stock de acuerdo con el control de calidad
c. Stock de blogueo de mercancias de acuerdo con los pedidos
4. ¢Se utilizan bodegas externas de Nutresa para el almacenamiento de
materia primay producto terminado?
a. Si, sefialar el nimero de bodegas externas. (4)
b. No.
5. ¢Como se distribuye el manejo del inventario en las bodegas de Nutresa?

a. Distribucion independiente



6.

inventarios?

7.

68

Distribucién de manera unificada

¢Que areas o procesos de la empresa tienen acceso directo a los

Ventas
Produccion
Distribucion
Transporte

¢Quién y como autorizan las solicitudes de inventarios? El area de

abastecimiento, a través de pedidos macros, de acuerdo con el historico de ventas.

8.

¢Como se codifican los productos devueltos por no cumplir con las

caracteristicas solicitadas por el cliente?

a.

b.

9.

Caodigo anulado
Cadigo del mismo producto

No se realiza esta codificacién

¢Cudles son los documentos que se generan para las entradas y salidas de

productos? Documentos picking por lotes y documentos picking por zonas.

10.

a.

¢Se hace control de calidad del producto que sale del almacén?

Si, por qué. Desde la entrada del producto al area de almacenamiento se

entrega con todos los certificados de calidad, y el control de inventario y la

localizacion dan pie de seguridad que todos los productos seran entregados al cliente

con los estandares de control.

b.

No se realiza control de calidad
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2 paso: Ya realizando un estudio de Inventario general a través de la encuesta, todos los
datos seran relacionados en un gestor de informacién llamada SAP, donde se controla todo lo

referente al abastecimiento y control de los materiales.

3 paso: En el caso del proceso, Comercial Nutresa ventas virtuales Linio: se tiene un
archivo en Drive que se comparte con las personas que actualizaran diariamente del inventario

Makro a inventario para la plataforma Linio y su necesidad de materiales segun su histérico de

ventas.
Figura 35 Propuesta archivo Drive base datos y seguimiento inventario.
Se busca el material por Se copian y pegan Inventario Se adjunta la cantidad para
codigo SAP, en la plataforma las cantidades principal aneser e 18 plataforma
Seller Linio SELLER LINIO SELLERANSES
o} o SRR
- D),
legerieste weetm |obe . ’

Crmecees g g -

Fuente: elaboracion propia

Entramos a la plataforma de Linio Seller y actualizamos diariamente el archivo, anexando
del documento compartido en Drive los materiales que se tiene disponible para el cliente; el

cliente puede ver en la plataforma la disponibilidad de productos, la cantidad disponible y los
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productos activos para su despacho. Si algin producto se encuentra agotado se debe colocar cero,

y asi sucesivamente de acuerdo con la cantidad que enviar en el Seller.

Nota: La empresa clasifica sus inventarios generarles en el método de acuerdo con la
demanda, productos o materiales que tiene mayor rotacion y venta, tendran un posicionamiento
estratégico cerca al area de cargue y descargue de los productos. Y tiene como herramienta
Demand Driven: que es un sistema que tiene la planeacion de las zonas o buffers del inventario y
utiliza lo que realmente tiene disponible y que luego de utilizar ese inventario, da una alerta para
que se llene su stock inicial de cantidad de material. EI Demand Driven resulta muy eficaz

cuando se necesita de demanda a corto plazo.

Situacion actual gestion de inventarios Comercial Nutresa
La empresa Comercial Nutresa maneja Unicamente inventarios de productos terminados los
cuales se adquieren a través de drdenes de compra con las demas empresas del Grupo Nutresacon
las cuales se desarrollan las alianzas estratégicas para poder disponer de los pedidos en
condiciones éptimas de tiempo, calidad y eficiencia para poder recibir los pedidos para

aprovisionamiento en los sitios que se establezcan en las ordenes de pedido.

Para el control de los inventarios la empresa Comercial Nutresa utiliza 4 bodegas
externas en donde se reciben los pedidos de acuerdo con las necesidades en relacion con la
distribucion o con espacio para poder realizar el almacenamiento hasta que se realice el proceso
de distribucion. Las decisiones de la bodega donde se hace la recepcion de los productos
dependen de diferentes variables como se menciond y cada una de las mismas maneja un control
de inventarios de manera independiente para efectos de poder validar existencias y poder

determinar el despacho de pedidos hacia los clientes.
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Para la preparacion de los pedidos a partir de las ordenes de pedido desarrolladas por los
clientes se realizan los procesos de alistamiento a través de las ordenes de salida de inventario y
de bodega para poder generar los movimientos dentro de la misma para sacar hasta la zona de
embarque los productos por orden y ser embalados dentro de los medios de transporte

establecidos para el proceso de distribucion.

Respuestas a preguntas de la guia:

¢ Cudles Serian Las Ventajas Para La Empresa En Tener Centralizado El Inventario o,

Por EI Contrario, ¢ Tener Descentralizado EIl Inventario? ¢PorQué?

La centralizacion del inventario en una empresa refiere tener sus productos en un solo espacio
comun. Por otro lado, la descentralizacidon es mantener un inventario de los mismos productos en
distintos lugares de ubicacion. La decision para seleccionar la centralizacion o descentralizacion
de los inventarios acarrean consecuencias en el servicio que las empresas prestan a sus clientes,
en la elaboracion de sus productos, en los costos y los ingresos de la empresa; esto conlleva para
tener en cuenta estos factores para la toma de decisiones al momentode establecer un sistema de

inventario.

Ventajas de la Centralizacion

Facilitar el control de la mercancia ayudando a disminuir el nimero total de unidades quese
mantienen en inventario para cada producto, ayudando a disminuir los costos tanto en personal
como en infraestructura, ayudando que para el cliente sea mas rapida y oportuna la atencién

generando un precio competitivo, una entrega oportuna y segura.
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Ventaja de la Descentralizacion

Disminuir el riesgo de desabastecimiento. Esto evitaria un colapso en la entrega de los productos
y causando traumatismos con el cumplimiento al cliente. Para establecer la descentralizacion del
inventario, por el costo adicional que representa, se debe tener en cuenta eltiempo que el cliente
esta dispuesto a esperar por su producto; si este es menor al que conllevariallevar el producto

desde el almacén hasta el cliente, entonces la descentralizacion es la mejor opcion.

¢ En que consideran ustedes que se fundamenta el Pronostico de la Demanda de la

empresa?; si no lo hacer, ¢Cuél es la recomendacién del grupo colaborativo?

El pronosticar con mayor exactitud la demanda de un producto, es fundamental para unabuena
planeacion de la comercializacién. Es la estimacidn de las ventas durante un periodo futuro. El
prondstico de la demanda permite varias proyecciones tales como un prondstico pueden

referirse a una industria en total, a una linea de producto o una marca individual.

La importancia del pronostico de la demanda es fundamental porque permite la
elaboracion de presupuestos y de la planeacidn operativa en todos los departamentos de la

empresa. Mercadeo, finanzas, produccion y distribucion, por lo que es importante su precision.

Algunos métodos para pronosticar la demanda

Metodo “arriba abajo”

e Hacer un prondstico de las condiciones economicas a nivel general

e Determinar el potencial de mercado del producto
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e Medir la participacion del mercado que tiene la empresa 0 que proyecta captar

e Pronosticar las ventas estimadas del producto

Meétodo “abajo arriba”

e Para hacer evaluaciones de la demanda futura, se debe obtener informacion de

segmentos del mercado.

e Se incorporan estimaciones para obtener un prondstico total.

¢En que consideran ustedes que se fundamenta el Prondstico de la Demanda dela
empresa?; si no lo hacer, ¢Cual es la recomendacién del grupo colaborativo?
El prondstico de la demanda es una herramienta muy util para poder realizar planeacion anivel
de inventarios, en este sentido, la empresa al utilizar diferentes métodos de prondsticos puede
evaluar y proyectar como pueden darse las demandas de productos que la empresa oferta en el
mercado con lo cual puede realizar una proyeccion sobre los requerimientos que debe hacerpara

desarrollar una adecuada gestion en ventas.

El prondstico de la demanda se realiza con relacion a analisis historicos y con
proyecciones basadas en analisis de mercado respecto a las condiciones macroeconémicas en un
momento determinado, de esta manera la empresa con el desarrollo de estos andlisis lo que
pretende es poder analizar en el corto, mediano o largo plazo como se puede definir el
comportamiento del mercado para poder garantizar las existencias necesarias de productos de

cara a los pedidos que puedan ejecutar los clientes.
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¢En definitiva, que modelo de gestion de inventarios es mas recomendable parala

empresa?
Un modelo de inventarios de productos terminados en el cual su frecuencia de rotacion sea
periddica por el tipo de mercancia que se comercializa, estamos hablando de productos
alimenticios y productos de aseo o belleza que tienen una fecha de vencimiento de linea corta de

vida.

De acuerdo con los analisis realizados sobre los diferentes modelos de gestion de
inventarios observamos que la empresa actualmente utiliza el método de inventarios ABC para
poder evaluar la rotacion de sus inventarios de acuerdo con las cantidades y costo de cada uno de
los productos que se manejan en las diferentes bodegas de la empresa. El método de gestion de
inventarios con la metodologia ABC permite optimizar la gestion de inventarios logrando
realizar analisis detallados a través de KPIs orientados a la optimizacion de la rotacion y el flujo

de los productos dentro de las zonas de almacenamiento.
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Proponer un Layout para el almacén o centro de distribucion de una empresa.
Situacion actual de Nutresa en centros de distribucion.
El almacén en una empresa es el area donde se almacena tanto la materia prima como el
inventario de producto terminado. El objetivo de un almacén es permitir la organizacion del
inventario para que sus salidas y entradas se hagan de forma adecuada.

Actualmente Nutresa cuenta con cuatro bodegas externas para almacenar producto
terminado, ya que esta empresa no maneja inventario o materia primas, su distribucion se hace
de manera independiente separandose se manera unificada por productos, los procesos que
intervienen directamente en estas bodegas son compras, distribucion y transporte.

La implementacién de Chaos Warehouse Management demuestra ser un modelo de
gestion de operaciones de almacén en el que no existen ubicaciones preasignadas, los productos
se posicionan de acuerdo a la disponibilidad de espacio y/o criterio del responsable del almacén,
las empresas lo utilizan para agilizar el almacenamiento de las mercancias entrantes y optimizar
espacio disponible, pero esto puede provocar retrasos en la preparacion de pedidos,
obsolescencia del material y baja productividad del proceso. La empresa ha solucionado este
problema definiendo un horario para el responsable de descarga y otro horario para el encargado
de preparar y cargar el pedido. Ademas, las areas de almacenamiento apenas estan delimitadas,
los letreros de ubicacidn, los estantes y los pasillos no estan etiquetados.

Los Almacenes de Nutresa cuentan con Layout por tipo de producto agrupando por
categorias y marcas, esto debido a la variedad que tiene. Se cuenta con los siguientes puntos

1. Zonade servicio o recepcion de pedidos: Se genera el pedido de los productos por parte

del cliente a través de la plataforma Seller Linio.
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2. Zona de organizacion de los pedidos: se busca por el codigo SAP la ubicacion del
producto para proceder a su alistamiento.

3. Zona de cargue: Conocida como zona de muelles

4. Zona de salida y verificacion: Alli encontramos el punto 14 Aduanas donde se hace la
verificacion de acuerdo con los requerimientos de importacion y exportacion cuando hay
lugar a ello.

Plano del Layout actual

Figura 36 Layout general del almacén

= s=ac=cssne f '
UrLAES

14 —~—3—— = -
ADUANAS | ~ = 3

[BXF -

D] e lod o

Fuente: Adaptado por el autor con base a informacion interna Comercial Nutresa S.A.S

El almacén esta dividido, por almacenes interinos que permiten el mejor funcionamiento
en los procesos de almacenamiento y picking. Es decir que 401 es el area de parking por
unidades, 402 alistamiento de cajas completas, 403 abastece 401, 405 alistamiento de masivos y
pallets completos, 100 almacenamiento y alistamiento de materiales tipo C, 121 almacenamiento
de pallets completos y medias estibas y 810 recepcion de mercancia, todos estos almacenes, son
controlados y monitoreados por la persona de procesos mediante el tablero de control que ofrece
la plataforma SAP.

El Layout de del almacén esta organizado por naves, donde se da prioridad a la

necesidad del proceso de picking y almacenamiento.
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Figura 37 Distribucién de almacenes internos
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Fuente: Adaptado por el autor con base a informacion interna Comercial Nutresa S.A.S

La distribucion del Layout en Comercial Nutresa estd compuesto por naves de
almacenamiento, es decir que la nave dos se almacena todos los portafolios en medias estibas,
nave tres almacenamientos estibas completas, nave cuatro almacenamientos de productos tipo C,
nave cinco areas de recepcion y despachos, nave seis areas alistamiento picking unidades sueltas

y nave siete almacenamiento y despachos regionales.
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Figura 38 Distribucién por pasillos internos
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Fuente: Adaptado por el autor con base a informacion interna Comercial Nutresa S.A.S

Plano Layout Propuesto

En el plan de distribucién propuesto, contamos con una amplia area de descarga para
equipos pesados y medianos atendidos por montacargas a gas de 5 toneladas, contamos con
oficinas donde reside todo el personal administrativo, un area compartimentada y lista para
empacar, siguiendo el area de estantes de 2,700 mm Viga larga para almacenamiento de 3

europalets de 800 x 1.200 mm con una carga maxima admisible de 13,5 mm.

El centro de distribucion almacena 3 productos de Grupo Nutresa, los cuales son
transportados en blogues y transportados mediante montacargas para picking trilateral eléctrico,
reduciendo asi el area de transporte de equipos ya que podemos almacenar y recibir en el lado

derecho o izquierdo a través de un solo carril de transporte Tres Desplazamiento lateral en
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estanterias ya cualquier altura, optimizando el espacio y haciendo mas eficiente el proceso de

transporte en el almacén.

Figura 39 Propuesta Layout
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Fuente: Adaptado por el autor con base a informacién interna Comercial Nutresa S.A.S
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Identificar los modos y medios de transporte utilizados por una empresa.

A la hora de enviar mercancias, podemos elegir entre una variedad de opciones segun el tipo de
mercancias y su coste. Hay varias posibilidades: terrestre, maritima o aérea, via tuberia, etc. En
el presente trabajo explicamos sus funciones y ventajas. A continuacion, cubriremos los

diferentes tipos de vehiculos existentes e informacidn sobre como usarlos correctamente.

Los modos y medios de transporte en una empresa contribuyen y dan un valor agregado
en cuanto a la distribucion del producto para ser entregado al cliente final, por eso se hace de
manera analitica porque es una decisién importante tanto para el aprovisionamiento de la materia

prima en los casos que aplique como para la distribucién del producto.
Los tipos de transporte que podemos encontrar son los siguientes:
Camiones:
Tractocamiones
Furgones
Camabaja
Motos
Triciclos
Carros transportadores

Carretillas
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Por estar en una economia global, el transporte de mercancias se ha convertido en una
necesidad de primer orden. Si bien no todos los vehiculos tienen la misma utilidad, esta variara
dependiendo del producto en cuestion. Por lo tanto, hay varios tipos diferentes de transporte,

Comercial Nutresa representa el proceso de aprovisionamiento a base de una flota de
transporte dividida asi:
. Transporte primario propio:
o Flota renting: tractomulas:

Figura 40 Vehiculos de abastecimiento tractomulas flota propia

Fotografia Tomada: 25 de mayo 2022

. Transporte primario contratado:
*Flota Ditransa: Conjunto de tractomulas. Doble troques y camiones sencillos
donde su prioridad de cargue es el abastecimiento de los centros de distribucion. Ademas

de las entregas de pedidos a grandes clientes donde su recorrido es a nivel nacional.



Modos y medios de transporte utilizados por la empresa procesos de distribucion desu

producto terminado.

Figura 41 Tipos de vehiculos utilizados para la distribucion
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Fuente Elaboracién Propia
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Comercial Nutresa representa el proceso de distribucion a base de una flota de transporte

dividida asi:

o Transporte secundario propio:

Flota Rentig: Renting Colombia. Funciona a través de un leasing de arrendamiento, donde
prestan sus vehiculos y se ocupan de todo lo referente a su mantenimiento y vigencia. Suflota

es renovada de acuerdo con el uso de cada segmento comercial.

En este momento el proceso de distribucion en su flota propia tiene vehiculos eléctricos,

estos con el fin de apoyar y ayudar a la sostenibilidad ambiental. El modelo transporte esta

encargado de los canales de Tienda a Tienda y correrias de Cundinamarca y alrededores.
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Figura 42 Vehiculos eléctricos de flota propia

Fotografia Tomada: 25 de mayo 2022

Flujograma 1 de asignacion Veh Rentig Comercial Nutresa

Figura 43 Flujograma 1 de asignacion Veh Rentig Comercial Nutresa.
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Fuente: Intra

Comercial Nutresa
Transporte secundario contratado:
Flota Tempo: aliado estratégico en el transporte secundario contratado, esta encargadade

gestionar toda la parte del canal autoservicios y grandes cadenas.
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Flota Quick: Aliado de transporte secundario contratado, encargado de las entregas delcanal de

cadenas y grandes autoservicios.

Figura 44 Vehiculos Quick transporte secundario contratado

Fotografia . Tomada: pagina Quick autotransportes 25 de mayo 2022

Flota Imbocar: Aliado de transporte secundario contratado, encargado de las entregasdel
canal de cadenas y autoservicios.

Flota canales digitales: entre ellos estan los vehiculos de cara menor como los son:
Servientrega, TCC, Deprisa, Envia, Picap.

Mapa conceptual con el tema “TMS” (Transportation Management System) y sus
caracteristicas.

El TMS permite optimizar los recursos de transporte buscando el menor costo segun los
estandares necesarios y los requisitos de los otros agentes de la cadena de suministro, ya que

presenta alternativas de modos de transporte, costos de fletes, tiempos de carga.

Es un sistema de informacion que recopila, almacena, procesa y distribuye informacion
relacionada con el negocio de carga en una organizacion, ya sea desde la perspectiva del
fabricante o distribuidor cuyos productos le pertenecen, o desde la perspectiva de un proveedor
de servicios logisticos (o LSP Abreviatura de: Proveedor de Servicios Logisticos), donde los

productos enviados son los de sus clientes, y se cobran cargos por dichos servicios.
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Ventajas:

a) Facilita el abastecimiento de servicios de transporte
b) mejora la planeacion y optimizacion del transporte
C) permite rastrear y dar seguimiento a la mercancia
d) Permite la consolidacion de cargas

e) facilita la atencion de reclamos y solicitudes de los clientes. Por medio de este sistema

es posible realizar trazabilidad a los cargamentos.
Desventajas:
a) alto costo de implementacién
b) reestructuracion del proceso de transporte.

Figura 45 mapa conceptual con el tema “TMS”
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Proponer una estrategia de aprovisionamiento para una empresa

Luego de haber realizado y analizado la gestion en el proceso de Aprovisionamiento de la
compafia Grupo Nutresa, hemos podido determinar que las estrategias que la compafiia ha
implementado han sido acertadas y adecuadas para su desempefio y gestion ya que le han
permitido tener un proceso de gestion de inventarios maduro, esto a su vez obtener resultados

Optimos.

Se sabe que la gestion de aprovisionamiento para la empresa da un plus a la
competitividad, esta determina la forma de ser mas eficiente y asi obtener un suministro

sostenible y estable en la empresa.

Como herramienta para evaluar la estrategia de aprovisionamiento se toma una encuesta

como referencia a fin de evaluar la gestion.

Encuesta Gestion Aprovisionamiento Nutresa

1. ¢Laempresa tiene algin tipo de evaluacion periddica de los diferentes proveedores?
Si, Comercial Nutresa muestra un analisis mensual de los proveedores respecto a los
productos de produccién y su demanda; también se realiza un monitoreo de la demanda
frente a sus agotados. Se tiene un resultado del analisis que determina el porcentaje de
eficiencia y puntualidad del despacho de las solicitudes, este proceso también va muy de
la mano con el nivel de servicio. Si el resultado es negativo, se realizan reuniones
extraordinarias y urgentes para dar solucion a las falencias nombradas.

2. ¢Cual es el método de seleccion de los proveedores?
Comercial Nutresa frente a sus proveedores principales, se muestran como una

produccién autbnoma y primaria, esto quiere decir que le dia de se fundé Comercial Nutresa, sus
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fabricas son independientes en su produccién y que en su distribucion si solo como representante
Comercial Nutresa. En la seleccion de sus proveedores secundarios, se realizan licitaciones, en
las cuales se escoge la empresa de servicios que tenga en regla su documentacion y que ademas

de ser rentable para la compafiia, muestre su nivel de servicio y calidad de trabajo.

3. ¢Laempresa evalla la situacion financiera de los proveedores?

4. ¢Nutresa organiza auditorias de calidad en cuanto a la fabricacion de los productos por
parte de los proveedores?

Sieer i X

No

5. ¢Qué objetivos tiene la empresa en cuanto al aprovisionamiento de los productos
terminados por parte de los proveedores?

En comercial Nutresa el abastecimiento es realizado directamente por las plantas de los
negocios, por lo tanto, los objetivos deben ser acordes a la rentabilidad que se estipula en las
metas mensuales. Dentro de esos objetivos estan: Estar al dia con la demanda de productos en
cada regional, tener un control de agotados, mantener la sinergia entre despachos de materiales
en las plantas, actualizacién de frecuencias por volumen de ventas, tener planes y metas durante
el mes para mejorar la rentabilidad, liderar el Ciclo colaborativo de Planeacion de Ventas, con
Negocios y equipos comerciales, tener la disponibilidad de producto en las temporadas de

ventas.
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6. Cuando la empresa realiza el suministro del producto terminado por parte de los
proveedores, ¢Que dificultades debe asumir?

La principal dificultad es el control de ahotados por parte de las plantas de produccion, de
acuerdo a la demanda existen productos que son de gran salida, por ende, el sistema de
produccidn va de acuerdo a la materia prima que en ese momento se encuentre disponible; otra
dificultad es la disponibilidad de flota transportadora para realizar los traslados, debido a los
altos costos de transporte y los grandes volimenes de venta; otra es el retraso en la ejecucion de
los pedidos sugeridos por parte de logistica; la rotacion de fechas cortas, fechas que se deben

tener muy presentes en la produccidn y abastecimiento por parte de inventarios y logistica.

7. ¢Cuéndo Nutresa realiza alguna reclamacion a los proveedores, ¢ Cual es el tiempo de
respuesta y se da solucion al problema?

El nivel de respuesta frente a cada reclamacion es de acuerdo con el tipo de problema, si
el problema es de abastecimiento y produccion la respuesta es inmediata, porque el cliente no da
espera en la llegada de sus productos, si el caso es mas de tipo administrativo, se monta el caso
en la plataforma de la Compafiia, se escala y la solucion es maximo 24 horas. Al final del
ejercicio se realiza el analisis de los casos que se presentaron y el nivel de respuesta real por

porcentaje.

8. ¢Laentrega de los productos terminados que generan los proveedores es eficiente y
estable?
Si, porque, para garantizar el suministro, los traslados, los tiempos, y mantener
elevado el servicio al cliente, los proveedores cuentan con unas estrategias de despachos

eficientes, puntuales y de alta calidad.
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9. ¢Cual es el sistema de informacion para mantener la informacidn actualizada del
producto terminado por parte de los proveedores?
Se envia a las plantas de los negocios las plantillas de solicitudes de materiales, esta
actividad consiste en garantizar el suministro de la distribucion en la fecha pactada (previa
activacion) y al mismo tiempo generar alertas en centros donde falte producto. Esta actividad

aplica para todos los Negocios.

10. ¢ La empresa tiene una base de datos sobre la informacidn de los proveedores y los
productos que suministra?

Si, Comercial Nutresa en cada uno de sus negocios, maneja un estricto control de su
informacion y control de los proveedores; por ser empresas del mismo grupo, la sinergia de base
de datos es real y precisa. En cada uno de los proveedores se controla a través de indicadores:
nivel de servicio, porcentaje de agotados, porcentajes de abastecimiento en eventos comerciales,

dias de inventario, y porcentaje de sobre existencias.

Mediante la plataforma de Comercial Nutresa se puede consultar cada uno de los

proveedores y su informacion:



Figura 46 Plataforma de consulta para proveedores secundarios. Fuente: Intra Nutresa
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Figura 47 Plataforma de consulta para proveedores secundarios.
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Figura 48 Caracteristicas de consulta para proveedores secundarios.
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11. ¢ Cual es el porcentaje de precios asequibles que generan los proveedores?
Como son negocios del mismo grupo, y se tiene el seguimiento, control y mejoramiento
de la Cadena de suministro realizada a través de planes de accidn conjuntos, los porcentajes de
precios son acordes y van de la mano con las metas que se propone la compafiia, en resumen, si

se genera valor y esta de acuerdo con la rentabilidad que necesita la empresa.

Figura 49 Procedimiento abastecimiento.
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Figura 50 Procedimiento abastecimiento primario
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Anadlisis de la encuesta

Una vez recibidos y analizados los resultados, debe quedar claro que Grupo Nutresa es una
empresa muy bien estructurada en cuanto a abastecimiento, lo gestiona de manera sistematica,
de acuerdo al plan, el abastecimiento en relacion a la compra se divide por material,por cada
repuesto Un comprador, por lo tanto Para evitar excepciones, en cuanto al proveedor, como
comento el responsable, el proveedor selecciona varios proveedores que venden el mismo
producto, el proveedor ingresa al sistema, el comprador de Grupo Nutresa esta en el sistema y el

pedido se envia automaticamente al proveedor, en el que envian la mejor oferta de compra.

Después de analizar el proceso de abastecimiento, como propuesta de abastecimiento de

Grupo Nutresa, tiene las siguientes estrategias:

1. Identificacion de Requerimientos: Identificar los requerimientos de los componentes
mas importantes para asegurar el proceso productivo de Grupo Nutresa tal como esté dirigido a

la produccion.

2. Seleccionar la fuente de suministro: El propoésito es conocer a los proveedores a

comprar, y elegir el proveedor ideal para establecer una relacion estable con ellos.

3. Recibir e inspeccionar los materiales enviados por los proveedores que cumplan con

los requisitos: este proceso incluye las siguientes actividades:

a. Los materiales a medida que llegan se aceptan si cumplen con los requisitos.

b. Retire el material del transporte.

c. Materiales que se almacenan o preparan para llegar al almacén de embalaje.
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d. Documentacion que acredite la cantidad y estado de los materiales. y. Ingresar

informacion en el sistema de inventario de Grupo Nutresa.

5. Control de Resultados: Se refiere a la evaluacion posterior de la conducta y desempefio

del proveedor en la relacién con Grupo Nutresa y debe incluir lo siguiente:
a. Todas las incidencias y reclamaciones deben quedar registradas.
b. Los eventos de proveedores deben clasificarse segun su tipo.
c. Los proveedores deben ser evaluados periédicamente.

d. Encuentra la especializacién de proveedores en una sola fabrica para mejorar los

procesos.
6. Buscar ventajas con los proveedores
a. Cuando compradores y vendedores tienen el mismo poder de negociacion
b. Se necesitan mutuamente y, naturalmente, desarrollan un proceso comun de mejora.
accion:
1. Trabajar con proveedores para identificar fortalezas
2. Incorporar a los proveedores en la planificacion operativa
3. Trabajar juntos para generar ideas rentables y compartir los beneficios

7. Tener documentado el porcentaje de precios de los proveedores y las favorabilidades

de cada uno a pesar de ser negocios del mismo grupo.
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Descripcion y explicacion de estrategia de distribucion de Comercial Nutresa.
Dentro de la distribucion Comercial Nutresa se dan objetivos en el proceso de distribuciony e
ellos estan el garantizar la propuesta de valor a los canales y segmentos, balancear el costo
logistico y el servicio, desarrollar procesos de Operaciones de distribucidén que permitan generar
ventaja competitiva en la empresa, para ello tenemos que Nutresa cuenta con canales de
distribucion internacional en apoyo con Cordialsa y una amplia red de distribucion que se
encarga de llevar la gran variedad de productos hasta tiendas y supermercados, mientras que en
la parte nacional cuenta con comercial Nutresa que es una plataforma comercial y logistica para
lograr distribuir algunos productos, La Recetta es un proyecto en conjunto del grupo Nutresa y
Alpina encargados de distribuir ambas marcas a clientes nacionales, ademas poseen una
plataforma para mostrar una gran variedad de productos y lograr comprarlos desde la comodidad
del hogar y por altimo encontramos a Novaventa la cual es una revista con los productos para ser
distribuidos por agentes o personas que muestra el portafolio y hacen pedidos para finalmente
entregarlos al cliente. En comercial Nutresa existe un Area de planeacion donde Ilegan todos los
numeros de pedidos de cada Vendedor que ejecuta a través de su Tablet mediante la aplicacion
Nodriza; en planeacion se realiza un corte de datos o ruteros de acuerdo con la frecuencia de
entrega que va entre las 24 o 48 horas depende del segmento representativo. El departamento de
planeacion organiza cada uno de los ruteros d ellos vendedores y realiza un barrido de los

posibles pedidos que estén dentro del corte.

La empresa consta de una flota de transporte bastante uniforme, este transporte puede ser
propio o por contratacion de terceros o aliados. La asignacion de vehiculos de carga va de
acuerdo a la capacidad de peso de cada uno de ellos y tambien a su segmento: para

abastecimiento las tractomulas de ejecucion primaria 0 propias compuesta por tres tractomulas y
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un doble trogue, para viajeros la flota de Renting compuesta de 12 vehiculos eléctricos donde
cubren parte de la entrega en Bogota y la otra en la periferia de Cundinamarca, y los canales de
autoservicios y cadenas, donde su flota es secundaria o tercerizada, aliados como Tempo, Quick,
Imbocar, y los canales digitales que cubren pequefios pedidos como lo son de transportes de
TCC, Envia, Picap, y Servientrega. En total cuenta con una flota vehicular de aproximadamente
568 vehiculos, esperando a su crecimiento debido a la alta demanda de productos con los que

cuenta Nutresa.

En Planeacion tenemos una herramienta de asignacién de rutas o planificador de rutas,
este llamado Mobile y como proceso general nombrado Proyecto Diez, donde realiza una
distribucion inteligente y eficiente para servir; se realiza un ruteo real y crea un Centro de
distribucion Dinamico.

Figura 51 Distribucién modelo Proyecto Diez
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Fuente. Tomado de Intra Nutresa.

Después de la asignacién de cada ruta y analisis por parte de planeacion, se crea un
numero de consecutivo Ilamado manifiesto, donde los datos que se encuentran son la placa del
Veh, empresa responsable, cddigo de conductor, nombre del conductor o conductores,

direcciones y datos de los clientes, y lo mas importante, la picking del cargue, donde esta
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relacionada toda le mercancia a entregar. Se verifica la picking antes de cargar, se valida con el
facturador la cantidad de facturas a entregar, se valida el estado del vehiculo y su

funcionamiento, se sincroniza con seguridad la salida y monitoreo.

En general se requiere realizar un cargue de la mercancia oportuno garantizando la
entrega de los productos solicitados por el cliente y/o centros de distribucion, ademas de recoger
las devoluciones programadas, hacer el recaudo, entre otras actividades y garantizar el cierre
efectivo de la operacién. El objetivo al final de cada jornada de distribucion es entregar los
productos solicitados por el cliente y ademas garantizar el correcto recaudo y cierre efectivo de
la operacion, a través de una correcta planificacion, ejecucién y supervision de rutas y vehiculos
en pro de cumplir con la propuesta de valor eficientemente. En el ejercicio de analisis y

seguimiento de ejecucion por parte de la distribucion se generan indicadores:

Figura 52 Andlisis de indicadores de distribucion.

Fuente. Elaboracion Propia

Como se pudo observar por los datos obtenidos, Nutresa cuenta con una amplia gama de
servicios que facilita su aspecto logistico, desde tecnologia hasta vehiculos, haciendo que la
entrega de productos sea de manera eficiente satisfaciendo las necesidades y requerimientos de
los clientes, asi que se considera a Nutresa como la empresa mas completa en términos logisticos
y tecnoldgicos, lo que empez6 como una empresa pequefia gracias a su manera de distribucion
termind por darle la oportunidad de crecimiento y alcanzar las metas logisticas pactadas, la

ayuda tecnologica mediante las bases y analisis de datos, inteligencia artificial y el mundo del
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internet ayudaron a que la empresa se estableciera y encontrara la manera mas eficiente de dar a

conocer Yy distribuir la variedad de productos con los que cuenta.

Preguntas:

¢ Deberia Comercial Nutresa animar a sus clientes a utilizar servicios de embarque

directo? ;Por qué?

Nutresa tiene canal directo con sus clientes y distribuidores, lo que hace eficiente la
entrega del producto desde las instalaciones de Nutresa al cliente, hasta el momento ha sido
eficaz, los productos distribuidos son de alta calidad por lo cual no animaria a los clientes a

utilizar servicios de embarque directos, esto podria ocasionar pérdida de clientes.

¢Es el Cross-Docking una estrategia realmente viable para la distribucién de

productos de Comercial Nutresa? ¢Por qué?

Si es una muy buena estrategia. Comercial Nutresa asume parte de la operacién logistica
del Agente Comercial (Almacenamiento, alistamiento, verificacion). Existen dos modelos:
Cross Docking Pre distribuido: Modelo mediante el cual Comercial Nutresa asume toda la
operacion de almacenamiento del Agente Comercial y bajo el cual el cliente carga diariamente
sus vehiculos en la operacion bajo techo. Se da cuando existe la posibilidad de asumir esta carga
en la operacion bajo techo; y el Cross Docking Consolidado: Modelo mediante el cual el cliente
mantiene cierta capacidad de almacenamiento. Comercial Nutresa factura y entrega todos los
dias los materiales que el cliente despachara y cargara al dia siguiente. Se da cuando en las
operaciones no existe la capacidad de asumir el volumen de cargue de vehiculos o de separacion

de pedidos para cargar en la flota del cliente.
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¢ Qué estrategia de distribucion es la mas apropiada para los negocios de Comercial

Nutresa?

La principal estrategia que Comercial Nutresa tiene para su distribucion es la eficiencia en el
manejo y planeacion de rutas a través de la aplicacion. El correcto manejo de los ruteros yla
segmentacion de negocios hace que el transporte de entrega tenga mas rendimiento en cuanto
tiempo y gastos de maquinaria, se mejoran la entrega de productos a los clientes en los tiempos
acordados, y también se evita el deterioro o devoluciones de la mercancia. Se recalca
nuevamente la segmentacion de rutas, ya que se distribuye de acuerdo con la necesidad de peso
de las zonas, TAT con vehiculos pequefios, cadenas y autoservicios por vehiculos NPR, y
servicios digitales con vehiculo de carga muy pequefia, por otro lado, la IA ha servido como
factor que evita los margenes de error, ya que las bases de datos que se manejan ayudan a los
conductores a saber la informacion necesaria para entregar productos en tiempos correctos y a
los operadores entender y revisar los productos para organizar la mercancia y ser llevada a los

clientes y no saturar de informacién las bases y a quienes manejen las informaciones.

¢ Como se puede beneficiar Comercial Nutresa con los cambios en la industria de la

distribucién?

Se beneficia en cuanto a la competitividad que generan estos cambios en el sector,
generando ain mas un servicio con calidad y satisfaccion del cliente, no son muchas las
empresas que cuentan con IA a la mano cometiendo algunos percances en las mercancias y
distribuciones, para Nutresa es una ventaja contar con su plan de distribucion tan exitoso,

generando entre otras empresas tanto de productos como de mercancia la creacion de nuevas
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estrategias y mejoramiento de sus oportunidades, asi que basicamente Nutresa es una empresa
tomada como referencia y ejemplo para otras empresas que necesitan crecer y competir en el

mercado del area logistica.

Mapa conceptual relacionado DRP (Distribution Requirements Planning) con las

ventajas y desventajas de aplicacion en Comercial Nutresa

Figura 53 Mapa conceptual relacionado DRP
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Megatendencias en Supply Chain Management y Logistica

Mapa conceptual tema “Megatendencias en Supply Chain Management y Logistica”.

Figura 54 Mapa Conceptual Megatendencias en Supply Chain Management y Logistica
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Fuente, Elaboracién Propia

En el camino del progreso de la economia colombiana, cada dia el pais afronta retos de

construccién de consumo por parte de los clientes o personas; las empresas se ven retadas a

suplir todas esas necesidades de parte de los consumidores. Por ello la necesidad de implementar
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mega tendencias o grandes cambios en el area del comercio y de mano con toda la cadena de
suministro. Existen muchos de los factores que no ayudan a cumplir este propdésito de ir de la
mano con la tecnologia y la innovacion. Uno de los factores que se consideran de alta
importancia es la falta de innovacion , todas las compafiias o empresas deben escuchar los
cambios del mundo, los cambios que necesita la gente para mostrar mejoras y rentabilidad; la
innovacion es la manera cdmo podemos hacer las cosas 0 procesos méas productivos y que nos
tomen menos tiempo en ejecutarlos, la innovacion es la fuerza que necesita una empresa para
subexistir en el tiempo, la innovacidn nos hace ser mas competitivos e incrementara el rango de

ventas.

Basicamente lo que prima en el mundo es la insercién de la tecnologia a la industria, la
logistica no se puede quedar atras, ya que, en Colombia, es una seccidn bastante recurrente para
la industria, su avance ha sido bastante importante ha introducido analisis de datos, bases de
datos, IA (inteligencia artificial), el internet de las cosas y variados tipos de softwares que
permiten tener un control 6ptimo de datos para permitirle un éxito rotundo en sus procesos, por
otro lado, la cantidad o incremento en el consumismo ha permitido competencia en la logistica,
ya que el blockchain ha hecho maneras de generar formas de pago seguras y las compras online

aumenten, significando que los envios permitan a la logistica poner sus manos en la tematica.

Colombia es un pais en desarrollo y el internet de las cosas sumado a la inteligencia
artificial permite que el pais tenga un éxito en la cadena de suministros, afortunadamente ese
tema ha mejorado la economia del pais por el excelente desempefio en las distribuciones, los
clientes y sus requerimientos han sido cumplidos y fortalecen a las empresas dedicadas o que
manejan la logistica, obviamente hay muchos aspectos que mejorar, pues aun es un poco costoso

incrementar la tecnologia para las empresas pequefias, su acceso es para las empresas que poseen
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suficiente economia para abastecer tecnologias mas grandes, sin embargo la innovacién y la
necesidad de crecimiento hace que se recurra a ayudas diferentes. En temas de economia, la
compra, implementacion y manejo de los softwares generan costos a las empresas, ademas de
perdidas por las capacitaciones, es indispensable contar con personal que posea mente abierta 'y
que tenga capacidad para el rapido manejo de las tecnologias atendidas para las empresas. Otra
dificultad que poseen las mega tendencias es que no todas las personas pueden manejarla debido
a gque en ocasiones algunos softwares son un poco complejos de manejar, necesitando que los
operadores hagan capacitaciones provocando un retraso en las labores y el éxito en los
procedimientos de las empresas, es increible que a estas alturas alguien no sepa manejar algun
tipo de tecnologia, pero si sucede, generando una alta complejidad en su uso. Con el internet y la
7 preocupacion por el cambio climatico genera comportamientos drasticos en los consumidores,
generando un descontento por las actividades de las empresas, en este caso los vehiculos de
transporte con su contaminacién pierden puntos con los clientes, mientras que las empresas que
tienen la posibilidad de poner los vehiculos amigables con el ambiente o los eléctricos aumenten

su productividad y muchas ganancias.

La falta de actualizacion por parte de nuestra flota de transporte, es uno de los factores
que en Colombia podemos mejorar; algunas de las empresas ya tienen vehiculos eléctricos que
ayudan al medio ambiente, traer también maquinaria que no necesite de combustible ,
maquinaria que no requiera del factor humano; se pueden implementar procesos con aplicaciones
gue mejores tiempos de ejecucién , como por ejemplo las herramientas de seguimiento y

planeacion para cada uno d ellos vehiculos de distribucion.

Capacitar a cada uno de los vendedores, también es un reto importante, la cara amable y

representativa de cada empresa la da el vendedor frente al cliente, y este Gltimo debe recibir un
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impacto econdmico importante, como es el comprar un producto a gusto, seguir comprando a la
empresa y suplir su necesidad como lo quiere el cliente. Se necesita méas capacitacion a los
vendedores con el tema de la innovacion y la tecnologia, el cliente en este momento ya tiene los

implementos digitales para ello, y no podemos quedarnos frente a la competencia.

Si hablamos de la actualidad colombiana, con el cambio presidencial van a ocurrir
grandes situaciones para la logistica, abordando los TLC, las propuestas tecnoldgicas y las
nuevas oportunidades para el pais haran que la logistica también avance y necesite escuchar a los
clientes, las nuevas tendencias en pagos y varias facilidades para quienes accedan al servicio. Es
importante estar atentos a los nuevos cambios para que nuestro pais pueda acceder y no
quedarnos atrasados, ya que para nuestra suerte también tenemos el espacio de mandar muchos
de nuestros productos a otros paises y debemos brindar comodidad y un servicio eficiente que
obtengamos la mejor cara para nuestros productos en el exterior. Colombia es privilegiada en
tener ciudadanos que se adaptan y prevén cambios para generar condiciones positivas y crear
herramientas generadoras de situaciones exitosas, estamos a la vanguardia y con empresas que
brindan servicios actualizados, a pesar de no tener al 100% las tecnologias que permitan el éxito

para las actividades logisticas, se espera que con la situacion a punto de afrontar.
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Conclusiones
Percibimos que Supply Chain Management y Logistica es un instrumento muy Util y causa
primacias profesionales con esto se puede mejorar en tiempos de entrega al cliente, refuerza la
operacion para lograr mantener los patrones de calidad y precio; es importante indicar que una
mala operacidn puede provocar el aumento del precio final al cliente, y perturbaria el valor de la
mercancia, esto sobre lleva a un efecto piramide, donde puede afectar las ventas y utilidades de
la compafiia por una mala administracién de la logistica y puede ser un impacto negativo para el
proveedor que no utilizo bien la herramienta. El objetivo principal de la logistica es promover a
la compafiia a lograr ser mas competitivo.

En cada una de las estructuras o areas de la Compaifiia, el Supply Chain Management
como su logistica, requiere de cambios estructurales y competitivos; la economia avanza de
acuerdo a la necesidad del cliente y al lado el avance tecnoldgico; esa tecnologia que nos hace
mas veloces, mas eficientes, mas competitivos, mas innovadores, rentables para la empresay lo
mejor es mostrar al mundo que Colombia esta hecha para grandes cambios; el anterior
diplomado nos ensefid6 complementos logisticos y competitivos que necesita la empresa para ser
la mejor, y que la economia como su innovacion seran los garantes de poder decir que algun dia
podemos ser una potencia econdémica, como algunos paises. Comercial Nutresa lo esta logrando,
y cada dia muestra avance frente a ese cambio, entre ellos estan las aplicaciones de planeacion,
vehiculos eléctricos, sistemas de inventarios eficientes, grandes cantidades de referencias,
proveedores capacitados y comprometidos, instalaciones con la infraestructura adecuada,

sistemas de mecanizado, indicadores de innovacidén y muchas caracteristicas mas.



105
Bibliografia

Airpharm Logistic Care. </AIRPHARM Logistics.» s.f. https://www.airpharmlogistics.com/tipos-
de-camiones-para-el-transporte-de-mercancias/.

Ballou, R. (2003). Business Logistics: Supply Chain Management, 5 edition. N.J: Prentice HalL.

Obtenido de Business Logistics: Supply Chain Management, 5 edition.
Ballou, R.H. Business Logistics: Supply Chain Management, 5 edition. N.J: Prentice HalL, 2003.

Bin ERP. (2011). Tecnicas y método para el control de inventarios. Recuperado de:

https://blog.bind.com.mx/tecnicas-y-metodos-para-el-control-de-inventarios

Bowersox D., C. D. (2007). Administracion y logistica en la cadena de suministro. México: Mc

Graw Hill, segunda edicién. México: : Mc Graw Hill, segunda edicion.

Circulante. (12 de Febrero de 2018). Aspectos claves en los procesos de la cadena de suministro.
Obtenido de Circulante: https://circulante.com/finanzas-cadena-de-suministro/claves-la-

cadena-suministro-supply-chain/

Departamento Nacional de Planeacion. (2008). Conpes 3547: Politica Nacional Logistica.

Octubre de 2008.
DIAN. (2018). Colombia, puesto 58 en indice de desempefio logistico y 75en aduanas.
Documento Conpes 3527. Politica Nacional de Competitividad y Productividad, 2008.

Fini, G. (2020). Calidad, misidn, vision. Obtenido de Fini.es:

https://www.fini.es/es/empresa/calidad


http://www.airpharmlogistics.com/tipos-de-camiones-para-el-transporte-de-mercancias/
http://www.airpharmlogistics.com/tipos-de-camiones-para-el-transporte-de-mercancias/
http://www.airpharmlogistics.com/tipos-de-camiones-para-el-transporte-de-mercancias/
http://www.fini.es/es/empresa/calidad
http://www.fini.es/es/empresa/calidad

106

Fini, Golosinas. Calidad, mision, vision. 2020. <https://www.fini.es/es/empresa/calidad>.

Galiana, J. M., Mira, J., Soler, D., & Garcia, D. S. (2010). Gestion del transporte. Marge Books.

Gonzalez Silva, J.C. (2021) Fundamentos de Logistica y Cadena de suministro.

https://campus129.unad.edu.co/ecbti90/mod/hvp/view.php?id=10401

Gonzaélez, P. (2013). Transporte y logistica internacional. PD Gonzélez, Transporte y Logistica

Internacional.

Grupo Nutresa. (diciembre de 2021). Nutresa. Obtenido de
https://gruponutresa.com/sostenibilidad/impulsar-el-crecimiento-rentable-y-la-

innovacion-efectiva/

Guerrero, S. H. (2009). Inventarios: manejo y control. Bogota, CO: Ecoe Ediciones. Recuperado
de: https://ebookcentral-proquest-

com.bibliotecavirtual.unad.edu.co/lib/unadsp/detail.action?docID=3201123

Hoyos, 1. B. (s.f.). Repository UNAD. Obtenido de Repository UNAD:
https://repository.unad.edu.co/bitstream/handle/10596/5581/Supply_Chain_Management.

pdf;jsessionid=4664330706F42BB5DB54560343DB409A.jvm1?sequence=1

Hoyos, Ing Benjamin Pinzon. «Repository UNAD.» s.f. Repository UNAD.
<https://repository.unad.edu.co/bitstream/handle/10596/5581/Supply _Chain_Managemen

t.pdf;jsessionid=4664330706F42BB5DB54560343DB409A.jvm1?sequence=1>.

Logistica, I. E. (4 de 06 de 2015). https://ieec.edu.ar/modelo-de-referencia-de-la-supply-

chain-scor/. Recuperado el 25 de 04 de 2022


http://www.fini.es/es/empresa/calidad

107

logistica, IEEC. Escuela de negocios Supply Chain Management Y.
https://ieec.edu.ar/modelo-de-referencia-de-la-supply-chain-scor/. 4 de 06 de 2015.

Internet. 25 de 04 de 2022.

logistica, S. e. (2020). SCM expertos en logistica. Obtenido de SCM expertos en logistica:
https://www.scmlogistica.es/supply-chain-management-
logistica/#:~:text=Cuando%?20hablamos%20de%20Supply%20Chain,su%20entrega%20a

1%20cliente%20final.

logistica, SCM expertos en. «SCM expertos en logistica.» 2020. SCM expertos en logistica.
<https://www.scmlogistica.es/supply-chain-management-
logistica/#:~:text=Cuando%20hablamo0s%20de%20Supply%20Chain,su%?20entrega%20a

19620cliente%?20final.>.

Management empresarial. (diciembre de 2021). Modelo de gestion de inventarios. Obtenido de
http://www.managementempresarial.com/manuales/modelos-de-gestion-de-

inventarios.html

Merino, Julian Pérez Porto y Maria. «definicion.» 2016. https://definicion.de/camion/.

Negocios. (diciembre de 2021). ventajas y desventajas. inventarios centralizados y
descentralizados: https://miracomosehace.com/ventajas-desventajas-almacen-

centralizado-descentralizado/#Ventajas_y_desventajas_de_un_almacen_centralizado

Nutresa, G. (30 de noviembre de 2011). https://gruponutresa.com/historia/. Recuperado el 07 de

04 de 2022


http://www.scmlogistica.es/supply-chain-management-
http://www.scmlogistica.es/supply-chain-management-
http://www.scmlogistica.es/supply-chain-management-
http://www.scmlogistica.es/supply-chain-management-
http://www.managementempresarial.com/manuales/modelos-de-gestion-de-

108

Nutresa, Grupo. https://gruponutresa.com/historia/. 30 de noviembre de 2011. Internet. 07 de 04

de 2022.

Pérez Zavala, J. A., Lopez Guevara, L. E., & Romero Vasquez, R. D. (2016). Automatizacion de
invernadero para cultivos Hidroponicos en el Salvador . El Salvador: Escuela

Especializada en Ingenieria ITCAFEPADE.

Pérez Zavala, Josué Alberto, Leonel Eduardo Lopez Guevara y René David Romero Vasquez.
Automatizacion de invernadero para cultivos Hidropénicos en el Salvador . El Salvador:

Escuela Especializada en Ingenieria ITCAFEPADE., 2016.

Pinzon, B. (2005). Los Procesos en Supply Chain Management.

http://hdl.handle.net/10596/5665

Pinzdn, B. (2005). Supply Chain Management. Conocimiento Util I. Recuperado de

http://hdl.handle.net/10596/5581
Pinzon, B. (2005). Supply Chain Management. Recuperado de http://hdl.handle.net/10596/5646

Quiminet.com. «QuimiNet.» 1 de junio de 2012.
https://www.quiminet.com/articulos/caracteristicas-principales-de-una-cama-baja-
2750444 .htm#:~:text=Caracter%C3%ADsticas%20de%20las%20camas%20bajas&text=
%2D%?20Las%20camas%20bajas%20cuentan%20con,depende%20del%20equipo%?20a

%?20transportar.

Ramirez, A. C. (2009). Manual de la gestion logistica del transporte y distribucion de

mercancias. Universidad del Norte.


http://hdl.handle.net/10596/5665
http://hdl.handle.net/10596/5581
http://hdl.handle.net/10596/5646
http://www.quiminet.com/articulos/caracteristicas-principales-de-una-cama-baja-
http://www.quiminet.com/articulos/caracteristicas-principales-de-una-cama-baja-

109

Tejero, J. J. A. (2015). El transporte de mercancias 22 edicion: Enfoque logistico de la

distribucién. ESIC Editorial.

U Santo Tomaés. (2014). Procesos Claves del Supply Chain. Obtenido de Universidad Santo
Tomas:
http://soda.ustadistancia.edu.co/enlinea/3momento_supplychain/procesos_claves_del_sup

ply_chain.html

Research and Markets. (11AD, May 2019). Global Supply Chain Logistics Trends and
Challenges and Their Implications on Commercial Vehicles, 2018-2025 -
ResearchAndMarkets.com. Business Wire (English).
http://search.ebscohost.com.bibliotecavirtual.unad.edu.co/login.aspx?direct=true&db

=bwh&AN=bizwire.bow49043638&lang=es&site=eds-live&scope=site

Burda, A. (2015). Challenges and strategic trends in modern logistics and supply chain
management: Acces la success. Calitatea, 16, 60-64. https://search-

proquestcom.bibliotecavirtual.unad.edu.co/docview/1694670666?accountid=48784 Ten

Megatrends That Will Revolutionize Supply Chain Logistics" de Donald J. Bowersox, David J.

Closs y Theodore P. Stank para el Journal of Business Logistics Vol. 21 No. 2, 2000


http://soda.ustadistancia.edu.co/enlinea/3momento_supplychain/procesos_claves_del_sup
http://search.ebscohost.com.bibliotecavirtual.unad.edu.co/login.aspx?direct=true&db

