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ABSTRACT

Supply chain management (SCM) is defined as the integration of key
business processes from end user through original suppliers providing
products, services and information that add value for customers and other
stakeholders. The customer is an integral part of the supply chain and the
primary purpose of any supply chain is to satisfy customer needs in the
process of generating the profit for itself. Supply chain activities begin with a
customer order and end with a satisfied customer. There must be an easy
access for coordination, collaboration and integration among the suppliers for
effective Supply Chain Management.

Evidence has shown that organizations seldom achieve the competitive
advantage offered by supply chain management technique. This may be
attributed to the fact that current methodologies for analyzing supply chains
are not sufficiently comprehensive, particularly when it comes to
understanding the complexities of SCM and organization performance in a
unified context. In addition, researchers have not comprehensively answered
key questions such as what are the linkages between different dimensions of
SCM and what are the linkages between
the underlying dimensions of SCM and SCM performance. Gap also exists in
terms of understanding of the relationship between SCM performance
measures and organizational performance measures. The study seeks to
address these issues. Based on a comprehensive literature review, a
theoretical framework and propositions are derived. In culmination, the
description for possible findings and implications of the study for managers is
considered. Overall, we argue that increased interaction between important
constituents of supply chain management will enhance the organization’s
ability to meet desired goals.
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INTRODUCCION

El siguiente proyecto de grado esta conformado por 5 integrantes los cuales
realizamos un estudio que va dirigido a trabajar con la implementacion de un
modelo de logistica aplicable a una empresa escogida por el grupo llamada
ATM SERVICES LTDA el producto seleccionado es ABRAZADERAS
METALICAS fundamental y esencial en la construccion de infraestructura de
todo el pais y producto con acogida masiva mediante la gestion de la cadena
de suministro, produccion, almacenamiento, distribucion logramos cumplir
con las exigencias del cliente mediante el uso mas eficiente de los recursos,
incluida la mano de obra, el inventario y la capacidad de distribucién.

La aplicacion de los conceptos de SUPPLY CHAIN MANAGEMENT Y
LOGISTICA es importante ya que como futuros Ingenieros Industriales
necesitamos que los procesos de las organizaciones que tenemos a cargo
sean eficientes y ayuden a cumplir con las metas y politicas de la entidad.

Es por eso que se hace necesario conocer cada uno de los procedimientos a
seguir, la forma de calificacion, las fuentes de informacion a utilizar ya que
esto redundara en el éxito y desarrollo del curso.

La Logistica y la Gestion de la Cadena de suministros son determinantes en
la planificacion e implementacién y control efectivo de mercancias y
servicios, el trato directo de los profesionales de la logistica con clientes e
intermediarios hace que se cumpla uno de los principales objetivos de cada
empresa la Satisfaccion del Cliente, las empresas estan mejorando
sustancialmente en servicios, ventas y costos gracias a los avances en los
procesos de coordinacion y comunicacién  tanto internos como los
relacionados con las otras empresas implicadas en su cadena de
suministros, este innovador enfoque a supuesto que la logistica se convierta
en uno de los pilares para el éxito de las empresas y no en un mero
elemento para reducir costos.

Hay que tener claro que Logistica y Supply Chain (cadena de suministros)
son diferentes, la logistica es parte de la cadena de suministros.

Esta cadena de suministro busca satisfacer la demanda con la oferta y
hacerlo con el inventario minimo. Diversos aspectos de la optimizacién
incluyen establecer contactos con los proveedores para eliminar cuellos de
botella; es primordial establecer estrategias de equilibrio entre los mas bajos
costos de material y transporte, aplicacion de técnicas para optimizar el flujo
de la fabricacion.



OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Establecer la estructura de la logistica aplicada en una empresa real como es
el caso de ATM SERVICES LTDA utilizando como producto de uso masivo
como es las ABRAZADERAS METALICAS la cual nos servira de base para
la implementacion de los procesos internos de distribucion y poder cumplir
con las exigencias de los clientes mediante el uso mas eficiente de los
recursos, desde la mano de obra, los inventarios y la capacidad de
distribucion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Destacar las caracteristicas del producto y los diferentes procesos.
2. ldentificar los integrantes del SUPPLY CHAIN

3. Determinar la estructura de SUPPLY CHAIN.

4. Aplicar en la empresa escogida los procesos de Administracion del
Retorno y Administracion del Flujo de Manufactura

5. Describir el proceso de Logistica en la empresa seleccionada.

6. Analizar la temética de la distribucion fisica y de transporte, aplicando los
diferentes procesos logisticos que hacen parte de la gestion de
aprovisionamiento de la compairiia con sus clientes y proveedores.

7. Planificar la Logistica y la Cadena de Suministro, identificado los
principales elementos de la gestibn de Adquisiciones, almacenamiento y
gestion de inventarios.

8. Observar las diferentes metodologias de medicién del desempefio en

Supply Chain, asi como de la aplicaciéon de metodologias que permitan la
comparacion de su desempefio.
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1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

ATM SERVICES, La empresa fue fundada en la ciudad de Neiva Huila, el
afio 2007 por los estudiantes universitarios Manolo Tamayo Rivas y Carlos
Arturo Vargas, y con el apoyo del SENA En la Unidad de Emprendimiento del
Centro de la Industria, lograron hacer realidad su idea de negocio al
presentarse a la cuarta convocatoria de Fondo Emprender y lograr el
financiamiento para poner en marcha su plan de proyecto.

La planta cuenta con un area de 600 m2, distribuidos entre el taller, oficinas,
parqueaderos, vias de circulacion asfaltadas El area cubierta de taller es de
400 m2, complementada por 200m2 que comprende oficinas, sala de espera,
pasillos, salon de conferencias y bafios.

La Compafia Tiene su sede en el condominio industrial Terpel de Neiva
Huila, Km 1 via Palermo

Imagen 1 “MAQUINARIA”
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Imagen 2 “SOCIOS DE LA EMPRESA”

12



2. PRODUCTOS QUE FABRICA Y COMERCIALIZA

ATM Services fabrica todo tipo de piezas de acero inoxidable, bronce,
aluminio, acero al carbono y otras aleaciones con tratamiento térmico en los
casos que se requiera. Ademas, los procesos de esta compafiia estan
soportados en el sistema CAD/CAM, software de disefio y manufactura
asistido por computador

En la Actualidad ofrece soluciones Integrales a los principales sectores de la
industria de hidrocarburos, obras civiles y particulares en general.

13



3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

CALIDAD

GERENCIA

DIRECCION
ADMINISTRATIVA

A

\ 4

SISO

CONTABILIDAD

/]

FINANZAS

PROVEEDORES

VENTAS-CLIENTES

DESPACHOS

D e

\

DIRECCION DE
OPERACIONES

RECEPCION MATERIA PRIMA

DISENO DE PRODUCTOS

PRODUCCION

MANUFACTURA

INVENTARIOS

Cuadro 1 “ORGANIGRAMA”
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4. AVANCE PROYECTO FINAL

4.1. AVANCE No.1

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:
1. Escoger un producto de la empresa objeto de estudio. Deben describir
cuales fueron los criterios definidos por el grupo, para escoger el
producto.

4.1.1. Producto Escogido
ABRAZADERAS METALICAS

e Abrazaderas de gran
presion fabricadas bajo
normas DIN 3017

o Tornillos tangencial

ajustables

Bordes redondeados

Ancho 15 mmy 20 mm

Espesor 0.8 mm

Todos sus componentes

son de acero inoxidable 304

Imagen 3 “ABRAZARA DE GRAN PRESION”

o Abrazadera de rapida
colocacion, reutilizable

« Abrazadera de tension
constante

e Acero inoxidable AISI 304

e Tornillo cabeza hexagonal

Imagen 4 “ABRAZARA DE RAPIDA COLOCACION”
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> Fabricadas en acero
inoxidable 430

> Carcaza y tornillo de acero
SAE 1010 Zincado con
cabeza hexagonal

» Carcaza de una sola pieza
sin soldadura

Imagen 5 “ABRAZADERA EN ACERO INOXIDABLE 430"

Abrazaderas Standard:
Tornillo con cabeza hexagonal
y ranura

Imagen 6 “ABRAZADERA STANDARD”

% Contamos con gran variedad de modelos y gran amplitud en los
rangos de medidas en las abrazaderas, ofrece soluciones para
cualquier tipo de conexiones o fijaciones.

Las abrazaderas se utilizan principalmente en:

X/
X4

L)

La industria automotriz,
Agricola

Nautica

Aeronautica
Alimentacion

Plomeria

Instalaciones de g.n.c.
Riegos

X3

S

X3

S

X3

¢

X3

S

X3

S

X3

¢

X3

¢
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< Jardineria
+ Talleres mecanicos
« Uso doméstico etc.

4.1.2. Los criterios definidos por el grupo

e ATM Services se especializa en el disefio de este tipo de equipos a nivel
nacional, con muy poca competencia en el mercado y con gran calidad en
sus productos

e A pesar de que las especificaciones varian dependiendo la necesidad o
requerimiento del cliente, los principios de fabricacion de ABRAZADERAS
son los mismos, por lo cual la aplicacion de SUPPLY CHAIN
MANAGEMENT abarcaria un gran porcentaje de los procesos de la
compainiia.

Para obtener el producto final se tiene que desarrollar varios procesos.
Es interesante como se puede desarrollar el producto con procesos
similares para la elaboracion de otras piezas.

e La importancia de dar a conocer los productos e impulsarlos en el sector
de los hidrocarburos.

e La creatividad que se debe desarrollar para ser competitivos ante un
medio como es el de la Industria petrolera.

2. Para el producto escogido, deben identificar:

IN: En el primer nivel se encuentran los proveedores que son fabricantes,
distribuidores de materias primas y entregan directamente las materias
primas a ATM SERVICES sin un intermediador. Estos proveedores se
ubican en la ciudad de Bogota.

a. Los proveedores de segundo y tercer nivel.
2N: También se encuentran en este nivel los proveedores que solo
distribuyen materias primas muy comunes en el mercado.
3N: En este item se encuentran los proveedores de servicios, los cuales
actualmente son muy estratégicos para brindar una respuesta oportuna a los
clientes de ATM SERVICES

b. Los proveedores son:

- METALPLAST LTDA es una compafiia con amplia experiencia y
trayectoria en el sector industrial de la region, Su posicionamiento en

17



el mercado se ha logrado a partir de un amplio portafolio de productos,
calidad y satisfaccion garantizada, asi como seguimiento post-venta
de los productos ofrecidos, permitiendo unas soluciones integrales a
las necesidades de nuestros usuarios.

- REFRI - AUTO LTDA, es compaiiia lider a nivel nacional en el sector:
REFRIGERACION AUTOMOTRIZ — AGROINDUSTRIAL,

c. Los clientes de primer nivel, segundo nivel, etc., hasta llegar al
consumidor o usuario final.

4.1.3. Clientes

IN: En el Primer nivel se encuentran los clientes que se encargan de
comprar los productos de ATM SERVICES al por mayor y lo utilizan dentro
de sus procesos internos. Entre éstos se destacan las Industrias del Sector
Petrolero, Agroindustrial; las Grandes Ferreterias.

2N: El Segundo nivel estd conformado por los clientes que le adquieren los
productos a los del 1N hasta el consumidor final. Se encuentran las
ferreterias pequenas.

3N: El tercer nivel estd conformado por el cliente o consumidor final. Cada
uno de los habitantes de la ciudad de Neiva y del Territorio Colombiano.

18



4.2. AVANCE No.2
PROYECTO FINAL

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar

la siguiente actividad:

1. El grupo, apoyado en la presentacion de Power Point del trabajo
colaborativo No. 2, debe escoger los procesos de Administracion del
Retorno y Administraciéon del Flujo de Manufactura, y describir como
lo aplican en la empresa seleccionada.

4.2.1. Administracién del flujo de manufactura

La manufactura es solo uno de los procesos al realizar un producto o
servicio. En un sentido mas amplio se tienen clientes y proveedores en todo
el contexto. Incluso se toman en cuenta factores ambientales y sociales. Es
por ello que la Gestion del Flujo de Manufactura en la empresa de ATM
SERVICES LTDA al igual que en toda empresa manufacturera, se ocupa de
la produccién de aquello que el cliente desea. Esto desemboca en unos
procesos de manufactura mas flexibles y en un esfuerzo por lograr la mezcla
adecuada de productos.

Por la anterior, en ATM SERVICES LTDA, se piensa en el cliente, pues es
quien da Valor Agregado a nuestra gestion y nos permite permanecer en el
mercado, mediante productos innovadores, disefios exclusivos, todo ello
basados en estandares de calidad, que van de la mano con el precio final.

Todo el Flujo de manufactura para la empresa parte de la necesidad del
cliente, el cual se ve reflejado en un pedido, este a su vez se convierte en
una orden de Produccion (o lotes) para la compaiiia, en la cual van desde los
tiempos de entrega, los materiales necesarios para cumplir o suplir la
necesidad productiva, el desarrollo de proveedores de valor y la interaccién
entre los diferentes procesos de Venta, Compras, productivo y Despacho,
buscando ante todo la satisfaccion del cliente como principal foco y eje del
negocio.

19
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Imagen 7 “PROCESO DE TRANSFORMACION”

El material inicial se calienta lo suficiente para transformarlo en un liquido o
llevarlo a un estado altamente plastico (semifluido), luego se vierte o es
forzado a fluir en una cavidad de un molde para dejar que se solidifique,
tomando asi una forma igual a la de la cavidad. Fundicion es el nombre sado
para los metales y moldeado es el término de uso comun para plasticos.

Para seguir siendo competitivas, la empresa debe reinventarse, de forma que
la cadena de suministro, abastecimiento, adquisicion y planificacion de
produccion, cumplimiento de pedidos, gestién de inventarios y atencion al
cliente, sea una operacion flexible agil y efectiva, disefiada para enfrentarse
de forma efectiva a los desafios contemporaneos.

20



ADMINISTRACION DEL FLUJO DE MANUFACTURA

SUB-PROCESOS
ESTRATEGICOS

PROCESOS INTERFASE

SUB-PROCESOS
OPERACIONALES

Revisar las estrategias de
manufactura,
aprovisionamiento, marketing y

Administracion de las
Relaciones con el Cliente

Determinar ruta y velocidad
a través de la manufactura

logistica

\ 4

Determinar grado de flexibilidad
de manufactura requerida

1

Administracion del
<carvicin al cliente

Adminisiracion de la

Desarrollar plan de
manufactura y materiales

A

demanda

Determinar las ventajas
push/pull

N

Gestion de la orden

DA

(ordenes perfectas) . . ) -
Sincronizar ejecucién de

A 4

capacidad y de la demanda

Identificar restricciones y
requerimientos de manufactura

Administracion de las
relaciones con el proveedor

A 4

Desarrollar estructura de
métricas

Desarrollo y comercializacion |

A 4

de productos Medir rendimiento

Administracion del retornD

Cuadro 2 “FLUJO DE MANUFACTURA”
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ADMINISTRACION DEL FLUJO DE MANUFACTURA

PROCESO ESTRATEGICO

PROCESOS INTERFACE SUB-PROCESOS

ESTRATEGICOS

Revisar las estrategias
de manufactura,
aprovisionamiento,
marketing y logistica

=,

Determinar grado de
flexibilidad de manufactura
requerida

Determinar las ventajas
push/pull

/
\
/
‘

0\
|
&)

Identificar restricciones y
requerimientos de
manufactura

)

Desarrollar estructura de
métricas

ACTIVIDADES

Establecer estados de preparacién para
futuros cambios del mercado.

La experiencia en el pronéstico es necesaria.
Estudiar politicas y resoluciones del
pronéstico.

Determinar tiempos de espera del cliente.
Establecer politicas y controles de calidad.
Definir tamafio minimo del lote y tiempo del ciclo.
Planear capacidad de crecimiento.

Revisar metas del servicio al cliente.
Determinar puntos de inventario.
Evaluar oportunidades

Documentar capacidad.

Determinar cantidades de stock y
localizacion.

Desarrollar planes de contingencia.
Desarrollar estrategias de desarrollo de
proveedores.

Desarrollar criterios de adaptabilidad.
De<carrnllar mecaniamns de cominicaciaon

Desarrollar estructuras de medicién.
Establecer lazos de comunicacion y
retroalimentacion.

Cuadro 3 “PROCESO ESTRATEGICO”
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ADMINISTRACION DEL FLUJO DE MANUFACTURA
PROCESO OPERACIONAL
PROCESOS INTERFACE SUB-PROCESOS ACTIVIDADES
OPERACINALES

Determinar ruta y e Convertir el resultado de la administracion de
velocidad a través de la la demanda en el plan de recursos y
roduccion.
manufactura. P

e Reuvisar el plan de produccién agregado.
e Desarrollar plan maestro de produccion.

Desarrollar plan de e Generar

manufactura y materiales. o  Plan detallado de capacidad.
o  Planear requerimientos (MRP)

. Administrar inventarios

Sincronizar ejecucion de ©  Materias primas,
subcomponentes, empaques

capacidad y de demanda. o Trabajo en proceso.
o  Metas cumplidas.
e  Actividades de control de produccion.

e  Examinary reportar niveles de calidad de los

Medir rendimiento productos fabricados.

e Identificar causas radicales de problemas de
calidad.

e  Medir rendimiento del proceso.

Cuadro 4 “FLUJO DE MANUFACTURA PROCESO OPERACIONAL”
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4.2.2. Administraciéon del retorno

Una efectiva administracién del retorno® es parte critica del supply chain
management. Muchas firmas son negligentes a los procesos de retorno
porque la administracibn no cree que es importante, este proceso puede
llevar a la compafiia a tener una sustentable ventaja competitiva.

Una efectiva administracion del proceso de retorno permita a la firma
identificar oportunidades de mejoramiento en productividad y abrirse paso en

Sus proyectos.

SUB-PROCESQOS
ESTRATEGICOS

Determinar metas y estrategias
de la administracion del
retorno.

\4

Enviar retornos, barreras
seguridad y disposiciones.

A 4

Desarrollar red de retorno y
opciones de flujo

A 4

Desarrollar reglas de crédito.

A 4

Determinar mercados
secundarios.

\ 4

Desarrollar estructura de
métricas.

ADMINISTRACION DEL RETORNO
PROCESOS INTERFACE

SUB-PROCESOS

OPERACIONALES

Administracion de las
Relaciones con el Cliente

Administracion del
<arvicin al rliante

Administracién de la
demanda

\

Gestién de la orden
(ordenes perfectas)

o

Administracion de las
relaciones con el proveedor

Desarrollo y comercializacion
de productos \

Administracion del retorno

Recibir requerimiento de
retorno

A 4

Determinar rutas

L

Recibir retorno

A

\\ -

‘\ Seleccionar disposicion
\\

L

Crédito Cliente/Proveedor

A

Analizar el retorno y las
medidas del desempefio

Cuadro 4 “ADMINISTRACION DEL RETORNO”

! Curso de profundizacién en Supply Chain Management y Logistica. Pinzén Hoyos,

Benjamin
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ADMINISTRACION DEL RETORNO
PROCESO ESTRATEGICO
PROCESOS INTERFACE SUB-PROCESOS ACTIVIDADES
ESTRATEGICOS

Determinar metas y e  Determinar el rol de los retornos en la
estrategias de estrategia de la firma.

administracion del e Entender las restricciones y capacidades del

Supply Chain.
retorno.
Enviar retornos, barreras Manejo de inventarios de seguridad,

de seguridad y para mantener una satisfaccion
disposiciones optima de la demanda.

Estandarizacion de los flujos de
- proceso para atacar los
problemas no previstos.

Desarrollar red de retorno y
opciones de flujo.

Estrategia de mercadeo con el
—  cliente en busca de la facilidad
de pago.

Desarrollar reglas de
crédito

e Encontrar y examinar
potenciales mercados
secundarios.

Determinar mercados

secundarios e Determinar reglas de utilizacién
de mercados secundarios
Desarrollar estructura de indices de calidad y
métricas productividad.

Cuadro 5 “ADMINISTRACION DEL RETORNO ROCESO
ESTRATEGICO 17
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PROCESOS INTERFACE

ADMINISTRACION DEL RETORNO
PROCESO OPERACIONAL

Recibir el requerimiento
del retorno.

Determinar rutas.

Recibir retorno.

Seleccionar disposicion.

Crédito Cliente/Proveedor

Analizar el retorno y
medidas del desempefio.

SUB-PROCESOS
OPERACIONALES

ACTIVIDADES

Iniciar requerimientos de retorno del cliente
Implementar mecanismos para verificar,
inspeccionar y procesar retorno.

Revisar guias de ruteo.

Planear ruteo.

Generar autorizaciones de material de
retorno.

Recibir material de retorno.
Verificar, inspeccionar y
procesar retorno.

Tomar la decision de lo
mejor para un proceso.

Negociar aceptablemente.
Coordinar autorizacién del
crédito.

Analizar retornos e identificar
oportunidades de mejora.
Alcanzar metas para mejorar
rendimientos.

Cuadro 6 “ADMINISTRACION DEL RETORNO ROCESO ESTRATEGICO 2"
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Es importante saber que la retroalimentacion y la informacion de retorno
debe quedar documentada, ejemplos de esta situacion en el contacto cara a
cara entre el cliente y el proveedor, también cuando se presentan situaciones
en las relaciones con los clientes y proveedores dificiles, el contacto
telefonico debe también ser documentado al igual que las comunicaciones
por correo electronico y las quejas y reclamos. Siempre en la informacion de
retorno se le debe dar una respuesta y alternativas al cliente y/o proveedor
gue satisfagan sus expectativas y necesidades.
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4.3. AVANCE No. 3
PROYECTO FINAL

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la siguiente actividad:

1. Apoyado en el archivo de Excel de las 106 mejores practicas en logistica, debe elaborar un

Benchmarking, utilizando las siguientes calificaciones:

+ [15 aplica la mejor practica
+ [13 aplica en parte la mejor practica
4+ [11 No aplica la mejor practica

4.3.1. Mejores Practicas en SCM Yy logistica

No. MEJORES PRACTICAS EN SCM Y LOGISTICA CALIFICACION

1 La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza "Requerimientos Logisticos" como base 3
para la segmentacion de los clientes

2 La Red de Negocios de la EMPRESA sigue un plan para establecer sociedades y/o 5
alianzas.

3 La Red de Negocios de la EMPRESA incrementd la rotacién de inventarios al menos 1
en un 25% en los dltimos tres afos.

4 La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza ampliamente "equipos de trabajo 5

interfuncionales” para realizar las operaciones diarias.
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Los sistemas de informacion logisticos de La Red de Negocios de la EMPRESA estan

siendo ampliados para incluir mas aplicaciones integradas

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte efectivamente informacién

operacional externamente con Clientes y/o Proveedores.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene la habilidad adecuada para compartir tanto
la informacion estandarizada como personalizada, externamente con Clientes y/o

Proveedores.

La Red de Negocios de la EMPRESA estimula la implementacion de mejores

practicas Logisticas.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha redisefiado a profundidad rutinas y procesos

de trabajo en los ultimos tres afos.

10

Los sistemas de pago (compensacion), incentivos y bonificaciones en La Red de
Negocios de la EMPRESA estimulan la adhesion a las politicas y procedimientos
establecidos.

11

Las operaciones Logisticas de La Red de Negocios de la EMPRESA se enfocan hacia

facilitar el éxito de los Clientes "clave" principales.

12

La Red de Negocios de la EMPRESA es capaz de adaptarse a un amplio rango de

requerimientos especificos de los Clientes, implementando soluciones pre planeadas.
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13

La Red de Negocios de la EMPRESA obtiene informacion directamente de los
Clientes para facilitar la formulacion de planes operacionales y reducir la dependencia

de los prondsticos.

14

La calidad de los datos disponibles sobre el "desempefio” en La Red de Negocios de

la EMPRESA es mejor hoy, que hace tres afios.

15

La Red de Negocios de la EMPRESA ha implementado medidas de desempefio que

abarcan todas las relaciones del Supply Chain.

16

Los ejecutivos de La Red de Negocios de la EMPRESA saben comparar el

desemperio Logistico general, con el de los competidores principales.

17

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene estrategias de servicios Logisticos

diferentes y especificos para diferentes Clientes.

18

El desempefio de La Red de Negocios de la EMPRESA se orienta hacia la integraciéon

de las operaciones con los socios del Supply Chain.

19

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza con éxito las soluciones Logisticas
basadas en el tiempo, tales como: reaprovisionamiento continuo, respuesta rapida y

justa a tiempo con los Clientes y Proveedores.

20

La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido su estructura organizacional formal

para integrar mejor las operaciones.
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21

La Red de Negocios de la EMPRESA establece, con sus Clientes y Proveedores,
“relaciones de Supply Chain Management", que operan bajo principios de riesgo y

beneficio compartidos.

22

Las bases de datos para la planeacion y la operacién de la Logistica estan integradas

a través de aplicaciones dentro de La Red de Negocios de la EMPRESA.

23

La Red de Negocios de la EMPRESA mantiene tanto una base de datos integrada,
como métodos de acceso a la misma, en tal forma que facilitan "compartir la

informacion"

24

La Red de Negocios de la EMPRESA destina empleados suyos, en las instalaciones
de los Clientes y/o Proveedores para facilitar la coordinacion.

25

Las operaciones Logisticas se ejecutan de manera estandarizada, "a todo lo largo y
ancho" de La Red de Negocios de la EMPRESA.

26

La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido notablemente sus instalaciones y la

complejidad de sus operaciones en los ultimos tres afos.

27

La confiabilidad en las entregas de La Red de Negocios de la EMPRESA se ha
incrementado en los ultimos tres afios.

28

La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido notablemente la complejidad del

mercado relacionado con sus productos y servicios en los ultimos tres afios.
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29

La Red de Negocios de la EMPRESA busca activamente relaciones comerciales y
programas, disefiados para que sus Clientes se involucren mas alld de las meras

transacciones comerciales.

30

La Red de Negocios de la EMPRESA ha asignado a los Clientes puntos de stock
primarios y secundarios para una respuesta automatica en casos de rupturas

(agotamiento) de stocks.

31

La Red de Negocios de la EMPRESA ha incrementado su flexibilidad operacional

mediante la "cooperacion” en el Supply Chain.

32

La Red de Negocios de la EMPRESA ha desarrollado programas para "postergar o
posponer" la produccion o ensamble del producto final, hasta cuando se tenga certeza
de las preferencias del Cliente.

33

El nimero de medidas de desempefio interno que se usan con regularidad en La Red

de Negocios de la EMPRESA, se ha incrementado en los ultimos cinco afos.

34

Los ejecutivos en La Red de Negocios de la EMPRESA toman decisiones utilizando

las medidas del "costo total".

35

La Red de Negocios de la EMPRESA hace Benchmarking sobre mejores practicas y/o

procesos y comparte los resultados con sus Proveedores.

36

La orientacion de La Red de Negocios de la EMPRESA se ha desplazado desde la
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direccion por funciones a la direccidn por procesos.

37

La Red de Negocios de la EMPRESA define claramente, junto con sus socios de
Supply Chain, tanto operaciones especificas como responsabilidades.

38

Durante los tres ultimos afios La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido por lo

menos en un 25% el "Lead Time" de orden de pedido-envio-entrega.

39

Los mandos medios (ejecutivos) de La Red de Negocios de la EMPRESA estan
autorizados para tomar decisiones autonomamente en conformidad con las politicas

establecidas.

40

La Red de Negocios de la EMPRESA logra integrar exitosamente sus operaciones
con las de sus Clientes y Proveedores, mediante el desarrollo de programas y

actividades interconectadas.

41

La informacion de La Red de Negocios de la EMPRESA es precisa y oportuna y se le

preserva de tal manera que se facilita su uso.

42

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte efectivamente entre todos sus

procesos la informacion operacional.

43

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene una capacidad adecuada para compartir

internamente, tanto la informacién estandar como especifica de cada Cliente.
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44

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene politicas y procedimientos establecidos de

comun acuerdo, para estandarizar las operaciones Logisticas.

45

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene programas en desarrollo, para

implementar desempefios Logisticos estandar.

46

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene un programa flexible de servicios

especiales que pueden ser adecuados a demandas cambiantes de los Clientes.

47

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene programas que autorizan y satisfacen

solicitudes especiales hechas por Clientes selectos (clientes clase A).

48

En comparacion con hace tres afios, la capacidad logistica de La Red de Negocios
de la EMPRESA ha mejorado en el responder (Pull-halar), mas que en el ejecutar

operaciones predeterminadas (Push-empuijar).

49

Hoy en dia, los datos para medir el desempefio Logistico y el de La Red de Negocios
de la EMPRESA en general, estan disponibles de una forma méas oportuna que hace

tres afos.

50

Fuera de nuestras estadisticas internas de servicio al Cliente, La Red de Negocios de

la EMPRESA emplea un programa formal que mide la satisfaccion de los Clientes.

51

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza puntos de referencia Benchmarking fuera

de nuestra propia industria.
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52

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza referencias de beneficio Benchmarking

en medidas de desempefio.

53

La Red de Negocios de la EMPRESA esta comprometida en alcanzar un desempefio
Logistico O defectos.

54

En La Red de Negocios de la EMPRESA se piensa y se acepta que tanto la direccion
estratégica como el papel y el desempefio de nuestros socios de Supply Chain son

claves para lograr nuestro éxito.

55

La Red Logistica de La Red de Negocios de la EMPRESA contempla una
combinacion de instalaciones de distribucion, entregas muelles a muelle y
operaciones de entrega especial, para satisfacer los requerimientos especiales de los
Clientes.

56

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene programas de accion, para capturar la
experiencia y experticia de las personas y transmitir estos conocimientos a toda la

organizacion.

57

La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido guias para el desarrollo,
mantenimiento y monitoreo constante de las relaciones entre los miembros del Supply
Chain.

58

Los sistemas de informacion Logisticos de La Red de Negocios de la EMPRESA

capturan y mantienen los datos en tiempo real.
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59 En La Red de Negocios de la EMPRESA no tiene problemas para compartir
informacion estratégica con determinados Clientes y Proveedores.

60 La Red de Negocios de la EMPRESA emplea activamente estandares industriales
para el intercambio de datos.

61 La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido substancialmente la complejidad de
canales en los ultimos tres afios.

62 La Red de Negocios de la EMPRESA regularmente alcanza los objetivos de los
rendimientos Logisticos establecidos.

63 En La Red de Negocios de la EMPRESA se revisan con regularidad los compromisos
de servicios especificos al Cliente, con el propésito de expandirlos o eliminarlos.

64 Las operaciones Logisticas de La Red de Negocios de la EMPRESA estan
sincronizadas con las operaciones de los Clientes y Proveedores.

65 En La Red de Negocios de la EMPRESA disponemos de amplias medidas de
desempefio Logistico en términos de costo, productividad, servicio al cliente,
administracion de activos y calidad.

66 La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza costeo basado en la actividad (ABC) en
Logistica.

67 La Red de Negocios de la EMPRESA ha invertido en tecnologia para facilitar el
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intercambio de datos entre organizaciones o miembros del Supply Chain.

68

Conjuntamente con Clientes "clave" La Red de Negocios de la EMPRESA formula y

desarrolla planes estratégicos

69

La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido la tradiciébn de permitir que sus

Proveedores participen en la toma de decisiones estratégicas.

70

En La Red de Negocios de la EMPRESA, el desempefio Logistico se presenta en

términos de tasa de retorno sobre la inversidon o sobre los activos.

71

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene establecido un programa que integra y
facilita requerimientos de los Clientes a todo lo largo y ancho de nuestras unidades
estratégicas.

72

La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido una serie de practicas de
cooperacion para Clientes y Proveedores, en aquellas situaciones en que la empresa

NO es el actor o participe principal.

73

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza un proceso de visualizacion Logistica

formal para identificar requerimientos Logisticos de futuros Clientes.

74

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a compartir los resultados de

desemperio de sus Proveedores, con otros Proveedores que desean cooperar.
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75 La Red de Negocios de la EMPRESA estéa dispuesta a asesorar a sus Proveedores de
servicios, en la financiacion de sus equipos de capital.

76 La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a financiar a sus Proveedores,
en la adquisicion de sus equipos de capital.

77 Los sistemas de informacion estan siendo expandidos de manera que puedan reflejar
mas procesos integrados a todo lo largo y ancho de La Red de Negocios de la
EMPRESA.

78 Los sistemas de informacion logisticos de La Red de Negocios de la EMPRESA
facilitan el comercio electronico y los negocios electronicos via Internet.

79 La Red de Negocios de la EMPRESA tiene establecidas guias, (protocolos), para dar
por terminadas las alianzas y asociaciones.

80 La Red de Negocios de la EMPRESA coopera con los Clientes y Proveedores en la
formulacién de los prondsticos y en la planeacion.

81 El desempefio Logistico de La Red de Negocios de la EMPRESA guarda relacién con
el EVA.

82 La Red de Negocios de la EMPRESA tiene en accién programas tendientes a generar
un impacto positivo sobre los Proveedores primarios y secundarios.

83 La Red de Negocios de la EMPRESA comparte recursos tecnolégicos con sus
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Proveedores clave con el propdsito de facilitar operaciones.

84

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza iniciativas para identificar valor agregado
para el Consumidor Final, que es aportado por la logistica

85

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a considerar inversiones en

suministro de materiales o en procesos de desarrollo de nuevos productos o servicios

86

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a compartir resultados de alto

desempeiio con los Proveedores de Servicios.

87

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a compartir resultados de alto

desemperio con clientes que deseen cooperar.

88

La Red de Negocios de la EMPRESA ha simplificado notablemente "operaciones
complejas” mediante el desarrollo de operaciones separadas enfocadas en canales

individuales, durante los tres ultimos afos.

89

El desempefio Logistico de La Red de Negocios de la EMPRESA se reporta sobre la

base del Costo Total, el cual incluye el costo de capital.

90

La direccién de La Red de Negocios de la EMPRESA tiene claro que el enfoque de

Supply Chain, implica una elevada dosis de Empowerment.
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91

La Red de Negocios de la EMPRESA ha desarrollado interfaces (de informacién) con
los Clientes, en tal forma que permiten importantes ajustes de Ultimo momento sin

perder la eficiencia planeada.

92

Los ejecutivos de La Red de Negocios de la EMPRESA estan en capacidad de

identificar las érdenes de pedido que generen utilidades.

93

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene claramente definida una estructura legal

para orientar la cooperacion en el Supply Chain.

94

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza capacidades Logisticas como una base

para seleccionar Proveedores.

95

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte los costos de investigacion y

desarrollo y sus resultados con sus Proveedores primarios.

96

La Red de Negocios de la EMPRESA est4 dispuesta a comprometerse a compartir
responsabilidades con sus Proveedores, en el desarrollo y comercializacion de

nuevos productos y/o servicios.

97

Los incentivos de La Red de Negocios de la EMPRESA se fundamentan en el

mejoramiento de procesos.

98

La Red de Negocios de la EMPRESA ha disminuido significativamente el nUmero de

Proveedores para mejorar la integracion en el Supply Chain
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99 Cuando La Red de Negocios de la EMPRESA ha estado en situaciones de lider, ha
establecido claramente los limites de comportamiento aceptables, en una asociacion o
alianza.

100 En los Ultimos tres afios, La Red de Negocios de la EMPRESA ha aumentado el uso
de la planeacion integrada de inventarios, transporte y almacenamiento.

101 La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido una fuerte Red de Proveedores
que estimula la cooperacion con los Proveedores primarios y secundarios.

102 La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta ha establecer acuerdos a largo
plazo con los Proveedores.

103 El desempefio Logistico de La Red de Negocios de la EMPRESA se presenta en
términos del impacto que se genera sobre el P y G de la misma.

104 La Red de Negocios de la EMPRESA ha aumentado el uso de estandares EDI (XLM)
durante los ultimos tres afos.

105 La Red de Negocios de la EMPRESA se ha comprometido activamente en iniciativas
tendientes a normalizar practicas y operaciones en el Supply Chain.

106 La Red de Negocios de la EMPRESA comparte con los socios del Supply Chain un

sistema de expectativas y realiza actividades para alcanzarlas.

Cuadro 7 “MEJORES PRACTICAS EN SCM Y LOGISTICA”
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60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

58%

® No aplica la mejor practica

B Aplica en parte la mejor
practica

m Aplica la mejor practica

% de implementacion

Grafico 1 “CALIFICACIONES BENCHMARKING”

No aplica la mejor practica 1 4 4%

Aplica en parte la mejor

practica 3 62 58%

Aplica la mejor practica 5 40 38%
Total de practicas 106 100%

Cuadro 8 “CALIFICACIONES BENCHMARKING”
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ATM Services, como podemos observar, el 4% aproximadamente de los
items no son aplicados a la mejor practica en nuestra empresa, un 58% es
aplicado en parte y solo un 38% aproximadamente es aplicado a la mejor
practica, o que nos indica o de lo que podemos inferir que la empresa
necesita poner en practica y aplicar de manera mas eficiente la mayoria de

los items relacionados a practicas en cadena de suministro y logistica para

lograr el mejor rendimiento y funcionamiento de la empresa.

4.3.2. Las practicas relacionadas con el cliente

No. A la practica aplicada

Calificacion
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Cuadro 9 “TABLA FRECUENCIA PRACTICAS RELACIONADAS CON LOS CLIENTES”

90%

90% -
80% -
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% 1
Criterio practicas relacionadas con
el cliente

B No aplica la mejor
practica

B Aplica en parte la mejor
practica

Aplica la mejor practica

Grafico 2 “PRACTICAS RELACIONADAS CON LOS CLIENTES”

Criterio practicas

relacionadas con el % de

cliente No. Calificacion | implementacion

No aplica la mejor practica 1 1 3%

Aplica en parte la mejor

practica 3 27 90%

Aplica la mejor practica 5 2 7%
Total de practicas 30 100%

Cuadro 10 “TABLA PORCENTAJE PRACTICAS RELACIONADAS CON LOS CLIENTES”

De acuerdo a los las 30 practicas relacionadas con los clientes, podemos
observar que aun persiste un item que no aplica las mejores practicas en 3%
aplica en parte las mejores practicas para con los clientes con un 90% y sélo
7% de los items aplican la mejor practica para con los clientes, ratificando lo
gue veiamos en la gréfica inicial, que la empresa debe mejorar y trabajar mas
los aspectos relacionados a las practicas relacionadas al SCM y logistica.
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4.4. AVANCE No.4
PROYECTO FINAL

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

El Modelo Referencial es en si mismo una hipétesis de investigacion sobre el
estado de la Logistica en una Red Adaptativa® y, el resultado de su
aplicacién, no es otra cosa que la representacion objetiva del Sistema
Logistico de una empresa o de una Red Adaptativa.

El concepto Logistico que aplican las empresas se caracteriza por jugar un
papel de integracion de los procesos relacionados con el aseguramiento del
flujo de materia, energia e informacién, dirigido a entregar al cliente o al
consumidor o usuario final, los productos y servicios que demanda, en el
momento oportuno, con la calidad exigida y el precio que esta dispuesto a
pagar.

Las empresas que conforman la Red Adaptativa, ejecutan y controlan planes
estratégicos, logisticos, colaborativamente, mediante los cuales se apoya la
gestion de produccion, se realiza la gestion de inventarios, la planificacion de
las compras, las recepciones de productos, el transporte, los servicios a
recibir de terceros, la distribucidn y el servicio al cliente.

La gestion logistica va més alla del control y analisis de los costos logisticos
y sistematicamente establece programas para mejorar el valor del producto a
la luz de los deseos de los consumidores finales y para esto involucra toda
estructura de la empresa y de la Red Adaptativa.

? Curso de profundizacién en Supply Chain Management y Logistica. Pinzén Hoyos,
Benjamin
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4.4.1. Modelo Referencial Vrs Empresa

ATM SERVICES
MODELO REFERENCIAL Vs. EMPRESA

Elementos Modelo

fiag

ELEMENTO DEL MODELO CALIFICACION [MINIMA [[MAXIMA|MEDIA||DES.ESTANDAR OBSERVACION

CONCEPTO LOGISTICO 4 2,00 5,00 3,94 0,78 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
ORGANIZACION Y GESTION LOGISTICA 4 1,00 5,00 3,52 2,81 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
TECNOLOGIA DE MANIPULACION 5 3,00 5,00 4,57 0,62 FORTALEZA (MUY BUENO)
TECNOLOGIA DE ALMACENAJE 3 1,00 5,00 3,33 1,59 DEBILIDAD (REGULAR)

TECNOLOGIA DE TRANSPORTE INTERNO 4 1,00 5,00 3,68 1,56 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
TECNOLOGIA DE TRANSPORTE EXTERNO 4 1,00 5,00 3,73 1,65 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
TECNOLOGIA DE INFORMACION 5 4,00 5,00 4,66 0,27 FORTALEZA (MUY BUENO)
TECNOLOGIA DE SOFTWARE 4 1,00 5,00 4,18 2,81 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
TALENTO HUMANO 4 1,00 5,00 3,78 1,89 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
INTEGRACION DEL SUPPLY CHAIN 4 1,00 5,00 3,82 2,39 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
BARRERAS DEL ENTORNO 3 3,00 3,00 3,00 0,00 DEBILIDAD (REGULAR)

MEDIDA DEL DESEMPERO LOGISTICO 4 1,00 5,00 4,42 0,27 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)
LOGISTICA REVERSA 4 4,00 5,00 4.40 0,49 FORTALEZA RELATIVA (BUENO)

Calificacion Final Vs. Modelo 3.69 1,00 5,00 3,82 2,39

Cu

Concepto Logistico

Gestion Logistica

Tecnologia Manipulacion

—

Tecnologia Almacenaje

Transporte Interno

Transporte Externo

Desempefio Logis

Tecnologia Informacion

Integracion Supply Chain

tico

Logfsitica Reversa

0,0

10

20 30

Calificacion

40

50

3.69
adro 11 “CALIFICACION DE LA TECNOLOGIA”

Grafico 3 “CALIFICACION DE LA TECNOLOGIA”
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4.4.2. Concepto Logistico

Concepto Logistico
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Grafico 4 “CONCEPTO LOGISTICO VARIABLES”

Variables

19 Los ejecutivos tienen claro que la Logistica moderna se interesa mas por la gerencia de flujos y la cohesién de procesos
18 Los ejecutivos son conscientes de que compiten entre redes de negocios o Supply Chain
17 Utiliza mejores practicas en Supply Chain Management

16 Tiene la empresa modelado un Supply Chain

15 Claridad de la Gerencia en que la Logistica es una parte del Supply Chain

14 Cambios radicales en los préximos afios en la Logistica

13 Conocimiento de los ejecutivos y empleados en los procesos logisticos

12 Integracién y coordinacién de la Gerencia Logistica con todas la dependencias

11 Metas en senicio al cliente y costos logisticos

Enfoques modernos en la gestion logistica y de produccién

Técnicas de Ingenieria en el mejoramiento de los costos

Costeo basado en ABC en costos Logisticos

Requisitos de calidad procesos Logisticos

Frecuencia planes Logisticos

Planes Logisticos formales

Plan mejora procesos Logisticos

Procesos Logisticos

Gerencia Logistica

Plan Estratégico Para el Desarrollo de la Logistica

[y
o
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4.4.3. Organizaciéon y Gestién Logistica

Organizacion y Gestion Logistica

Preguntas

P NWKAOUIUIO N 00O

Calificacion
Grafico 5 “CALIFICACION CONCEPTO LOGISTICO VARIABLES”

Variable

19 Tiene la Empresa un alto nivel de integracién con clientes y proveedores?
18 La estructura de la gestion logistica de la empresa se caracteriza por un enfoque innovador?
17 Los senvicios logisticos que tiene la empresa estan administrados centralmente?
16 Existe un programa formal de capacitacion para el personal de la Gerencia Logistica?
15 El personal de la Gerencia Logistica ha recibido alguna capacitacién en el Ultimo afio?
14 Potencial de racionalizacion de la cantidad de personal existente en la Gerencia Logistica
13 La organizacion logistica en la Empresa o en la empresa debe ser plana?
12 Continuidad en el flujo logistico de la empresa
11 Frecuencia de decisiones conjuntas con las distintas dependencias o gerencias de la empresa
10 Las habilidades y conocimientos del personal en la Gerencia Logistica son suficientes para su funcionamiento?
9 La empresa esta certificada con la Norma ISO-9000 o con otra organizacion certificadora?
8 Reglamentacion por escrito de la ejecucion de los distintos procesos en el Supply Chain
7 Senicio de terceros (Outsourcing) para asegurar los procesos o senicios logisticos
6 Existe algun especialista responsable con la realizacion de los pronésticos de los clientes?
5 Realiza y/o coordina prondsticos de demanda y estudios de los clientes?
4 Objetivos, politicas, normas y procedimientos sistematicamente documentadas
3 Gestion integrada con el resto de los procesos
2 Nivel subordinada de la Gerencia Logistica
1 Estructura de la Gerencia Logistica diferenciada
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4.4.4. Tecnologia de la Manipulacion

Técnologia de la Manipulacion
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Calificacion
Grafico 6 “CALIFICACION TECNOLOGIA DE LA MANIPUALCION”

Variable
7 Existe algln programa para la capacitacion del personal dedicado a la manipulaciéon?
6 El personal ha recibido capacitacién en el dltimo afio?
5 El personal posee las habilidades necesarias para una ejecucion eficiente de la actividad?
4 El estado técnico de los equipos del Supply Chain dedicados a la manipulaciéon es bueno?
3 Las operaciones de manipulacion disponen de todos los medios necesarios?
2 Las operaciones de manipulacion no provocan interrupciones o esperas en las actividades de produccion?
1 Las operaciones de carga y descarga se realizan en forma mecanizada?
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4.4.5 Tecnologia de almacenaje

Tecnologia del Almacenaje
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Grafico 7 “CALIFICACION TECNOLOGIA DEL ALMACENAJE”
Variables

18 La actividad de almacenaje se administra totalmente centralizada?

17 Existe un programa formal de capacitacion para el personal?

16 El personal ha recibido alguna capacitacién en el dltimo afio?

15 Existe un alto potencial de racionalizacion de la cantidad de personal existente?

14 La cantidad de personal se considera suficiente para el wolumen de actividad existente?

13 Las habilidades y conocimientos del personal son suficiente para su funcionamiento?

12 Existen pérdidas, deterioros, extravios, mermas y obsolescencia de mercancias?

11 Existe intencién o planes de ampliar o construir nuevos almacenes?

10 Existen productos que no rotan desde hace mas de seis meses?
9 El sistema de identificacién de las cargas se hace con apoyo de la tecnologia de informacién?
8 Existe una amplia utilizacion de medios auxiliares para la manipulacion de las cargas?
7 Las condiciones de trabajo en los almacenes son altamente seguras para las cargas y para las personas?
6 La organizacion interna de los almacenes es altamente eficiente y con buen orden interno?
5 La gestion de los almacenes se realiza totalmente con apoyo de sistema informatico?
4 Las operaciones dentro de los almacenes del Supply Chain se realizan en forma mecanizada?
3 El despacho del almacén se considera que es bastante agil?
2 A qué niwel se utiliza la altura en el almacenaje?
1 A qué nivel se utiliza el area de los almacenes del Supply Chain?
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4.4.6 Tecnologia de transporte interno

Tecnologia Transporte Interno
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Grafico 8 “CALIFICACION TECNOLOGIA TRANSPORTE INTERNO”

Variables
16 Se administra totalmente centralizada o descentralizada?
15 Existe un programa formal de capacitacién para el personal?
14 EI personal ha recibido alguna capacitacién en el Gltimo afio?
13 Existe un alto potencial de racionalizacion de la cantidad de personal existente actualmente?
12 La cantidad de personal existente se considera suficiente para el volumen de actividad existente?
11 Las habilidades y conocimientos del personal disponible son suficientes para su eficiente funcionamiento?
10 La gestion del transporte interno esta informatizada?
9 En lo que va del afio han ocurrido accidentes en las operaciones de transporte interno?
8 Las condiciones del transporte interno garantizan una alta proteccion al personal?
7 Ocurren pérdidas, deterioro, contaminacién y confusiones en las cargas que se suministran?
6 Los medios de transporte interno estan en buen estado técnico y con alto grado de fiabilidad?
5 Existe un sistema de gestion del transporte interno bien diferenciado en un grupo de trabajo con cierta autonomia?
4 Las cargas se suministran en forma oportuna segun su demanda dentro de la red?
3 La identificacion de todas las cargas se hace empleando la tecnologia de cédigo de barras?
2 Durante el flujo de los productos y materiales existe identificacion permanente de las cargas y de su estado en el proceso?
1 Todas las operaciones de transporte interno que se realizan son mecanizadas?
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4.4.7 Tecnologia de transporte externo

Tecnologia Transporte Externo
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Grafico 9 “CALIFICACION TECNOLOGIA TRANSPORTE EXTERNO”

Variables
19 La gestion del transporte externo se realiza basada en un grupo o unidad en forma auténoma dentro de las empresas?
18 La administracion se realiza en forma centralizada o descentralizada?
17 Existe un programa formal de capacitacién para el personal que labora en la gestién y operacion?
16 El personal dedicado a la gestién y operacion ha recibido alguna capacitacién en el dltimo afio?
15 Se considera que existe un alto potencial de racionalizacién de la cantidad de personal existente actualmente?
14 La cantidad de personal existente en la gestion y operacién se considera suficiente para el volumen de actividad existente?
13 Las habilidades y conocimientos del personal disponible en la gestién y operacion son suficientes para su eficiente funcionamiento?
12 Se utiliza sisteméaticamente a terceros para satisfacer la demanda?
11 Los medios son suficientes para el volumen que demanda la empresa?
10 Se utiliza la informéatica para la programacion de rutas y combinacion de recorridos?
9 Existe una planificacion sistematica de las rutas y combinaciones de recorridos?
8 Han ocurrido accidentes en el transporte externo en los Ultimos 12 meses?
7 Las condiciones técnicas garantizan una alta proteccion y seguridad para el personal?
6 La gestion del transporte externo esté apoyada con tecnologia de informacién?
5 Existe un sistema formalizado de planificacion y control del transporte externo?
4 Las cargas se hacen utilizando medios unitarizadores como paletas, contenedores y otros medios?
3 Ocurren pérdidas, deterioros, extravios y equivocaciones en el suministro de cargas?
2 Se utiliza el transporte multimodal en el transporte de las cargas principales?
1 Todas las necesidades se satisfacen inmediatamente que existe su demanda por los distintos procesos de la empresa?
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4.4.8 Tecnologia de la informacién

Tecnologia de la Informacion

3
Calificacion

Grafico 10 “CALIFICACION TECNOLOGIA DE LA INFORMACION”

Variables

6 Disponen los ejecutivos oportunamente de toda la informacién que demandan para la toma de decisién?

5 Los ejecutivos con que retardo reciben la informacién sobre las desviaciones de los procesos logisticos?

4 La informacion es ampliamente compartida por todas las gerencias de las Empresas que conforman el Supply Chain?
3 Existe un procesamiento integrado de la informacién para la gestion logistica en el Supply Chain?

2 En que grado se utilizan las distintas tecnologias de comunicacién para apoyar la gestion logistica?

1 Con qué intensidad se emplean las distintas tecnologias de la informacién?
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4.4.9. Tecnologia de software

Tecnologia Software
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Grafico 11 “CALIFICACION TECNOLOGIA SOFTWARE”

Variables
11 Su empresa tiene sistemas MRP, DRP, CRM?
10 La empresa esta presente en un e-Market Place?
9 La empresa utiliza una solucién estandar para facilitar el comercio electrénico.
8 La empresa utiliza una forma de comunicacion &gil, personalizada, actualizada y en linea utilizando XML?
7 El sistema de informacién y comunicacion esté fundamentado 100% en estandares internacionales?
6 Los ejecutivos y técnicos tienen buenos conocimientos y habilidades en el manejo de la computacién?
5 Los sistemas de informacion utilizados son adquiridos a firmas especializadas o se han desarrollado especificamente para la empresa?
4 Los sistemas de informacién son operados por los propios especialistas y ejecutivos de la logistica?
3 Las decisiones de los ejecutivos se apoyan ampliamente en los sistemas de informacion disponibles?
2 Los distintos sistemas de informacion estan altamente integrados permitiendo el intercambio de informacion y la toma de decisiones?
1 En qué grado la gestion de los procesos es apoyada con el uso de sistemas de informacion SIC?
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4.4.10 Talento humano

Pregunta

Talento Humano
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Calificacion
Grafico 12 “CALIFICACION TALENTO HUMANO”
Variables
23 Relacion de cargos del personal que trabaja en la actividad logistica en el Sistema Logistico
22 Oferta de capacitacion de instituciones de educacién formal e informal
21 Capacitacion posgraduada en logistica
20 Deswentaja con relacion a las demés actividades en cuanto a promocion y mejora profesional y personal
19 Amplia y efectiva comunicacién entre los trabajadores de la gestion logistica
18 Nivel de formacion del personal administrativo y operativo
17 Temas o problemas decisivos para la capacitacion del personal administrativo y operativo
16 Participacion de los trabajadores en mejoras del sistema logistico
15 Temas o problemas decisivos para la capacitacion del personal ejecutivo y técnico
14 Uso sistematico y efectivo para la toma de decisiones
13 Capacidad suficiente para la toma de decisiones
12 Autoridad delegada hasta el mas bajo nivel del sistema logistico
11 Conocimiento y aplicacion en su actividad de los objetivos, politicas, normas y procedimientos
10 Formacion de los gerentes de logistica
9 Sistema formal de evaluacion sistematica del desempefio del personal
8 Posibilidades de promocién y mejora profesional y personal
7 Programa formal para la capacitacion del personal
6 Rotacion menor al 5% del personal que labora en el sistema logistico
5 Personal ejecutivo y técnico con formacién universitaria
4 Experiencia de los ejecutivos y técnicos en el sistema logistico
3 Calificacion del nivel de formacion en logistica del personal ejecutivo y técnico
2 Cantidad suficiente de personal administrativo y operativo para ejecutar la operacion logistica
1 Cantidad suficiente de personal ejecutivo y técnico para desarrollar el sistema logistico
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4.4.11 Integracion del Supply Chain

Integracion Supply Chain
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Grafico 13 “CALIFICACION SUPLLY CHAIN”

Variables
34 SC modelado en la empresa
33 Elaboracién y adoccion de planes logisticos en conjunto con canal de distribucién
32 Elaboracién y adoccién de planes logisticos en conjunto con proveedores
31 Coédigo de barras igual para empresa, proveedores y clientes
30 Cargas entregadas al cliente con la misma identificacién de su actividad
29 Senicio al cliente organizado
28 Disponibilidad de medios unitarizadores de carga
27 Retorno de los medios unitarizadores al cliente
26 Retorno de los medios unitarizadores al proveedor
25 Empleo de los mismos medios unitarizadores de carga de la empresa que emplea el cliente
24 Empleo de los mismos medios unitarizadores de carga del proveedor
23 Porcentaje de proveedores certificados
22 Politica de reduccién de proveedores
21 Alianzas con otras empresas de la industria para ofertar un mejor senicio
20 Alianzas con otras empresas de la industria
19 Aplicacion del anélicis del valor con proveedores y clientes
18 Programas de mejora del senicio en conjunto con los clientes
17 Disponibilidad para que los clientes consulten su pedido
16 Coneccion del sistema de informacién con los clientes
15 Estandares, politicas y procedimientos con los clientes
14 Estandares, politicas y procedimientos con los proveedores
13 Alianzas mediante contratos
12 Alianzas con proveedores
11 Alianzas con empresas en los canales de distribucion
10 Programa de mejora de senvcio al cliente
9 Sistema formal para registrar, medir y planear el nivel del senicio al cliente
8 Identificacion igual de las cargas
7 Coneccién del sistema de informacién con el SC
6 Indice de surtidos que se aprovicionan por cada proveedor
5 Intercambio sistemético de informacién con los proveedores
4 Certificacion de los proveedores y proveedores de los proveedores
3 Programas de mejoras de calidad, costos y oportunidad
2 Con los proveedores y proveedores de los proveedores se realizan coordinaciones sisteméaticas de programas de produccién o suministro
1 Proveedores y proveedores de los proveedores son estables
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4.4.12 Barreras del entorno

Grafico 14 “CALIFICACION BARRERAS DEL ENTORNO”

wriables
Programas y proyectos para atenuar las barreras logisticas
Identifica y conoce todas las barreras del entorno del SC
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4.4.13 Medida del desempefio logistico

Medida del Desempefio Logistico

Rtegunta

Calificacion

Grafico 15 “CALIFICACION MEDIDA DEL DESEMPENO LOGISTICO”

Variables

7 Encuestas y sondeos con los clientes

6 Registro formal del cumplimiento de cada pedido de los clientes

5 Analisis del nivel de senicio a los clientes

4 Comparacién del comportamiento de los indicadores con empresas avanzadas
3 Registro del sistema de indicadores del desempefio logistico de la empresa

2 Sistema formal de indicadores de eficiendia y efectividad de la gestién logistica
1 Niwvel de rendimiento de la logistica
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4.4.14 Logisticareversa

Logistica Reversa
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Grafico 16 “CALIFICACION LOGISTICA DE RESERVA”

Variables

10 Elaboracién de planes sobre logistica de reversa para sistemas y equipos
9 Elaboracion de planes sobre logistica de reversa para transporte
8 Elaboracion de planes sobre logistica de reversa para almacenamiento
7 Elaboracion de planes sobre logistica de reversa para cada producto
6 Programa de capacitacion sobre logistica de reversa
5 Cumplimiento de normas sobre medio ambiente
4 Grado de inwlucramiento del medio ambiente en decisiones logisticas
3 Sistema de medida sobre logistica de reversa
2 Medio ambiente como estratégia corporativa
1 Politica medio ambiental
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4.5. AVANCE No. 5
PROYECTO FINAL

1. El grupo, teniendo en cuenta el producto escogido, debe proponer
cual es el método de pronéstico y el modelo de gestion de
inventarios que recomiendan utilizar en la organizacion.

El método de prondéstico recomendado para la empresa es el de promedio movil, y
generalmente se maneja cogiendo los 3 ultimos meses, con el fin de controlar la
fluctuacion y prevenir faltantes

4.5.1. Método de prondstico

Son herramientas para cuantificar fenomenos para desarrollar metodologias
para la toma de decisiones. Estas decisiones son eventos que se hacen
presentes en las empresas y actividades comerciales diariamente. La toma
de decisiones no es un proceso facil siempre esta presente el costo de
oportunidad, donde se sacrifica un elemento para tomar otro curso de accion.
Tomando en cuenta esta situacibn debemos preguntarnos a nosotros
mismos: ¢como podemos tomar decisiones si apenas conocemos parte de
las variables?, ¢qué nos permite tomar la mejor decision, la decision de
mayor rendimiento y menor riesgo?®

Por medio de los métodos de pronostico podemos poner fendémenos
financieros y comerciales en términos matematicos, los cuales nos permiten
ver las cosas desde las perspectivas adecuadas y bajos términos
directamente aplicados al caso, para finalmente tomar una decision que
permita tanto la eficiencia econémica como técnica en las empresas.
Especificamente, los Promedios Mdviles seran el objetivo de esta
investigacion. Se dice que los promedios moviles reflejan el comportamiento
promedio de un fenbmeno a través de un cierto periodo. Este método
considera la media de no todos los datos, sino soOlo los mas recientes,
dependiendo eso si del marco de tiempo del fenémeno.

4.5.2. Método de promedios movile

* Curso de profundizacién en Supply Chain Management y Logistica. Pinzén Hoyos,
Benjamin
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Imagen 8 “PROMEDIOS MOVILES”

En el Promedio Mdvil de n periodos, se toma el promedio de n momentos en
el tiempo para dar el prondstico del tiempo n+1, luego se corre un periodo se
recalcula el promedio se da el prondstico para el momento n+2. La
utilizacidon de esta técnica supone que la serie de tiempo es estable, esto es,
gue los datos que la componen se generan sin variaciones importantes entre
un dato y otro (error aleatorio=0) esto es, que el comportamiento de los datos
aunque muestren un crecimiento o un decrecimiento lo hagan con una
tendencia constante. Cuando se usa el método de promedios méviles se esta
suponiendo que todas las observaciones de la serie de tiempo son
igualmente importantes para la estimacién del parametro a pronosticar (en
este caso los ingresos). De esta manera, se utiliza como prondstico para el
siguiente periodo el promedio de los n valores de los datos mas recientes de
la serie de tiempo. El término maovil indica que conforme se tienen una nueva
observacion de la serie de tiempo, se remplaza la observacion mas antigua
de la ecuacion y se calcula un nuevo promedio.

El resultado es que el promedio se movera, esto es, conforme se tengan
nuevos datos y se vayan sustituyendo en la férmula, el valor del promedio ira
modificandose. No existe una regla especifica que nos indigue cémo
seleccionar la base del promedio mévil n Si la variable que se va a
pronosticar no presenta variaciones considerables, esto es, si su
comportamiento es relativamente estable en el tiempo, se recomienda que el
valor de n sea grande. Por el contrario, es aconsejable un valor de n
pequefio si la variable muestra patrones cambiantes. En la préactica, los
valores de n oscilan entre 2 y 10.

4.5.2.1 Aplicacién de los promedios moviles

Los promedios moviles indican el promedio del precio en un punto
determinado de tiempo sobre un periodo de tiempo definido. Se llaman
promedios maviles ya que reflejan el altimo promedio, mientras que se toma
en cuenta la misma medida de tiempo. El promedio movil, sin embargo, es un
indicador retrasado, por lo tanto no indica necesariamente un cambio en la
tendencia en los precios o comportamiento de un fendmeno. Los promedios
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moviles tienen la versatilidad que estos pueden ser calculados a los precios
de cierre, apertura, precio maximo y precio minimo en los determinados
periodos de tiempo por dia.

#or elp, presa #1- Cofatt ! | | |
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——

Grafico 17 “APLICACION DE LOS PROMEDIOS MOVILES”

Usando el tipo de grafico denominado candelas japonesas podemos ver 4
promedios moviles cada uno al mismo plazo 25 dias, pero calculados a los
precios de cierre, apertura, precio maximo y precio minimo.

El uso de un periodo mas corto de tiempo, como puede ser un promedio
movil de 5 o 10 dias reflejaria mejor la accion de los precios mas recientes
gue un promedio moévil de 40 o 200 dias. Alternativamente, los promedios
moviles pueden ser utilizados combinando dos promedios de periodos de
tiempo definidos. Aunque use promedios méviles de 5 0 20 dias o promedios
moviles de 40 o 200 dias, las sefiales de compra son generadas cuando el
promedio a corto plazo o promedio rapido cruza por encima del promedio a
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largo plazo o promedio lento. Las sefiales de venta son generadas cuando el
promedio mas corto cae por debajo del mas largo.

45.2.2 Promedio moévil simple y promedio movil suavizado
exponencialmente

Un promedio mévil simple o aritmético es calculado como la suma de un
namero predeterminado de precios por un cierto numero de periodos de
tiempo (n), dividido por el nimero de periodos de tiempo. El resultado es el
precio promedio en dicho periodo de tiempo. Los promedios moviles simples
emplean la misma ponderacién para los precios®. Es calculado usando la
siguiente formula:

Promedio Movil Simple = SUMA (precios de cierre) / n
Donde n es el numero de periodos por dia por el numero de dias.

Un promedio moévil exponencial (o0 suavizado exponencialmente) es
calculado aplicando un porcentaje del precio de cierre, apertura, maximo o
minimo de hoy al valor del promedio moévil de ayer. Este es el mas preferido
ya que asigna mayor ponderacion a los datos mas recientes, y considera los
datos en la vida entera del instrumento. Naturalmente cuanto mas antiguo se
vuelve el precio, menos ponderacion se le asigna.

4.5.3. Modelo de Gestidn de inventarios recomendado
4.5.3.1 Sistema de inventario periddico

Mediante este sistema, la empresa determina el valor de las existencias de
mercancias mediante la realizacion de un conteo fisico en forma periédica, el
cual se denomina inventario inicial o final segun sea el caso.

Inventario inicial: Es la relacion detallada y minuciosa de las existencias de
mercancias que tiene La Empresa TINTAS S.A. al iniciar sus actividades,
después de hacer un conteo fisico.

Inventario final: Es la relacion de existencias al finalizar un periodo contable.

* Curso de profundizacién en Supply Chain Management y Logistica. Pinzén Hoyos,
Benjamin
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4.5.3.2 Sistema de inventario permanente

Por medio de este sistema la empresa conoce el valor de la mercancia en
existencia en cualquier momento, sin necesidad de realizar un conteo fisico,
por que los movimientos de compra y venta de mercancias se registran
directamente en el momento de realizar la transaccién a su precio de costo.

Si la empresa decide adoptar este sistema debe llevar un auxiliar de
mercancias denominado “Kardex” o un Programa que haga sus veces. En el
cual se registra cada articulo que se compre o que se venda. La sumay la
resta de todas las operaciones en un periodo dan como resultado el saldo
final de mercancias.

METODOS PARA LA VALORACION DE INVENTARIOS

La Empresa debe valorar sus mercancias, para asi valorar sus inventarios,
calcular el costo, determinar el nivel de utilidad y fijar la produccién con su
respectivo nivel de ventas. Actualmente se sugiere que utilice el siguiente
método para valorar los inventarios:

VALORACION POR IDENTIFICACION ESPECIFICA

En las empresas cuyo inventario consta de mercancias iguales, pero cada
una de ellos se distingue de los demas por sus caracteristicas individuales de
namero, marca o referencia y un costo determinado.

4.5.4 Métodos para la fijacion de costo

1. Método del promedio ponderado

Este método consiste en hallar el costo promedio de cada uno de los
articulos que hay en el inventario final cuando las unidades son idénticas en
apariencia, pero no en el precio de adquisicién, por cuanto se han comprado
en distintas épocas y a diferentes precios®. Para fijar el valor del costo de la

> Curso de profundizacién en Supply Chain Management y Logistica. Pinzén Hoyos,
Benjamin

64



mercancia por este método se toma el valor de la mercancia del inventario

inicial y se le suman las compras del periodo, después se divide por la

cantidad de unidades del inventario inicial mas las compradas en el periodo.
2. Método PEPS o FIFO

Aplicdndolo a las mercancias significa que las existencias que primero entran

al inventario son las primeras en salir del mismo, esto quiere decir que las
primeras que se compran, son las primeras que se venden.

3. Método UEPS o LIFO

Este método tiene como base que la Ultima existencia en entrar es la primera
en salir. Esto es que los ultimos adquiridos son los primeros que se venden.
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4.6. AVANCE No. 6
PROYECTO FINAL

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:
1. El grupo, teniendo en cuenta el producto escogido, debe proponer cual es

el modelo de gestibn de almacenes que recomiendan utilizar en la
organizacion.

"

RECEIVING
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Management B—

Solution

Imagen 9 “PROCESO DE SOLUCIONES”

Considerando el subsistema externo:
Se produce el pedido del cliente a las oficinas de la empresa.

2. Se tramita el pedido y se generan las érdenes de pedido necesarias
en nuestro sistema interno.

3. Se lanza la orden de entrega al almacén de productos terminados.

=
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4. Se prepara la expedicion del pedido.

5. Se envia a través de los medios logisticos de que dispongamos al
cliente.

6. Se recepciona el pedido por parte del cliente.

Este sistema externo de suministro y almacenaje se ve alimentado por un
sistema interno que nos permite el abastecimiento del cliente

» Se genera una orden de suministro de la planta al almacén de
materias primas, que puede coincidir o no con el de productos
terminados.

» Una vez suministrada las materias primas a la planta, se lanza la
orden de fabricacion (bien sobre pedido o por planificacion. nos
permite el abastecimiento del cliente.

» Dentro de la propia planta se realiza la fabricaciéon del producto
terminado y se prepara para la expedicion de nuevo al almacén de
productos terminados.

» Se produce el envio al almacén.

» Se recepciona en el almacén.

Este esquema tan simplificado, puede imaginarse mucho mas complicado si
incorpordsemos las operaciones de abastecimiento a la fabrica desde los
proveedores de materias primas, con el correspondiente circuito de pedido al
proveedor y envio a nuestro almacén.

De igual manera podriamos representar el esquema de las operaciones
internas de almacenamiento de materias primas, traslado a los talleres o
fabrica y el envio de los productos terminados al almacén correspondiente.

Desarrollamos una gestion de almacén que apoye la gestion logistica que
nos brinda los siguientes beneficios:
% Reduccion de tareas administrativas.
Agilidad del desarrollo del resto de procesos logisticos.
Mejora de la calidad del producto.
Optimizacion de costos.
Reduccion en tiempos de proceso.
Nivel de satisfaccion del cliente.

X/
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Logrando con ello, los siguientes beneficios:
% Rapidez en la entrega

+ Fiabilidad.

% Reduccion de costos.

*0

*0
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% Maximizacién del volumen disponible.

X/

% Minimizacion de las operaciones de manipulacion y transporte.

Conformamos una red de distribucion que nos permite responder a cambios
en la demanda utilizando una Optima combinacion de instalaciones,
modalidades de transporte y estrategias, de manera que gestionemos el flujo
de productos desde su origen hasta el cliente.

La gestion de nuestros almacenes es propia, es decir, que los almacenes
son propiedad de la empresa o algunos son alquilados a agentes externos,
en nuestro caso, donde la demanda de nuestro producto en ocasiones
presenta fluctuaciones significativas y la demanda es dificilmente previsible,
recurrimos a un almacén de gestion propia para un volumen de existencias y
recurrimos a subcontratacion de otros espacios en periodos determinados.

Algunas de las ventajas que nos ofrece el tener almacenes de gestion propia
son:

» Nuestro producto a almacenar por cantidad y tamafo.
*» La demanda del mercado.

= Nivel de servicio al cliente.

» Sistema de manipulacién y almacenaje.

= Economias de escala.

» Lay Oit de existencias.

» Requisitos de Pasillos.

» Oficinas necesarias.

El modelo de gestion operativa de almacén que nuestra empresa maneja es
el de gestion de almacén organizado, el cual nos permite que cada referencia
que tenga asignada una ubicacién especifica, lo que nos facilita la gestion
manual del almacén.

La recepcion en nuestro sistema de gestiéon de almacén es un proceso muy
importante pues de ello depende en gran medida la calidad de nuestro
producto final, nuestro objetivo principal es la automatizacion de materiales
gue impidan los pasos que no afaden valor al producto, por lo que es vital
una adecuada seleccion de proveedores, con el fin de tender hacia una
recepcion segura del material y evitar asi pasos de las inspecciones.

El movimiento que damos a nuestra mercancia en el almacén es el
movimiento FIFO, el cual consiste en que la primera mercancia que entra al
almaceén, es la primera mercancia en salir del almacén.
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Con todo lo anterior, se logra la efectividad y eficiencia en el flujo fisico de los
materiales, pero esto seria mas dificil sin el flujo de informacion, la cual es
desarrollada paralelamente como informacién para la gestion, identificacion
de ubicaciones e identificaciéon y trazabilidad de mercancias.

4.6.1 Sistema de gestion de almacenes

Teniendo en cuenta que un Sistema de gestion del almacén es un sistema
qgue determina los criterios para seleccionar el material que ha de salir del
almacén para atender una peticion concreta. La importancia de este sistema
radica en que incide directamente sobre el periodo de permanencia de los
productos en el almacén. El sistema mas extendido es el FIFO segun el cual
el primer producto llegado al almacén, es el primero que se expide. El sector
de automocién es muy dindmico, por ello, y para evitar la aparicion de
obsoletos, es preciso seguir el SISTEMA FIFO, en la empresa ATM
SERVICES.

En esta empresa el sistema de clasificacion de mercancia debe alinearse a
los esquemas contables para evitar reprocesos posteriores. De alli que si se
deba implementar el FIFO que significa Lo primero que entra (a bodegas)
ES LO PRIMERO QUE SALE (a PLANTA).

De tal manera se recomienda que se inicie un esquema FIFO en la bodega,
antes de eso clasificar a los proveedores y tener una lista de proveedores,
eso facilita la compra y mejora la variacion inducida por cada proveedor.

Una vez hecho esto se debe organizar los espacios y si es posible
identificarlos, debe haber un area de recepcién y stand by, un area de
almacenaje y un area de alistamiento previo a la entrega al proximo proceso.

Para controlar el FIFO se debe crear un cédigo de colores que ayuda al
control visual, como se muestra a continuaciéon. Un ejemplo de esto es que a
cada mes se le asigna un color (Enero=amarillo, Febrero=azul,
Marzo=Verde, Abril=rosado) y asi hasta completar los doce meses) y se
asegura que dentro de un mismo semestre no hallan colores parecidos.
Luego se compran etiguetas con estos colores y segun el mes que se reciba
se coloca una etiqueta, esto permite que de manera visual se pueda hacer
una primera seleccién del producto que se debe enviar al proximo proceso.
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Grafico 18 “METODOS DE INVENTARIO”

4.6.2 Modelo de almacenamiento

El modelo de almacenamiento queda definido principalmente a través de los
medios de almacenaje moviles y fijos utilizados. El modelo determinara la
operatividad y rendimiento del almacén. Modelos basicos son los siguientes:
convencional, de alta densidad, automatico o automatico para cargas ligeras.
Como paso previo para determinar los medios fijos o méviles de almacenaje
se ha de determinar si los productos se van a ubicar en estanterias, de
manera compacta o en bloque. Pueden existir ubicaciones de bloque en
estanteria (por ejemplo, estanteria drive-in o0 estanterias dinamicas por
gravedad), pero siempre que el material se pueda auto-apilar es mas
rentable utilizar la solucion sin estanterias.

De tal manera y centrandonos en nuestro producto que son las
abrazaderas, y como sabemos son muy pequefias pero se colocan en cajas,
los métodos para almacenar y los procedimientos de empaque antes de
hacer el empalme final son de gran importancia.
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Las abrazaderas nuevas deberdn almacenarse de manera vertical y para,
dentro del empaque de fabricado es mejor en un cuarto seco, que no
contenga tuberias para vapor, aceite ni humos corrosivos.

Teniendo en cuenta lo antes expuesto se recomienda utilizar un MODELO
DE ALMACENAMIENTO CONVENCIONAL

Para las abrazaderas, ya que:

El almacenamiento convencional es el mas extendido en casi todos los
sectores industriales y se caracteriza por la escasa utilizacion de
mecanismos, el empleo de equipos de tecnologia comdn y la mayor
utilizacion de mano de obra.

« Medios de movimiento de cargas: Equipos de gran versatilidad y
flexibilidad. Los mas utilizados son: carretillas contrapesadas,
apiladores, recoge pedidos y transpaletas.

« Medios de almacenamiento: Estanterias convencionales con o sin
base y con distintas alturas para lograr la maxima adaptacién a las
cajas.

o Tipos de ubicaciones: En estanteria, en bloque o compacto.

o Caracteristicas:

o Gran flexibilidad, se puede almacenar, por lo general, cualquier
tipo de mercancia.

o Muy dinamico ante los cambios, las modificaciones resultan
rapidas y econémicas.

o Optimizacion del uso de maquinas, se utiliza un solo tipo de
maquina para cargar, descargar, ubicar y desubicar.

o Adaptacion mayor a las irregularidades del almacén (planitud,
etc.).

o Aprovechamiento bajo del volumen de almacenamiento
disponible por:

= Necesidad de pasillos grandes para que las carretillas

maniobren.

= Reduccién de la altura aprovechable al utilizar el auto
apilado.

= Inestabilidad de carretillas para ubicar las cajas a gran
altura.

o Casos de aplicacion:
= Reducida altura libre de ubicacion de las instalaciones.
= Elevada variedad de dimensiones de bultos.
= Criticidad de suministros elevada.
= Alta variabilidad de caracteristicas y porcentajes de
presencia de los productos en plazos de tiempo
reducidos.
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VENTAJAS DE UTILIZAR ESTANTERIAS CONVENCIONALES FIJAS:

+ Se puede emplear en almacenes con mercancia Heterogénea
* Muchas referencias y pocas unidades por referencia

* Fa&cil localizacion de productos

* Permite almacenar varios tipos de unidad de carga

* Se puede ampliar facilmente

« Permite utilizar sistemas L.I.LF.O F.I.F.O

Imagen 10 “ORGANIZACION DE INVENTARIO”

DESVENTAJAS:

* No aprovecha suficientemente el espacio

* Requiere muchos pasillos
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4.7. AVANCE No. 7
PROYECTO FINAL

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar
la siguiente actividad:

1. El grupo debe elaborar un documento donde explique cuéales son los
diferentes modos y medios de transporte que utiliza la empresa objeto
de estudio, através de toda su red de negocios; desde el origen de los
recursos (insumos, materias primas, etc., hasta la entrega del producto
al consumidor o usuario final)

EMPRESA OBJETO DE ESTUDIO

ATM SERVICES

Dentro de la cadena de abastecimiento que tiene ATM SERVISES, los
INsumos y materias primas son de origen nacional e internacional.

Las materias primas compradas a nivel nacional se manejan por medio de
transporte terrestre principalmente desde Cali, o de otras ciudades como
Bogota o Barranquilla especificamente cuando se trata de aceros, para este
tipo de productos todas las compras se realizan a nivel nacional a los
productores e importadores existentes. Los proveedores entregan la materia
prima en las instalaciones de la empresa.

4.7.1 Modos y medios de transporte

En ATM Services Las mercancias se mueven mucho durante la fabricacion y
la distribucion: se necesita identificar en cada etapa el modo del transporte y
el operador del transporte. La distribucion fisica es no solamente un coste
significativo para la mayoria de los negocios, y tiene un impacto directo en su
competitividad al conseguir la entrega de mercancias a sus clientes en el
tiempo concertado.
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4.7.2 Medios de transporte utilizados en toda la red de negocios

Modo del transporte: ¢ Aire, mar, carretera? Para la mayoria de las rutas, hay
una opcién. En muchas compainiias, la opcion se hace después de analisis de
coste rudimentario. Pero todos los modos tienen caracteristicas mas alla del
coste simple por kilogramo/kilometro.

Transporte a los puntos de venta: Para que pueda realizarse la venta es
preciso que el establecimiento distribuidor esté establecido y el producto se
encuentre a disposicion del comprador para su adquisicion. El transporte
desde el punto de origen al de destino, contribuye a hacer posibles estos
objetivos.

Para el transporte interno y movimiento de materias primas, equipos en

proceso y producto terminado se cuenta con un mini cargador para los
diferentes desplazamientos

Mecanismos de transporte para ATM Services

Imagen 11 “MODOS Y MEDIOS DE TRANSPORTE”

De acuerdo al ministerios de transporte la forma de calcular un
El precio para un flete terrestre es:

Costos son la gasolina, el salario del chofer y un % para depreciacion del
equipo, Es decir refacciones y mantenimiento

Importancia del transporte terrestre en Colombia
La enorme importancia del sector transporte para la economia colombiana es
innegable. Su contribucién al PIB se acerca al 7%, aporta alrededor del 7.6%

de las exportaciones y se destaca por su participacién en el uso de factores;
segun la Matriz de Contabilidad Social, en 1994 el 10% de la remuneracién al
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capital urbano y el 32% de la remuneracién al trabajo no calificado se dieron
en el transporte (Cuadro 3). En concordancia con lo anterior, el sector ha
mostrado ser un dinamico generador de empleo, lo que se refleja en el hecho
de que, hacia finales de 1998, absorbia el 7.3% del total de los ocupados.

Costos de operacion de vehiculos de carga por categoria

(Costos variables: pesos corrientes por kilbmetro. Costos fijos: pesos
corrientes al

Mes)
CONCEPTO CAMION CAMION TEACTO-CAMION
2 EJES 3 EJES 3 EJES
Consumo promedio de combustible** 2383 2073 369.6
Consumo de llantas 85.0 1429 230.6
Consumo de lubricantes 16.0 222 271
Consumo de filtros 13.7 250 36.5
Mantenimiento 183.0 229.0 2584
Lavado v engrase 73 87 10.2
Imprevistos 23.1 321 422
Costo variable promedio (por KM) 569.4 667.4 974.6
Seguros 2373659 5083130 738.263.0
Salarios v prestaciones 600,578.7 6005787 600.578.7
Parqueadero 110,000.0 110,000.0 110,000.0
Impuestos de rodamiento 19087 55330 80342
Depreciacion 8800478 19729383 3,497 5107
Gastos administracion 235235.0 3215555 604 347 2
Costo fijo mes=** 1.065,156.1 3,518,218.5 5,550,634.4

Cuadro 12 “COSTO DE OPERACION VEHICULOS DE CARGA”

* No incluye peajes

** Promedio simple del consumo de combustible en los diferentes tipos de
terreno (llano, ondulado, montafioso).

*** E| monto de costos fijos parece muy elevado para una base mensual,
pero debe observarse que la depreciacion representa casi el 50% de esos
valores. En esta medida, los costos fijos no equivalen a los “gastos” fijos que
hace en el

mes el duefio del camion.

Fuente: Ministerio de Transporte, Resolucion 0688 de 1998.
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El disefio actual de la regulacion, es decir los valores de los fletes impuestos,
parece ineficiente. ElI problema radica en que no existe ningun tipo de
correspondencia entre los costos de operacion de los camiones y los fletes
establecidos en el decreto, para cada ruta. Aunque el Ministerio de
Transporte elabor6 un concienzudo estudio de costos, éste no parece haber
sido determinante en el disefio definitivo de la tabla de fletes. Para
comprobar esta proposicion el cuadro 7 muestra la tasa de retorno implicita
en las tablas de costos y de fletes del Ministerio para los camiones de 2 ejes.
Es claro que éstas varian de forma extrema entre las diferentes rutas:
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Rentabilidades de la operacion de camiones de 2 ejes de acuerdo con el estudio de costos y los fletes minimos

| [BQUILLATBOGOTA [BALANGA |B/TURA CALL [C/GENA JCUCUIA |IBAGUE|M/ZALES [MEDELLIN INEIVA |PASIO |PEREIRA [SALARIA [V/CENCIO
B/QUILLA 3% 36%| -21%| -14%|  136% 19%  -5% 3% 6%  -T%| -30% 3%|  200% 1%
BOGOTA 41% 29% 6% 10% -46% 2% 92% 68% 19%  47% 0 32% -38% 229%
BALANGA 8% 75% -5%| 8% -12% 43%|  25% 30% 46%|  -%| 8% 22% 0% 68%
BTURA -19% 44% 0% 120%|  -10% 6% 82% 63% 29%|  48%| 3% 67%|  -12% 4%
CALL 26% 41% 6%| 120% -21% -5%|  88% 44% B3%|  43%| 42% %  -27% 42%
C/GENA -76% 3% 21%| 6% 8% 9% 12% 21% 20%| 3% -25% 13% 67% 4%
CUCUTA 23% 18% 64%| -20%| -14%|  -26% 9% 2% 6%| -22%| -20% 6%|  -12% 2%
BAGUE 32%|  100% 16%|  52%| 76%| @ -22% 2% 133% 28%| 82%| 22%|  200%| -25% 38%
M/ZALES -19%|  105% 42%|  35%| 38%|  -13% 28%| 150% s6%|  87%| 2| 67w 3% 104%
MEDELLIN -35% 19% 0% -14%| 3% 2% 2%|  28%|  100% 9%| -13% 65%|  -35% 26%
NEIVA 23% T4% % 18%| 29%|  -21% 3% 91% 57% 21% % 60%|  -26% 18%
PASTO -28% 2% 15%|  18%| 58%|  -23%|  -20%| 17% 0% T%| 4% |  -19% 0%
PEREIRA 24% 86% 31%| 50%| 62%|  -16% 20%| 233%|  367% 82%| 105%| 11% -24% 68%
STAMTA 240% T 50%| -25%| -22% 67% 2% 2% -3% 0%| -17%| -33% 9% 3%
VICENCIO -33%|  220% 6%| -13%[ 3%  -39%|  -16%  47% 61% 14%|  27%| 5% 25%|  -31%

Fuente: Ministerio de Transporte, Resclucion 688, Resolucion 1020 de 1998, Caleulos propios.

Cuadro 13 “RENTABILIDADES DE OPERACION DE CAMIONES”
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4.7.3 Que debe cumplir el contrato de transporte

El articulo 981 del Codigo de Comercio lo define asi: “El transporte es un
contrato por medio del cual una de las partes se obliga para con la otra, a
cambio de un precio, a conducir de un lugar a otro, por determinado medio y
en el plazo fijado, personas o cosas y a entregar éstas al destinatario. El
contrato de transporte se perfecciona por el solo acuerdo de las partes y se
prueba conforme a las reglas legales. En el evento en que el contrato o
alguna de sus clausulas sea ineficaz y se hayan ejecutado prestaciones, se
podra solicitar la intervencion del juez a fin de que se impida que una parte
se enriquezca a expensas de la otra™

De la anterior definicion se concluye que la naturaleza juridica de la
obligacion del

transportador es la de hacer, es decir, permitir el traslado de personas o
cosas de un lugar a otro. Sin embargo, es importante aclarar que ese
desplazamiento es de contenido material mas no juridico, pues en el
transporte de cosas no se traslada ni la posesion ni la propiedad.

En cuanto a las caracteristicas del contrato de transporte pueden
mencionarse las

siguientes:

a) Es un contrato consensual: El contrato de transporte se perfecciona
con el acuerdo de las partes que intervienen, desde el momento en
que éstas expresan su voluntad. En ese momento se producen todos
los efectos del contrato.

b) Es un contrato bilateral: Al momento del perfeccionamiento del
contrato surgen obligaciones para las partes intervinientes. Para el
transportador surge la obligacion de conducir de un lugar a otro,
personas o cosas, y para el pasajero o remitente pagar los precios de
transporte. Pese a lo anterior es importante aclarar que bajo la
modalidad de transporte de cosas en realidad intervienen tres partes:
el remitente, el transportador y el destinatario. Adicionalmente,
algunos tratadistas consideran que el contrato de transporte mas que
un negocio juridico de contraprestacion deberia ser entendido como
uno de colaboracion, en la medida en que realmente no existe un
enfrentamiento de intereses delas partes contratantes y si un
verdadero propésito comun que es la conduccion de las cosas.

6 Cédigo de Comercio
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c) Es un contrato oneroso: Siguiendo el articulo 981 del Cédigo de
Comercio, en el contrato de transporte una parte se obliga, a cambio
de un precio, a conducir personas o cosas de un lugar a otro. De esa
forma, cada una de las partes se esta gravando en beneficio de la otra
y el contrato reporta utilidad para ambas.

d) Es un contrato de tracto sucesivo: El contrato de transporte es un
contrato de duracién o de ejecuciéon continuada, lo cual implica que el
cumplimiento del contrato supone la ejecucion de prestaciones
sucesivas durante un tiempo mas o menos largo

e) Es un contrato nominado y tipico: La ley le otorga al contrato un
nombre juridico o denominacion especifica que lo identifica.
Adicionalmente, Arrubla Paucar (1995) clasifica al transporte
atendiendo a los siguientes criterios:

» Camino utilizado para el transporte: Transporte terrestre,
maritimo o aéreo.

» Si el transportador debe recorrer un camino terrestre para
efectuar el transporte, éste se denomina transporte terrestre, si
se trata de aguas es maritimo, y por aire transporte aéreo.

» Desde el punto de vista juridico la clasificacién es importante en
la medida en que el Cddigo de Comercio otorga un régimen
especial a cada una de estas clases de transporte con
importantes variantes en el campo de la responsabilidad.

» Lo que se debe transportar : Cosas, personas 0 mixto

4.7.4 Transporte carretero

VENTAJAS

* Versatilidad

* Accesibilidad

* Prontitud

» Seqguridad

* Costos de embalaje

* Documentacion y aduana
DESVENTAJAS

» Capacidad

* Grandes distancias

» Congestiones de tréfico

* Regulaciones de tréafico y vias
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SEGURO DE TRANSPORTES: Se cubren las perdidas o dafios que sufran
los bienes asegurados (materiales y/o valores), que se produzcan mientras
sean transportados de un lugar a otro

CLASES DE POLIZAS DE TRANSPORTES

1. Segun la forma de operacion:

Automatica

Especifica

2. Segun la clase de bienes transportados
De mercancias

De valores

3. De acuerdo con la clase de negocio o actividad.

Importaciones

Exportaciones
Despachos locales o nacionales (enviados o recibidos)

Caracteristicas del transporte gue contrata:

>

Tiene control de la actividad recoleccion de la mercancia hasta
la entrega del producto a nuestros clientes, debido a que
tenemos un software conjuntamente con las empresas de
logistica, con el cual verificamos como esta funcionando el
transporte

Mayor flexibilidad

No se genera gastos de combustible y transporte
Cumplimiento en el tiempo de pedido

Criterios de evaluacion del transporte:

Las distintas modalidades de transporte consideradas pueden
ser evaluadas por una gran diversidad de criterios. Entre ellos
cabe destacar los siguientes:

Costo. Dentro de una misma modalidad de transporte, el

costo puede variar sensiblemente segun el tipo de mercancia,
tamafio del embarque, distancia a recorrer.
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Rapidez / velocidad. Se mide por el tiempo transcurrido hasta
gue se recibe la mercancia.

Capacidad. Tamafo o cantidad del producto que puede ser
transporta

Disponibilidad. Facilidad para contratar una forma de
transporte a un destino especifico.

Frecuencia. Continuidad del transporte.
Fiabilidad. Consistencia o capacidad del medio de transporte
para llevar a cabo sus funciones en los plazos y condiciones

previstas.

Servicio. Acondicionamiento de las mercancias, reparacion
de dafos y desperfectos, etc.

81



4.8. AVANCE No. 8
PROYECTO FINAL

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar
la siguiente actividad:
1. El grupo debe elaborar una propuesta de proceso, relacionado
con la seleccion de proveedores, aplicado al producto objeto de
estudio.

4.8.1 Definiciones

Proveedor: Es la persona natural o juridica, que cumple con las exigencias
establecidas por la compafiia a abastecer para prestar servicios o entregar
suministros’.

Proveedor de Productos o Suministros: persona natural o juridica que,
luego de un proceso de Cotizacién o Licitacion, entrega como resultado final
un Producto.

Proveedor de Servicios o Contratista: persona natural o juridica que, luego
de un proceso de Cotizacion o Licitacién, entrega como resultado final un
Servicio.

Proveedores Criticos: Corresponde a aquellos proveedores cuyo producto
0 servicio tienen gran impacto en la realizacion del servicio o producto final

Proveedores No Criticos: Corresponde a aquellos proveedores cuyo
producto o servicio no tienen gran impacto en la realizacion del servicio o
producto final.

APLICADA AL PRODUCTO: ABRAZADERAS

OBJETIVO

Establecer el método de seleccion, evaluacion y mantencion de proveedores
basado en su capacidad de atender los requerimientos de compra de ATM

’ Curso de profundizacién en Supply Chain Management y Logistica. Pinzén Hoyos,
Benjamin
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SERVICES LTDA., entendiéndose como tal, el conjunto de acciones,
procesos y procedimientos sistematicos que apunten a elaborar y poner en
marcha un programa de fortalecimiento y transparencia de la relacion de
ATM SERVISES LTDA con sus proveedores.

ALCANCE

Este procedimiento aplica a todos los proveedores externos de materiales,
productos y servicios, definidos como Criticos por las areas de negocio, que
se integran en las prestaciones de ATM SERVICES LTDA.

4.8.2 Conceptos para tener en cuenta para seleccionar y evaluar
proveedores

Los proveedores que posea una empresa determinaran en gran medida el
éxito de ésta. El contar con buenos proveedores no sélo significa contar con
insumos de calidad y, por tanto, poder ofrecer productos de calidad, sino
también la posibilidad de tener bajos costos, o la seguridad de contar
siempre con los mismos productos cada vez que se requieran.

Por lo que cada vez que tengamos que elegir a nuestros proveedores,
debemos tomarnos nuestro tiempo y evaluar bien las diferentes alternativas
que existan.

Lo primero que se fija una empresa al momento de evaluar un proveedor es
el precio y la calidad de sus productos o servicios; sin embargo, existen otros
criterios o factores ademas del precio y la calidad, que se deben tomar en
cuenta al momento de decidirse por un determinado proveedor. Veamos
cuéles son:

PRECIO: Uno de los principales criterios que se debe tomar en cuenta al
momento de evaluar un proveedor, son sus precios.

Siempre debemos procurar proveedores con precios razonables, que sean
acordes a la calidad del producto o servicio que ofrecen, y a los precios
promedio del mercado®.

Al evaluar el precio del producto, debemos tener en cuenta también los
gastos que podrian adicionarse a éste, tales como los gastos de transporte,
seguros, embalaje, etc.

® Fundamentos de Marketing “Philip Kotler,Gary Armstrong”
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Asimismo, al momento de evaluar el factor precio, debemos considerar los
posibles descuentos que el proveedor nos pueda otorgar, tales como
descuentos por volumen de compra, descuentos por pronto pago, etc.

CALIDAD: De nada sirve tener un proveedor con bajos precios, si la calidad
de sus productos o servicios es mala. La calidad es otro de los principales
criterios a tomar en cuenta al momento de evaluar un proveedor®.

Siempre que nos sea posible debemos procurar proveedores que ofrezcan
insumos, productos o servicios de muy buena calidad o, en todo caso, que la
calidad de éstos sea acorde con los precios que tienen.

Al evaluar la calidad del producto, debemos tomar en cuenta los materiales o
componentes del producto, sus caracteristicas, sus atributos, su durabilidad,
etc.

PAGO: En el criterio del pago evaluamos las formas de pago que ofrece el
proveedor, por ejemplo, si ofrece la posibilidad de hacer pagos via
transferencia bancaria, o via Internet, y también evaluamos las condiciones o
el plazo del pago, por ejemplo, si nhos piden pagar al contado, o nos dan la
posibilidad de pagar a 30 dias, pagar un 50% a 60 dias, etc.

Siempre debemos buscar las mejores condiciones de pago, es decir, que el
financiamiento o plazo del crédito otorgado sea el mayor posible, sin que ello
implique recargo alguno. Mientras mejores condiciones de pago, mayor
liquidez para nosotros.

Aungue debemos tener en cuenta que al iniciar relaciones con un proveedor,
es poco probable que éste nos otorgue algun crédito comercial, por lo que al
menos debemos averiguar si existe la posibilidad de que ello pueda suceder
mas adelante.

ENTREGA: Otro criterio importante a tener en cuenta al momento de
seleccionar un proveedor es la entrega, en donde lo primero que debemos
evaluar es que si el proveedor requiere de un pedido minimo para poder
trabajar con nosotros.

En el criterio de entrega también evaluamos la oportunidad de entrega, si
son capaces de asegurarnos que cumpliran siempre con nuestros pedidos,
gue nos los entregaran oportunamente cada vez que lo requiramos, que
siempre contaran con el mismo producto, que nos podran abastecer durante
todo el afio, etc.

Y también evaluamos la rapidez o los plazos de entrega, que es el tiempo
gue transcurre desde que hacemos el pedido hasta que nos entregan el

° Fundamentos de Marketing “Philip Kotler,Gary Armstrong”
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producto, por ejemplo, si nos hacen la entrega del producto a los 3 dias, a los
30 dias, etc.

SERVICIO DE POST VENTA. En el servicio de post venta evaluamos
principalmente las garantias que el proveedor nos pueda brindar, qué
garantias nos otorga y cual es el periodo de éstas.

OTROS FACTORES:

o EXPERIENCIA: a mayor experiencia de la empresa proveedora,
probablemente mayor eficiencia y seguridad en su abastecimiento.

e REPUTACION: debemos considerar, por ejemplo, si los testimonios
de sus clientes son favorables.

e ORGANIZACION: si, por ejemplo, su personal es calificado, si tiene
un buen sistema de distribucion.

e LOCALIZACION: mientras mas cerca esté ubicado el proveedor
mejor, sobre todo si Somos nosotros los que constantemente tenemos
gue acudir donde éste.

e SERVICIO AL CLIENTE: si, por ejemplo, son capaces de brindarnos
rapidamente toda la informacién que requiramos.

e CONVENIOS PUBLICITARIOS: si, por ejemplo, nos brindan la
posibilidad de otorgarnos productos gratis a cambio de publicidad.

e SITUACION ECONOMICA: si su situacién econémica es estable ello
podria significar productos de calidad y un abastecimiento seguro.

Los tres elementos mencionados son soélo la primera etapa del proceso de
seleccién y evaluacién. ElI comprador institucional debe ir un poco mas alla
de esta parte transaccional y evaluar también al proveedor a nivel general en
su gestion empresarial.

Por un lado, el proveedor debe estar alineado con las metas y estrategias de
la empresa compradora. Un ejemplo de esto es que nuestra empresa tenga
unas metas de crecimiento definidas para afios venideros. EI comprador
debe asegurarse de que el proveedor tenga como minimo las mismas metas
de crecimiento, ya que si su proyeccion esta por debajo de la del comprador,
en un momento dado no va a tener suficiente producto para abastecer y el
comprador tendra que conseguir otro u otros proveedores que le satisfagan
la totalidad de su demanda.

Otro elemento importante que nunca es tenido en cuenta es al ambiente

laboral del proveedor. Empleados insatisfechos procesan productos de mala
calidad, implementan malas logisticas y en casos extremos, estos
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empleados, tratando de hacerle un mal al proveedor, boicotean la produccion
dafiando intencionalmente los productos y terminan haciéndole un dafio al
comprador y al consumidor final.

Finalmente, es importante conocer los estados financieros del proveedor.
Empresas sanas econémicamente le dan seguridad al comprador, de que se
trata de un abastecimiento seguro y de buena calidad. Empresas con
dificultades financieras, en su afan de reducir costos, pueden poner en riesgo
la calidad de sus productos, pueden incumplirle en los pagos a sus propios
proveedores generando suspension en despachos de sus materias primas, lo
gue a su vez genera paros en produccion y suspension del abastecimiento
de sus propios productos terminados. Empresas con altos endeudamientos
presentan condiciones de pago de sus clientes muy restrictivas, por la
necesidad de altos flujos de caja. Como puede observarse, el conocimiento
claro de las condiciones financieras de nuestros proveedores nos da un
panorama mucho mas claro de cémo sera el comportamiento del
abastecimiento de nuestras materias primas.

Es importante resaltar que los elementos mencionados para la seleccién y
evaluacion del proveedor son cambiantes, por lo que es necesario que sean
evaluados periédicamente. De este punto en adelante, una vez el proveedor
empiece a abastecernos, debe montarse un proceso de evaluacion del
desemperfio de la operacion dia a dia, en el que deben medirse elementos
como cumplimiento en horarios, calidad y condiciones de transporte.

4.8.3 Proceso de busqueda para proveedores

CRITERIO PROCESO FUENTES
Se debe tener claro e Internet
cuales son los e Prensa, radio vy
productos que se television
necesita adquirir, de e Publicaciones
qué calidad y en qué especializadas
cantidad para que la e Ferias y
seleccion se realice Blsqueda de exposiciones
comparando productos informacion e Asociaciones
de iguales o muy empresariales y
similares profesionales
caracteristicas. Una vez e Bases de datos
realizado este analisis, publicas y privadas
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comienza el proceso de e Anuarios econémicos

seleccion en el que se e Otras fuentes
pueden plantear
diferentes  situaciones
de
Partida.
Sobre:
e Condiciones
econémicas
Busqueda de Solicitud de e Condiciones técnicas
proveedores informacion e Servicio postventa
Mediante:
e Carta

e Representante
e \Visitas personales

Realizacion de:
e Una ficha por

Ampliar portafolio de Evaluacion y proveedor
proveedores / Seleccion seleccion del e Cuadro comparativo
de nuevos proveedor e de las condiciones

Criterios de seleccion:
e Econdmicos
e De calidad

Cuadro 14 “PROCESO DE BUSQUEDA PARA PROVEEDORES”

4.8.4 Responsabilidades y autoridades

» Gerente Corporativo de Adquisiciones y Logistica: Tendra la
responsabilidad de dar cumplimiento a este procedimiento en la
organizacién y su gestion.

» Buyer: Tendra la responsabilidad de llevar la relacion comercial entre
ATM Services y sus proveedores y conocer este procedimiento.

> Jefe de Area, Project Manager, Site Manager o Encargado de
Contrato: seréa el responsable de entregar la evaluacion de proveedores y
contratistas, completa y oportunamente.

» Comité de Evaluacién de Proveedores: compuesto por un representante
de cada area de la organizacion ATM Services que realiza evaluacion de
proveedores, junto al area de Calidad y Adquisiciones. Su funcion es
acordar en ultima instancia las acciones que tendran que ejecutar respecto
al cierre del Proceso.
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4.8.5 Descripcion de la actividad

Este documento establece la metodologia mediante la cual ATM Services
selecciona, evalla y revalla a sus proveedores de productos y/o servicios
criticos, informa sus resultados y apoya la toma de decisiones que permitan
la mejora continua del Sistema de Gestion de la Calidad (en adelante SGC)
de la empresa ATM Services.

4.8.6 Seleccion de proveedores

Contar con buenos proveedores no soélo significa contar con insumos de
calidad y, por tanto, poder ofrecer productos de calidad, sino también la
posibilidad de tener bajos costos, o la seguridad de contar siempre con los
mismos productos cada vez que se requieran
ATM Services Ltda. Desarrolla el proceso de seleccién de proveedores
teniendo en cuenta los siguientes criterios:

« Precio

« Moneda.

« Lote de Compra, Lote de produccion.

« Lead Time.

« Condicion de pago.

« Costos de moldes, segun especificaciones de Innovacion & Desarrollo.

« Capacidad de produccion.

« Embalaje.
« Incoterm.
« Pago

« Entrega

« Servicio de post venta

Todo el proceso y criterios a tener en cuenta se encuentran documentados
en politicas y procedimientos formales que aseguran la correcta validez de
este proceso para ATM Services

4.8.7 Pasos iniciales para la evaluacion de proveedores

+ Cotizacion
+ Orden de compra
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1. Buscar Proveedores con caracteristicas que puedan cumplir con los
requisitos establecidos por ATM SERVICES LTDA.

2. Enviar Formato de “inscripcién de proveedores” a los proveedores para
gue lo devuelvan diligenciado por cualquier medio, lo antes posible.

3. Recibir el Formulario de “inscripciéon de proveedores” diligenciado junto
con los anexos necesarios segun el tipo de proveedor.

4. Si la Informacion estd completa y conforme, reunir y entregar la
documentacion del proveedor al responsable de servicios administrativos. Si
la informacién es incompleta descartar proveedor.

5. Registrar la informacion del proveedor en el formato “Listado de
proveedores”.

6. Si es necesario visitar al proveedor para verificar la capacidad del trabajo,
realizar la visita al proveedor y recoge la informacion para diligenciar el
formato de “Seleccién de proveedores” y entregar al responsable de
Servicios Administrativos.

7. Recibir la informacion de las visitas y recoger la informacion de las visitas
realizadas para presentar al Jefe de Compras

8. Recibir y/o diligenciar el formato de seleccion de proveedores y presentar
los documentos del proveedor al Jefe de Compras.

9. Estudiar y analizar la informacion del proveedor recibida.

10. Si el proveedor es aprobado, registrar el proveedor en el Listado de
Proveedores calificados

11. Si el proveedor no es aprobado, descarta proveedor y/o sacar del Listado
de proveedores calificados.

4.8.8 Politica para la seleccion de proveedores
Objetivo:
Establecer los lineamientos para regular las actividades relacionadas con la

Gestibn de Proveedores de insumos, bienes econdmicos y servicios
relacionados con los productos que comercializa ATM Services Ltda
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Alcance

Este documento aplica para las areas de Compras, Planeacion de
Materiales, y Gestion de Calidad Proveedores de ATM Services Ltda

GENERALIDADES

ATM Services Ltda debe:

1.

Incluir y mantener en su portafolio a los mejores proveedores del
mercado para asegurar ventajas competitivas en cuanto a precio,
calidad.

Un Proveedor sOlo puede ser incorporado al portafolio de
proveedores con la aprobacion del area de Gestion de Calidad de
ATM Services Ltda , siempre y cuando éste proveedor repercuta de
forma directa en la calidad de los productos terminados o en los
procesos productivos

Liderar el proceso de seleccion, desarrollo y crecimiento de
proveedores, de manera que se ajusten a los requerimientos de
calidad, costo y tiempos requeridos

Suscribir acuerdos de abastecimiento, acuerdos de servicio y/o
contratos que garanticen el abastecimiento, incluyendo los acuerdos
de calidad recibidos de las respectivas areas de Gestion de Calidad
de ATM Services Ltda , definidos a partir de las especificaciones
establecidas por el area de produccién

Establecer relaciones estratégicas con los proveedores que ofrezcan
beneficios en tecnologia, volumen, entregas, innovacion.

Seleccionar a sus proveedores en base a su capacidad de
cumplimiento de requerimientos en cuanto a calidad, servicio,
flexibilidad, productividad.

Seleccionar a los proveedores que ofrezca la mejor opcion integral
para la adquisicién de insumos y servicios
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8. Entablar un contacto fluido y sincero con sus proveedores, creando
una relacion de mutua confianza y colaboracion.

9. Realizar medicion permanente de la competencia de sus proveedores
gue permita su seguimiento, control y mejora

10.Realizar los respectivos analisis de mercado de proveedores que
permitan identificar las oportunidades de negociacion y/o mercados
nuevos

11.Realizar en la evaluacion y seleccion de proveedores, el analisis de
costo total de propiedad correspondiente como parte de la gestion de
la infraestructura de proveedores, para garantizar productos con
calidad, imagen de marca, disponibilidad e innovacion

12.Se debe exigir a los proveedores el cumplimiento de los siguientes

requisitos de calidad:

A. Los requisitos que se deben exigir a los proveedores de
Materias Primas son:

. Cumplir con Regulaciones locales ( Seguridad Industrial y
Ambientales )
. Cumplir con las Buenas Practicas de Manufactura.

B. Los requisitos que se deben exigir para los proveedores de
Materiales de Envase y Empaque:

. Cumplir con Regulaciones locales ( Seguridad Industrial y
Ambientales)

. Cumplir con Buenas Practicas de Almacenamiento

. Orden, aseo y limpieza ( 5S)

. Tener implementada Unidad de Control de Calidad

. Garantizar trazabilidad

. Manejo de No Conformes y Acciones Correctivas y Preventivas

C. Los distribuidores y representantes con abastecimiento local,
seran auditados para verificar gue cumplan con:

. Buenas Précticas de Almacenamiento y Transporte

. Orden, aseo y limpieza (5S).

. Garantia de trazabilidad

. Manejo de No Conformes y Acciones Correctivas y Preventivas
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D. Los requisitos que se deben exigir a los proveedores de servicio

son:
. Tener un sistema de gestion de calidad o en su defecto contar
con procesos documentados.
. Cumplir con requerimientos de buenas practicas de acuerdo al

servicio prestado, por ejemplo buenas préacticas de laboratorio
en el caso de proveedores de servicio de analisis.

. Orden, aseo y limpieza (5S).

. Manejo de No Conformes y Acciones Correctivas y Preventivas

COMUNICACION

13.ATM Services Ltda esta comprometida en asegurar que las
interacciones con proveedores (Técnicas y Comerciales) sean
conducidas de manera ética, cortés y profesional; en retorno, espera
reciprocidad de los proveedores, reconociendo la necesidad del
manejo de excelentes relaciones de negocios para el beneficio mutuo.

CLASIFICACION DE PROVEEDORES

14.Clasificar los proveedores en Claves, Estratégicos y Estandar, de
acuerdo a su impacto sobre el producto, calidad, costos en los que se
deben incurrir para remplazar un proveedor e impacto técnico y
especificaciones del producto.

INDICADORES
15.Es responsabilidad de las areas de Planeacion de Materiales, Gestion
de Calidad de la Corporacion medir y compartir los indicadores

correspondientes del desempefio de cada proveedor segun formato y
procedimientos establecidos.
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Transparencia

Principios de
contratacion

Calidad Celeridad

Equidad

Cuadro 15 “PRINCIPIOS DE CONTRATACION”

REGISTRO DE PROVEEDORES.

Es la herramienta utilizada por ATM Services Ltda que permite registrar y
controlar de manera eficaz a los proveedores, su informacion, la de sus
productos y servicios, de forma tal que tengamos a disposicion la
informacion completa y actualizada, lo cual facilita el proceso de clasificacion,
busqueda y seleccién de proveedores.
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EVALUACION DE PROVEEDORES

Se le conoce como evaluacion de proveedores, al seguimiento del
comportamiento en el tiempo de nuestros proveedores criticos, conforme al
cumplimiento de los criterios de evaluacion, a todo proveedor con Orden de
Compra y/o Contrato efectivo en el periodo de evaluacion Las evaluaciones
realizadas a los proveedores, consideran criterios especificos como calidad,
precio, tiempo de respuesta, etc. Estos criterios se evallan en una escala de
0 a 4, donde el 4 es el maximo posible y 0 el menor valor posible.

Entomo

Orzanizacion

'_}J.'~
Insumos Lf.‘,';» »

¥y maternias Productos

pHmas Procesos de Produccion

L3

Proveedores

Imagen 12 “ORGANIZACION PROCESOS DE PRODUCCION”

ATM Services Ltda, tiene establecido la realizacion de su evaluacion de
proveedores cada afio utilizando el siguiente formato y procedimiento
establecido por la compaiia:

ATM Cadigo: EP-001
Services EVALUACION DE
PROVEEDORES Version: 21-05-
13
Pagina: 01
Razén Social:
Contacto:
Bien o Servicio:
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ftem

Calific.

Tiene Precios Competitivos

Sus tiempos de respuesta ante requerimientos particulares se
adecuan a nuestras necesidades?

Suministra Informacién Técnica Apropiada?

Brinda todo el asesoramiento requerido?

Cumple con la fecha de entrega de los pedidos?

Tiene certificacion de Calidad?

Cumple con las cantidades requeridas?

Las condiciones comerciales acordadas se ajustan a nuestras
necesidades?

La disponibilidad del producto o servicio es acorde a nuestras
necesidades?

Brinda capacitaciones?

La calidad del bien o servicio suministrado cumple con lo requerido?

Sistema de Puntuacion:

N.A | No Aplica Cumple Parcialmente

0 No Cumple Cumple Plenamente

AIWIN

1 Cumple Minimamente Supera las expectativas

Total Puntos Obtenidos: |

OBSERVACIONES:

Cuadro 16 “EVALUACION DE PROVEEDORES”

SISTEMA DE CALIDAD DEL PROVEEDOR---------smsscmeemmeemmemneas

100 =
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EXCELENTE Total Puntos Posibles
(40)

BUENO

ACEPTABLE Ca_ntidad de preguntas
aplicables (11)

DEFICIENTE

Responsable de la evaluacion:

PROCESO SUMINISTROS
PROCEDIMIENTO SELECCION Y EVALUACION Y RE-

OBJETIVO ALCANCE
Contar con un
sistema de
evaluacién
. A todos los proveedores que se encuentran en nuestra base
corporativo, de datos y nuevos proveedores
estableciendo y P
criterios de
desempefio
ACTIVIDAD COMO QUIEN REGISTRO
Identificacion | Nuevo proveedor: Identificar
y seleccion | proveedor potencial por | Asistente REGISTRO DE
Internet, catalogos, directorio | Técnico PROVEEDOR
y otros medios; una vez | Comercial EP-05
identificado se procede a| Jefede Base de datos
invitar a participar en como | Suministro Proveedores
minimo dos licitaciones, en las
cuales se analizan

oportunidad de respuesta,
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trayectoria, precios, tiempo de
entrega, calidad y garantia y
otros parametros que apliquen
de acuerdo al producto que se
esté solicitando

De acuerdo a la mejor
propuesta, en el caso de
proveedores nuevos se le
envia formato de REGISTRO
DE PROVEEDOR EP-05,
donde se solicita requisitos
tales como:

o Formato  diligenciado
de registro de
proveedores

o Fotocopia del Rut

o Formato original de

autorizacion pagos por
transferencia
. Certificado de camara
de comercio
Referencias Bancarias

LISTADO DE
PROVEEDORES SU-
EP-06.

Evaluar al proveedor, segun

su clasificacion.

e Proveedores A: En el caso
de que fallen muy
seguramente afectarian
de manera negativa la
fabricacion del producto
y/o suministro del servicio
gue ATM Services, ofrece
(cada 4meses)

e Proveedores B: En el caso
de que fallen afectarian
levemente la fabricacion
del producto y/o suministro
del servicio que ATM
Services, ofrece (cada 6
meses)

Proveedores C: Son

proveedores que no estan

relacionados directamente con

Jefe de
Suministro

Base de datos
Proveedores
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el producto o servicio que
ATM Services, presta, como
insumos de oficina, insumos
de aseo, papeleria, etc. (Cada
afo) La evaluacion de
proveedores se realiza en el
formato EVALUACION DE
PROVEEDORES EP-04.
Cuando sea apropiado la
evaluacion la realizara el
responsables de procesos
solicitante del bien o servicio

Evaluacion

Criterios de evaluaciéon y su
ponderacion: Los criterios
para la evaluacion consideran
la calidad, los precios, el
cumplimiento del plazo de
entrega, cumplimiento de las
cantidades comprometidas vy
la respuesta a las solicitudes
de cotizacion entre otros.

Criterios para evaluacién

NA - Noapleabe
0 NoCume

1 Cumpemiinanente 4 Superalas espectatias

TOTALDEPUTOSOBTENDOS (44 )
SISTENA DE CALIDAD DEL PROVEEDOR e x = | 400
ToTRDEPUNTOSPosBLEs (44 )

EXCELENTE o - 10
ACEPTABLE i - 19

DEFICIENTE 0 - 59| | CALIFICACION EXCELENTE

2 Cump paciinente

3 Cunpl plnaments

CATDIDEPREGUNTAS MPLCBLES (11 )

EXCELENTE 85 - 100
BUENO 70 - 84
ACEPTABLE 60 - 69
DEFICIENTE 0 - 59

La evaluaciéon de cada uno de
los criterios de desempefio se
realiza sobre la base de una
escala continuade 0 a 4

Los proveedores que estén
calificados con nota igual o

Jefe de
Suministro

EVALUACION DE
PROVEEDORES
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inferior a 60, se deberan
suspender las negociaciones
hasta que exista evidencia de
un plan de mejoramiento
aplicado, que permita
garantizar a través de
seguimientos una  mejor
prestacion de servicios.

Las fechas se programaran | Jefe de SELECCION Y
de acuerdo a la clasificacion | Suministro EVALUACION DE
inicialmente obtenida y los PROVEEDORES
resultados se analizaran,
emitiendo un reporte de
evaluacion, el cual sera tenido
en cuenta para realizara los
resultados obtenidos seran
enviados via correo
electrénico a los proveedores.
Re - La re — evaluacion se realiza Jefe de SELECCION Y
Evaluacion | de dos maneras: Suministro EVALUACION DE
- A los proveedores que hayan PROVEEDORES

obtenido puntaje regular, a los
cuales se les notifica que a los
4 meses como minimo se les
re — evaluara nuevamente;
reiterandoles que si en este
tiempo no mejora el puntaje
serd retirado de la base de
datos como proveedor.

-y a los grupos de
proveedores segun la
siguiente frecuencia:
Proveedores A Cada 4meses
Proveedores B _Cada 6 meses
Proveedores C Cada 12
meses

Cuando apligue se debera
realizar nuevamente seleccion
de proveedores.

Cuadro 17 “PROCESO DE SUMINISTROS”

Por ultimo tememos la calificacion técnica.
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4.8.9 Calificaciéon técnica

Es el Gltimo paso a seguir dentro del proceso de Compras y Evaluacion de
Proveedores, es necesario hacer énfasis en que sea realizado por el usuario
que presento la necesidad al departamento de Negociacion, ya que, una vez
Evaluados los criterios Financieros, Comerciales y Econdmicos, la
calificacion del servicio la debe dar el usuario.

Pasos a seguir antes de realizar el proceso de compras

Estudio de la viabilidad de
compra

Imagen 13 “PROCESO DE COMPRA”

Una vez se tengan definidas las necesidades prioritarias se procede a
realizar una busqueda de proveedores (actuales o potenciales) que cumplan
las expectativas o requerimientos del servicio y una vez identificados dichos
proveedores convocarlos a participar en el proceso de seleccion.

Para llegar a la preseleccion de dos o mas proveedores se realiza una
calificaciéon detallada de los siguientes criterios:

100



+ Econodmicos: Las propuestas economicas deben estar dentro del
presupuesto inicialmente establecido para el fin y el producto o
servicio en estos incluidos deben cumplir con lo requerido por ATM
SERVICES LTDA.

+ Financieros: Los proveedores deben tener la capacidad financiera
para responder por el proyecto para el cual fue contratado.

+ Comerciales: Referencias comerciales, experiencia en el mercado,
plazos de pago propuestos, medios de pago, reajuste de precios,
duracion de contrato, Etc.

+ Técnicos: Marcas de los productos o certificaciones del servicio,
tiempos de entregas, cobertura en otras ciudades donde ATM
SERVICES LTDA tiene presencia, etc.

1. SEGUIMIENTO DE PEDIDOS

En mutuo acuerdo con el usuario que presentd la necesidad se realiza el
seguimiento del pedido en sus distintas fases para velar por el cumplimiento
de los plazos de entrega establecidos, requerimientos de calidad, etc.

2. FORTALECIMIENTO DE LAS RELACIONES CON LOS
PROVEEDORES

Gestion del servicio postventa con el fabricante
Asistencia en visitas a proveedores

Mejora de condiciones

Programacioén de pedidos

Negociacion de contratos

Estudio y desarrollo de nuevos proyectos.

R
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4.9 AVANCE No. 9
PROYECTO FINAL

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar
la siguiente actividad:

1. El grupo debe elaborar una propuesta relacionada con la estrategia
de distribucion que recomiendan en la empresa, para la distribucion del
producto objeto de estudio.

Dado que los productos que ofrece ATM Services, no son de consumo
masivo y su frecuencia de pedido no es regular, es el cliente quien debe
coordinar la cadena de aprovisionamiento de acuerdo a sus necesidades,
este sistema distribucion se conoce como PULL que significa halar, este tipo
de distribucidén debe ser muy flexible para poder atender los requerimientos y
necesidades del cliente que como se dijo anteriormente por ser un producto
de consumo no muy masivo atiende a las especificaciones del cliente.

ATM Services ha desarrollado labores que dan constancia del compromiso
con la industria, buscando siempre la satisfaccion total de sus clientes y
tienen toda la confianza en poder contarlos como beneficiarios de su servicio
y pueden dar constancia de la calidad de las obras realizadas por la
compafiia, por eso no requiere de fabricar sus productos y llevarlos a un
almacén, sino que las obras realizadas y mostradas en su portafolio de
servicio son garantia de su calidad, ademas de cada producto desarrollado
por ellos satisface distintas necesidades de cada uno de sus clientes

ATM Services por ser fabricante de sus productos puede realizar
directamente su distribucion o subcontratar la tarea. Su alcance pude ser a
escala local, regional o nacional. ATM Services debe trabajar su esquema de
produccion y distribucion sobre el pedido y la necesidades de sus clientes
por eso la necesidad de manejar un portafolio de productos y servicios, y una
vez terminado el producto se despacha, o se ensambla en el sitio acordado
con el cliente evitando el control y almacenamiento de niveles de stock, este
tipo de distribucion directa brinda muchos beneficios en cuanto a costos y
manejo de niveles de stock pero presenta la desventaja de llegara a
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optimizar la produccion de tal forma que la capacidad de entrega sea flexible
para cumplir con los niveles de servicio requeridos por el cliente.

4.9.1 Estrategia de distribucion

Cuando hablamos de distribucién nos referimos a la manera en que vas a
poner el producto en el mercado teniendo en cuenta el mercado al cual va
dirigido.

Hay dos formas de poner el producto en el mercado, de manera “directa” o
“‘indirecta”. Cuando hablamos de una distribucion directa es cuando la
empresa es que produce el producto y también es el que lo vende o hace
llegar al consumidor final. Cuando hablamos de distribucién indirecta es

cuando la empresa no es la que pone el producto en el consumidor final si no
hay otras personas que lo hacen que son llamadas intermediarios.

ATM Services tiene que tomar una serie de decisiones estratégicas en
relacion a los canales de distribucion, para ofrecer sus productos dentro de
ellos se establece un conjunto de canales de distribucion de la empresa,;

1. Canales Propios o Ajenos

Las empresas fabricantes disponen de distintas opciones para llevar sus
productos al consumidor. Tenemos basicamente tres posibilidades:

1.1. La venta directa desde el fabricante

En la venta directa el fabricante sin emplear intermediarios lleva el producto
al consumidor. Se trata de una venta sin la utilizacion de tiendas fisicas.

1.2 Los sistemas de distribucion Integrados

En este caso también la empresa fabricante lleva ella misma el producto al
consumidor pero utilizando tiendas propias.

1.3 Canales de distribucién ajenos
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La mayoria de los fabricantes utilizan canales de distribucion ajenos. Por
tanto, envian los productos a través de mayoristas y tiendas que no son de
Su propiedad.

2. Los Canales y las Redes de Distribucion

Para la mayoria de los productos podemos emplear varios caminos para
llevar el producto de la fabrica al consumidor.

Existen por tanto multiples canales de venta que podemos emplear para un
producto. Una decisidén estratégica fundamental es decidir el o los canales
que empleard la empresa para ese producto en concreto. La seleccion de los
canales de distribucion tiene que valorar unos factores fundamentales:

El lugar de venta del producto afecta a laimagen de la marca

Este concepto es fundamental y es preciso tenerlo siempre presente. Si
vendemos el producto en tiendas exclusivas, selectas y caras, nuestro
producto se beneficia.

Existen canales de distribucion incompatibles

En ocasiones no podemos emplear a la vez dos canales competidores. Uno
de los canales no permite que los productos se vendan en el canal
competidor. Por ejemplo las perfumerias selectas no quieren que los
productos que venden se vendan también en los grades hipermercados que
venden a bajo precio.

4.9.2 Funciones de los canales de distribucién

Beneficio del lugar: se refiere al hecho de llevar un producto cerca del
consumidor para que éste no tenga que recorrer grandes distancias para
obtenerlo y satisfacer asi una necesidad.

Beneficio de tiempo: es consecuencia del anterior ya que, si no existe el

beneficio de lugar, tampoco éste puede darse. Consiste en llevar un producto
al consumidor en el momento mas adecuado.

104



La empresa fabricante tiene que decidir el nUmero de mayoristas o tiendas
que empleara para la distribucion de sus productos. Esta decision se
fundamenta en primer lugar en la imagen que deseamos transmitir de
nuestra marca. Y los otros factores esenciales son:

» La estrategia establecida para la empresa. Por ejemplo intentamos
estar en todos los puntos de venta para reaccionar a la competencia.

» Los costes de distribucion que aumentan muy rapido al aumentar el
namero de puntos al que tenemos que llevar el producto.

» EIl nivel de servicio que deseamos dar a los clientes. Si queremos
facilitar la compra del producto colocdndolo en pocos o muchos
puntos.

En funcion del nimero de tiendas en las que decidimos colocar nuestro
producto tenemos tres estrategias de cobertura fundamentales. Podemos
considerar tres alternativas en funciéon del nimero de establecimientos de
venta que utilizamos en cada zona:

A) Estrategia de distribucion intensiva

B) Estrategia selectiva

C) Estrategia de distribucion exclusiva

Estrategia de distribucion intensiva

Si seguimos esta estrategia tratamos que nuestro producto este en todos los
puntos posibles de venta. Intentamos que el producto esté disponible para el
consumidor en el mayor nimero de puntos de venta

Ventajas

Facilita al cliente la compra del producto y la fidelidad al mismo.
Puede ser una estrategia para dificultar la entrada de competidores

Inconvenientes
Esta estrategia supone un coste muy elevado.

Puede perjudicar la imagen al estar el producto en puntos de venta
inadecuados
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Estrategia de distribucion selectiva

En la distribucién selectiva seleccionamos los mejores puntos de venta para
el producto en cada zona

Esta estrategia permite diferenciarnos al situar nuestro producto en sitios
seleccionados.

La distribucion selectiva supone unos costes de distribucidon mucho menores.
Al elegir los puntos de venta, tengo un menor nimero que atender y puedo
eliminar los que suponen mayor coste enviarles el producto. Naturalmente
con esta estrategia renunciamos a muchos puntos de venta y a una parte de
las ventas. En principio tendremos unos menores ingresos con los que hacer
frente a nuestros costes derivados de las menores ventas.

Estrategia de distribucion exclusiva

Si seguimos esta estrategia, tendremos un Unico punto de venta en cada
zona.

Se trata normalmente de garantizar la calidad del servicio reservando una
zona para un solo punto de venta

Estrategia de Push “presion o empuje”

Consiste en orientar los esfuerzos de comunicacién (promociéon) a los
intermediarios con la finalidad que promocionen mas la marca, a almacenar
el producto en cantidades importantes o a otorgarle el espacio de venta a
adecuado en su punto de venta o incitar a comprar a los consumidores el
producto.

El objetivo lograr una cooperacion voluntaria del distribuidor a razén de los

incentivos que se les va a otorgar, ya que debido a esto va a empujar el
producto hacia el consumidor
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Tipos de canales de distribucion

Productor Productor Productor Productor
0 @ Movorista Minorista
Mayorista =
{d
Minorista Minorista
‘VV @ @
‘VV
Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor
Directo Corto Largo

Sistema vertical

Tipos de canales de distribuciéon

Minorista (detallista): intermediario dedicado a las actividades de venta direcia a los consumidores.

Mayorista: intermediario dedicado a actividades de venta a minor: oa id ir

Imagen 14 “TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION”

4.9.3 Criterios para seleccion de canal de distribucion

La cobertura del mercado: en la seleccion del mercado es importante

considerar el tamafio y el valor del mercado potencial que se desea
abastecer.

Control: se utiliza para seleccionar el canal de distribucion adecuado, es
decir, es el control del producto.

Costos: la mayoria de los consumidores piensa. Que cuando mas corto sea
el canal, menor sera el costo de distribucion y por lo tanto menor sea el
precio que se deba pagar.
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CONCLUSIONES

La implantacion del sistema “Supply Chain Management y Logistica” en la
gestion de la cadena de suministro es un elemento clave para la
competitividad de cualquier empresa, debido a la importancia que tienen los
resultados empresariales a través del margen de beneficios que este
sistema les ofrece en los todos los procesos basdndose en una operacion
optima, de calidad y con reduccion de costos en la realizacion del producto,
sin perder de vista la mejora continua que radica en agregar en cada fase del
proceso un valor agregado al producto lo que como resultado conocemos un
producto altamente competitivo en el mercado.

Con su objetivo principal SCM, logra integrar de manera eficiente procesos
que involucra: proveedores, distribuidores y clientes, lo cual no lleva a
desarrollar con ATM Services una estrategia robusta y que se ajusta a los
requerimientos del cliente, dandonos ventaja competitiva ante la
competencia.

Con el plan estratégico de implementacion de SCM en ATM Services, se
logran identificar y priorizar las oportunidades de mejora respecto la
secuencia de los procesos, los tiempos y la asignacion de responsabilidades
teniendo en cuenta que este sistema no hace el trabajo por si solo, sino que
requiere de una buena interpretacion de la informacion por parte de los
procesos estratégicos, operacionales y de soporte que integran la compafiia.
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