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1. INTRODUCCION

Durante la lectura de este trabajo se presenta una de las situaciones mas comunes entre
las pequefias y medianas empresas en Colombia: su lucha por mantener eficientes las
operaciones en medio de un mercado altamente competitivo y cada dia mas globalizado.
Es ahi cuando la logistica cobra relevancia, y mas aun cuando esta idea de negocio se
encuentra todavia en proceso de posicionamiento dentro del mercado.

Esta es la situaciébn de la empresa Tal para cual, proyecto de tres emprendedoras
javerianas con ideas frescas e innovadoras, que han incursionado en el mercado de los
obsequios y regalos y que al combinar sus productos con la experiencia que se lleva el
consumidor, lograron crear una oportunidad de negocio con grandes perspectivas de
crecimiento.

Y aunque la empresa en sus 18 meses de operacion ha tenido ventas positivas en la
mayoria de los periodos, esta ha presentado grandes incognitas en los procesos de su
cadena de suministro, las cuales se traducen en desconocimiento de los costos logisticos
y disminucién de la eficiencia de la empresa.

Bajo el anterior argumento, este trabajo tiene como propésito disefiar una cadena de
suministro que se acople al modo de operaciéon de la empresa y aporte en el proceso de
eliminacion de la informalidad en sus procesos logisticos.

Acompafiando y soportando la operacién de esta nueva cadena, se encuentran las
politicas y necesidades en términos de costos, recursos Yy tecnologia, ademas, se
presentan dos herramientas, la primera, que le permitird a la empresa realizar una
planificacion de la demanda adecuada y la segunda que le permitira llevar un control y
analisis de todos sus costos, Para que de esta manera Tal para cual identifique el valor
real de su cadena de suministro y pueda tomar decisiones para generar una verdadera
rentabilidad y perdurar y crecer como empresa a lo largo del tiempo.



2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo general
Disefar las politicas, estrategias y funcionamiento para la planeacién, organizacion y
control de la cadena de suministro de la empresa Tal Para Cual, de tal forma que esta
soporte la sostenibilidad del negocio en el largo plazo

2.2 Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion actual de todos los procesos de la cadena de suministro
por medio de herramientas cualitativas y cuantitativas que permitan determinar sus
necesidades en términos de proceso, recursos, tecnologia y costos.

Determinar los procesos de la cadena de suministro que se ajusten al modo de
operacién de la empresa y suplan las necesidades que tiene la empresa en
términos de proceso, recursos, tecnologia y costos.

Disefiar un sistema de costeo y un sistema de planificacion de la demanda
genéricos, que abarquen todas las lineas de producto y que sirvan como
herramienta de apoyo, soporte y control de los procesos logisticos propuestos, con
el fin de montar un modelo financiero estable y que permita reducir costos.

Evaluar financieramente el negocio con la inclusion del disefio de la cadena de
abastecimiento de tal forma que se estime el comportamiento financiero del
negocio a mediano plazo.

3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

llustracion 1: Logotipo de la empresa Tal para cual

TAL

Q\%@O EMOC/O/W "

(ARA

%y p eSS

Fuente: Tienda Tal para cual.

Tal para cual es un proyecto formado por tres disefiadoras industriales de la Universidad
Javeriana, el cual se especializa en la venta y comercializacién de productos tipo regalo u
obsequio para todo tipo de persona, llegando directamente al consumidor final,
estableciendo contratos de suministro con otras organizaciones o estableciendo clientes
que tienen como objeto social comercializar diferentes tipos de bienes (distribuidores).
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Estos productos son elaborados manualmente con un toque de familiaridad y con
conceptos que provienen de la cultura y las costumbres de nuestro pais. Cada entrega
deja un mensaje propio para el consumidor, convirtiendo un regalo u obsequio en una
experiencia Unica.

llustracion 2: Oficina de la empresa

Fuente: Tienda Tal para cual.

Tal para cual fue fundada en febrero del afio 2013, identificada legalmente con el NIT.
900706715-3. Actualmente todas las labores de desarrollo, producciéon y administracion
son realizadas por sus tres fundadoras. A continuacién se muestra el organigrama actual
y la estructura organizacional de la empresa:
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llustracion 3: organigrama actual de la empresa Tal para cual

TAL PARA
CUAL
GERENCIA
AREA_DE AREA AREA
DISENO COMERCIAL ADMINISTRATIVA
* Desarrollo de * Manejo de + Control financiero
producto clientes y ventas + Maneio contable v
+ identificacion de . Estrategias logisti del .
necesidades del comerciales OgIsco ael hegacio
mercado
| PRODUCCION

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

Sus servicios se extienden para ocasiones tanto personales como corporativas y
empresariales, atendiendo diferentes eventos de indole familiar, fechas importantes y
temporadas del afio como dia de la madre, del padre, San Valentin, amor y amistad,
Halloween, navidad, etc. y eventos empresariales.

Recientemente han realizado importantes trabajos para empresas como:

e Claro

e Carvajal

e Sofasa

¢ Hospimedics
¢ KUMO

e Agencia nacional del espectro ANE
e Profamilia

e Charlas TED

e Tienda Javeriana

Ademas de diferentes restaurantes de la ciudad, entregando suvenires llenos de
experiencias para cada uno de ellos.

Desde marzo de 2013 la empresa cuenta con una pagina web oficial y con redes sociales
altamente activas, las cuales se han convertido en una gran herramienta para el
desarrollo del awareness y del top of mind en todos sus clientes y consumidores, siendo
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el principal método de venta con el que se cuenta.

Ademas, Tal para cual ha tenido la oportunidad de participar en franjas prime de la
televisién nacional como Dia a Dia del canal caracol y en importantes emisoras de Bogota
como Fantastica FM y otros medios digitales como Cartel Urbano y Guia del Ocio.

Su proyecto a largo plazo es convertirse en una de las empresas lideres en el area de
merchandising y de productos P.O.P no solo a nivel nacional, sino también internacional.
3.1 Misién
Disponer una gran cantidad de maneras y posibilidades pensadas desde la originalidad
para brindar e intercambiar diversas experiencias
3.2 Vision
Ser una empresa lider que llene el gran vacio que existe en materia de regalos
personalizados pensados desde el ser humano con originalidad y creatividad.

3.3 Portafolio de productos

llustracion 4: Logotipos lineas de productos de la empresa Tal para cual

; s e IO T
f‘m Hay ,,%a f PO “-%3- é@@* R %% @ "’,,\
{..OLOR:[N # poquito porque ws‘ 5&&{‘&0 por g o 1)) 3T
i@@ﬂ@mml@ i { BENDITO; % la e iﬁ’P‘m‘] @E§E@§
.$° : o %} i§ Ry -6?
LT N T TN A

Fuente: Tienda Tal para cual.

Tal para cual actualmente cuenta con dos grandes lineas de venta: la primera esta
conformada por un catalogo fijo de productos, del cual se desprenden 4 sub lineas que
son nombradas a continuacion:

e Linea Colorin Colorado:

Este segmento va dirigido a nifios grandes y pequefios y consta de 4 productos diferentes
los cuales son: nieves, nubes, pastilleros y crayolas.

llustracion 5: Catalogo de productos de la linea “Colorin Colorado”

Fuente: Tienda Tal para cual — Catalogo de productos online.
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e Linea Poquito porque es bendito:

Este segmento consiste en 4 productos consumibles en su totalidad y de preparacion
instantanea: Brownies, galletas, malteadas y café.

llustracion 6: Catalogo de productos de la linea “Colorin Colorado”

Fuente: Tienda Tal para cual — Catdlogo de productos online.
e Linea Salvado por la campana:

Esta linea consiste en regalos exprés. Esta compuesta por cuatro productos: mugs
rayables, esencias y vasos cerveceros.

llustracion 7: Catalogo de productos de lalinea Salvado por la campana

Fuente: Tienda Tal para cual — Catalogo de productos online.
e LineaPozo de los deseos:

Esta linea se compone de 4 productos dirigidos a consumidores de mayor edad, los
cuales son: kits de spa, botellas llenas producto y copas.

llustracion 8: Catalogo de productos de lalinea pozo de los deseos

Fuente: Tienda Tal para cual — Catalogo de productos online.
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La segunda linea de venta consiste en atender el mercado segun la necesidad de los
clientes. Por tanto, de esta se desprenden productos de edicion limitada, empresariales o
segun época o festividad del afio, es decir, regalos para el Dia de la madre, Dia del padre,
Amor y Amistad, Halloween, Navidad, etc.

llustracion 9: Productos por pedido y por temporada

)

o+ «PRESENTA®»+
[
-

Fuente: Tienda Tal para cual — Catalogo de productos online.

Adicional a las lineas anteriores, la empresa ofrece productos especiales que se alinean a
las necesidades de los clientes y/o consumidores. Esto se hace especialmente para
temporadas y pedidos corporativos.

3.4 Impacto de las lineas de producto
De acuerdo a la informacion proporcionada por la empresa y teniendo en cuenta los datos
de unidades vendidas de enero a julio del afio 2014, se presenta un Pareto cuantitativo de
las unidades vendidas por linea de producto y por producto, para asi conocer el peso e
impacto de cada linea y la rotacién de cada uno de los productos. A continuacion se
presentan los resultados:

Tabla 1: Pareto — frecuencia de las lineas de producto

TOTAL FREC. FREC.
LINEA DE PRODUCTO | y\IDADES | RELATIVA | ACUMULADA
POZO DE LOS DESEOS 581 61,9% 61,9%
POQUITO PORQUE ES
BENDITO 221 23,6% 85,5%
SALVADO POR LA . .
CAMPANA 70 7,5% 93,0%
COLORIN COLORADO 66 7,0% 100,0%

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

Del anterior cuadro se concluye que las lineas de producto “Pozo de los deseos”, “Poquito
porque es bendito” acaparan el 85% de las unidades vendidas por la empresa de enero a
julio de 2014.
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Grafica 1: Pareto por linea de producto
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Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.
A continuacion se presenta el Pareto por producto:

Tabla 2: Pareto —impacto de los productos de la empresa

PRODUCTO TOTAL FREC. FREC.
UNIDADES | RELATIVA | ACUMULADA
MARIPOSAS EN EL
ESTOMAGO 252 26,9% 26,9%
DESEOS ENVASADOS 182 19,4% 46,3%
CIELO ESTRELLADO 102 10,9% 57,1%
CHOCOLATE 63 6,7% 63,9%
MALTEADA DE OREO 61 6,5% 70,4%
SUBMARINO 48 5,1% 75,5%
MUGS 48 5,1% 80,6%
PASTILLEROS 40 4,3% 84,9%
CAPUCCINO 32 3,4% 88,3%
BOTELLAS RELLENAS 27 2,9% 91,2%
ESENCIAS 19 2,0% 93,2%
CARINITOS 18 1,9% 95,1%
MOCACCINO 17 1,8% 96,9%
NUBE 15 1,6% 98,5%
CRAYOLAS 11 1,2% 99,7%
VASO CERVECERO 3 0,3% 100,0%

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

Del anterior cuadro, podemos concluir que los productos mariposas en el estémago,
deseos envasados, cielo estrellado, chocolate, malteada de oreo, submarinos y mugs,
representan el 80% del total de unidades vendidas por la empresa de enero a julio de
2014.
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Grafica 2: Pareto por producto
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Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

De esta informacion se concluye que las lineas “Pozo de los deseos” con los productos
mariposas en el estbmago, deseos envasados y cielos estrellados vy la linea “Poquito
porque es bendito” con los productos chocolate, malteada de oreo y submarinos son los
productos con mayor demanda y unidades vendidas por la empresa

4. DIAGNOSTICO DE LA CADENA DE SUMINISTRO ACTUAL

4.1. Descripcién del desempefio actual de la cadena de suministro

A continuacion se presenta una breve descripcion de los procesos que hacen parte de la
cadena de suministro de la empresa. Tal Para Cual no tiene estructurados ni
documentados los procesos de su cadena de suministro, ya que los duefios iniciaron el
negocio de manera empirica, con oportunidades que se presentaron por si mismas, no
cuentan con estudios relacionados a la administracion cientifica del negocio ni han
contado con una asesoria profesional. Todos los eslabones y operaciones se manejan de
manera independiente, es decir, no existe una integracion entre ellas que permita tener
control, ademas, no se ha hecho una asignacién de responsabilidades clara.

A continuacién, se expondran cada uno de los eslabones que actualmente soportan la
labor de la empresa, divididos en procesos asi:
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Tabla 3: Procesos y subprocesos de la cadena de suministro

PROCESO

SUBPROCESO

APROVISIONAMIENTO

Planificacién de la demanda

Compras

Almacenamiento de MP e insumos

PRODUCCION

Produccién

ALMACENAMIENTO Y DESPACHO

Almacenamiento de producto terminado

Ventas

Distribucion

Fuente: El autor

Los diagramas de cadena de suministro y de flujo que se presentan a continuacion,
exponen de una manera general el proceso que lleva la empresa desde el punto de vista

logistico:
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llustracion 10: Diagrama de la cadena de suministro de la empresa Tal para cual
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Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

v
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llustracion 11: Diagrama de flujo para la operacion de la empresa Tal para cual
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Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.
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4.1.1. Planificacion de la demanda
La empresa realiza su planificaciéon de demanda basado en los pedidos histéricos y en la
experiencia de sus duefios. Con base en esta informacion se calcula las cantidades
aproximadas que se van a vender en cada periodo de tiempo.

Adicionalmente se tienen en cuenta fechas especiales, festividades y temporadas del afio
que puedan incrementar las ventas, como es el caso de navidad, donde sus ventas se
disparan considerablemente.

A continuacién se presentan los datos de compras y la materia prima utilizada por la
empresa:

Tabla 4: Compras de materia prima, materia prima utilizada y excedentes

COMPRASDE | MATERIA
MATERIA PRIMA EXCEDENTES
PRIMA UTILIZADA
FEB - JUL
13 4.197.764 2.938.000 1.259.764
AGO 2018 -EN| 17 971.962 15.345.000 3.836.726
2014
FEB - JUL
s 14.834.545 15.670.000 3.001.271

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

En esta tabla se puede observar que la empresa ha tenido excedentes en cada uno de los
periodos que se pueden incrementar periodo a periodo debido al excedente de los
periodos anteriores.

Actualmente la empresa no cuenta con un sistema de planificacion de la demanda o una
herramienta que le permita realizar un forecast para cada referencia, no se realiza
ninguna estimacion de venta mensual ni se tiene en cuenta su método de produccion, el
cual es de tipo PULL. Tal para cual realiza su aprovisionamiento segun el nimero de
pedidos que se reciban y bajo el criterio de los propios duefios.

Asi mismo, cuando se presenta la situacidon de materia prima e insumos agotados 0 en su
defecto, en exceso, no es claro cual debe ser el proceso a seguir para dichas situaciones.
Para ambos casos esto conlleva que no se cuente con un plan de produccién ni de
compras de insumos y materia prima.

4.1.2. Comprasy proveedores
El primer factor tenido en cuenta para la compra de materia prima es el producto que se
ha solicitado y sus cantidades. A partir de esto se realiza una inspeccién visual de las
cantidades existentes en el cuarto de almacenamiento de materia prima e insumos para
asi determinar si existen necesidades o material faltante.

Si después de esta verificacion la empresa determina que se cuenta con el material
suficiente para poder realizar el pedido, se procede directamente al proceso de
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produccién, en el caso contrario se determina qué hace falta para poder completar el

pedido.

A continuacién, se hace un recuento detallado del material y se dividen las necesidades
en dos grupos: El primero corresponde a la materia prima de la mayoria de sus
productos, como por ejemplo, leche en polvo, galletas de oreo, chocolate, etc. De este
grupo no existen proveedores directos, es decir, la compra de estos se hace en puntos de
venta y distribuidores en diferentes partes de la ciudad. A continuacién se presentan
algunos de los puntos de venta donde se compra la materia prima:

Tabla 5: Materia prima requerida por la empresa para sus productos

TIPO

PRODUCTO

PROVEEDOR

ALIMENTOS

Dulces

Chocolate

Moritas

Mentas

Uvas

Mani

almendras

nueces

Café

Leche en polvo

Plaza Espafia, Makro, San
Andresito, Paloquemao

VARIOS

Botellas de vino

Botellas de Champagne

Esencias

Crayolas

Pinturas

Esmaltes

Mugs

Copas de vidrio

Makro, Paloqguemao

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

El segundo grupo corresponde a los empaques en los cuales se envasa, se empaca 0 se
organizan los productos para la entrega al consumidor. Tal para cual cuenta actualmente

con 5 proveedores como se muestra a continuacion:
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Tabla 6: Empaques requerido por la empresa

COMPRA

PROVEEDOR ARTICULO MATERIAL PROMEDIO
TRIMESTAL
Multipack envases vidrio 100 unidades
Envapack empaques metélicos metalicos 17 unidades
splash vidrio 20 unidades

Mencris
goteros vidrio 20 unidades
Armol pastilleros plasticos 100 unidades
Multiempaques cajas carton 250 unidades

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

En promedio las entregas tardan entre 5 y 7 dias habiles, dato que varia segun las
cantidades solicitadas.

Los factores para la eleccion de un proveedor son disponibilidad y precio, dejando en un
segundo plano factores como calidad, tiempos y facilidades de entrega, financiacion y

presentacion.

A continuacion se presenta un historial de compras de materia prima con las unidades
deficientes que se han presentado:

Tabla 7: Unidades compradas vs. Unidades defectuosas

UNIDADES COMPRADAS
ARTICULO FJEUBL- s 1§?I(E)N R, FEB - UND.
13 | DEFECTUOSAS | =%  ~" | DEFECTUOSAS | JUL 14 | DEFECTUOSAS
envases 150 21 1050 76 650 26
empaques
metalicos 50 2 200 11 70 6
splash 85 1 200 6 70 5
goteros 85 0 200 3 70 1
pastilleros | 150 0 1400 9 265 2
cajas 400 35 3500 142 650 38

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.
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Gréfica 3: Materiales con Deficiencias

MATERIALES CON DEFICIENCIAS
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Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

Con estos datos es posible afirmar que aproximadamente el 4% de las unidades
compradas de empaques presentaron deficiencias. Ademas, los envases y las cajas
representan el 56% del total de las unidades deficientes.

Teniendo identificado el material necesario, la empresa revisa que se cuente con el
presupuesto suficiente para abastecerse. De no ser asi, los duefios se ven en la
obligacion de aportar capital propio o recurrir a préstamos con personas naturales o uno
de los duefios. La empresa realiza el 100% de sus compras de contado.

Tal para cual registra la informacién en una hoja de calculo de Excel no estandarizada,
donde tiene en cuenta el nombre del proveedor y el valor facturado.

4.1.3. Almacenamiento de materia prima e insumos
En el momento en que la materia prima e insumos llegan a la empresa, los duefios son
los encargados de la ubicacion y posicionamiento de los mismos.

Debido a que los volumenes de produccibn no son tan altos, la materia prima
normalmente llega en pocas cantidades. Esta se almacena en recipientes y cajas, las
cuales estan rotuladas con informacion de fecha de vencimiento y tipo de producto,
haciendo mas facil su organizacién, almacenamiento y control.

El almacenamiento se realiza en una bodega que se divide en dos (2) espacios diferentes
dispuestos por los duefios. Para el almacenamiento de materia prima se dispone de un
armario de 1.5 m2 y, para el almacenamiento de empaques, envases y demas, la
empresa dispone de un espacio de 4 m2. A continuacion se muestra el plano de la oficina
y una imagen del almacenamiento de producto:

24



llustracion 12: Plano de la oficina de la empresa
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Fuente: El el autor.

llustracion 13: Almacenamiento de materia prima e insumos

Fuente: Foto tomada por el autor.

Como se puede observar, no existe infraestructura adecuada para la conservacion y
separacion de los insumos, por lo cual las cajas se aglomeran una sobre otra, no se
aislan del suelo y estan propensas a accidentes, afectando la calidad de insumos
delicados o alimenticios.

El departamento de disefio, el cual se encarga de desarrollo de producto, es el que mas
funciones tiene asignadas en relacion a la gestion de dichos inventarios, pero ninguno de
los tres departamentos asume formalmente esa responsabilidad.
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4.1.4 Produccion

Tal para cual maneja cuatro lineas de productos fijos, ofrece la opcion de pedidos
personalizados, en los cuales se mezclan productos o se hacen segun el requerimiento
del cliente, y ofrece ediciones especiales limitadas definidas por temporadas como el Dia
de la madre, Dia del padre, Amor y Amistad, navidad, entre otros.

El proceso de produccién inicia con la revision de los pedidos pendientes o que estan
programados para entrega segun una fecha y hora acordada con el cliente.
Inmediatamente después de esto, se revisa el inventario de producto terminado, con lo
que se identifica producto faltante. A continuacién se evallan los niveles de materia
prima, para determinar si se puede iniciar con la produccion o si se debe realizar compra
de materia prima. Tal para cual realiza todo el andlisis anterior por medio de la
observacion directa.

Teniendo esto claro, se define el plan de produccion del dia; importante resaltar que todas
las decisiones tomadas segun el plan estan sujetas a muchos cambios, ya que este se
ven afectado por el dia a dia, los pedidos de los clientes y la estrategia de personalizacién
con la que funciona la empresa.

La produccion se divide en tres partes: ensamble, decoracion y empaque. Estas tres
etapas se realizan en la misma area y son compartidas por todos los productos de la
empresa, asi estos difieran en las materias primas y clases de empaque a utilizar. Para
cada producto existe una medida determinada de ingredientes o accesorios, medida que
muchas veces no es la misma. Todos estos procesos son netamente manuales y
artesanales.

Tal Para Cual no realiza un control de calidad de su producto al final del proceso de
produccion.

A continuacién se muestra el diagrama de operaciones de las malteadas de Oreo, el cual
fue realizado mediante una visita a las instalaciones de la empresa. Se selecciond este
producto ya que es uno de los mas demandados:
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llustracion 14: Diagrama de operaciones de las malteadas de Oreo
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Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

4.1.5 Almacenamiento de producto terminado

Finalizada la produccién, el pedido se agrupa y de ser posible se despacha
inmediatamente o se le avisa al comprador que ya estd listo y disponible para ser
recogido. A su vez, cuando este no puede ser entregado inmediatamente, es necesario
almacenarlo mientras se cumple con su método de despacho. Esto se hace en el mismo
cuarto donde se almacena la materia prima y los insumos. Para esto, la empresa dispone
de una despensa que ocupa 0.5 m2.

Como se puede observar en las imagenes que aparecen a continuacion, No es mucha la
cantidad de producto terminado que se almacena. Esta sélo representa una base minima
gue la empresa considera deben tener en caso de presentarse algun pedido de ultima
hora 0 como muestra.
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llustracion 15: Almacenamiento de producto terminado

Fuente: Foto tomada por el autor.

4.1.6 Ventas y distribucién
El proceso de venta es realizado segun el tipo de cliente y el canal de venta:

Si el cliente es consumidor directo, el contacto se realiza por medios telefonicos,
por redes sociales o por encuentro personal con el cliente. Para la entrega del
producto, se pacta con el cliente para facilidad del mismo, es decir, el cliente elige
si pasar a las instalaciones de la empresa o si se envia por medio del sistema de
domicilios que maneja la empresa.

Si el cliente es una empresa o0 establecimiento, la venta se hace directamente
por contacto y relaciones comerciales creadas por el departamento comercial. La
entrega corre por cuenta de la empresa y se hace segun fechas pactadas con el
cliente. Tal para cual maneja este tipo clientes bajo el sistema de entrega de
inventario sin ser pagado. El cliente entrega el valor de los productos vendidos y
los que no se vendieron se devuelven. Este sistema ha afectado enormemente las
ventas y al rentabilidad de la empresa, ya que casi el 100% de las devoluciones
son productos vencidos.

Tal Para Cual no cuenta con un medio de transporte propio aun, por tanto las entregas se
realizan por medio de un tercero o por cuenta de la misma empresa. Para los domicilios
se cobra la totalidad del costo de envio al cliente, y este es determinado por el proveedor
del servicio.

Las ventas son en su mayoria de contado, pero algunas veces, se crean carteras para
clientes que realicen pedidos muy grandes, es decir, empresas, tiendas, restaurantes,
entre otros.
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4.2. Costos de la cadena de suministro actual

4.2.1. Costos de personal involucrado

Actualmente los duefios son los Unicos trabajadores con los que cuenta la empresa, y se

han asignado sueldos de la siguiente manera:

Tabla 8: Historial de sueldos de la empresa

MES PERSONAL 1 PERSONAL 2 PERSONAL 3
FEBRERO - - -
MARZO - - -
ABRIL - - -
MAYO - - -
JUNIO - - -
JULIO - - -
AGOSTO 140.000 140.000 140.000
SEPTIEMBRE 200.000 250.000 250.000
OCTUBRE 131.500 - -
NOVIEMBRE 300.000 250.000 300.000
DICIEMBRE 2.260.000 2.260.000 2.280.000
ENERO 500.000 500.000 500.000
FEBRERO 400.000 400.000 300.000
MARZO 500.000 500.000 500.000
ABRIL 400.000 430.000 570.000
MAYO 700.000 690.000 690.000
JUNIO - 111.900 -
JULIO 500.000 500.000 500.000

TOTAL 6.031.500 6.031.900 6.030.000
PROMEDIO
MENSUAL 335.083 335.106 335.000

Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.
Ademas, se han repartido las funciones de la siguiente manera:

e Encargado area administrativa
e Encargado area comercial
o Encargado area de disefio

Aun asi, los duefios realizan las diferentes funciones logisticas, sin haber identificado
responsabilidades para cada uno de ellos. Ademas, y hasta el dia de hoy, no se tiene
definido un sueldo, y se ha estado pagando de manera irregular desde el mes de Agosto
de 2013. El salario promedio mensual por persona es de COP $335.063.
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4.2.2. Costos por equipos utilizados
La empresa cuenta con 3 computadores, cada uno con herramientas de office y con
servicio de internet. Ademas, la empresa utiliza 2 teléfonos celulares para los cuales se
paga una tarifa mensual.

e computadores con servicio de internet y herramientas de office: COP $70.000
(servicio de internet mensual)
e 2 Teléfonos celulares: Tarifas promedio mensuales COP $110.000

4.2.3. Costos en las compras y proveedores
A continuacién se presentan los costos de transporte para la compra de materia prima
para los meses de enero a Julio de 2014:

Tabla 9: Costos de compras y proveedores

TRANSPORTE GASOLINA'Y
PUBLICO PARQUEADEROS

ENERO 90.950 42.800
FEBRERO 136.050 15.300
MARZO 244.100 19.450
ABRIL 225.500 183.000
MAYO - 82.200
JUNIO 34.500 10.400
JULIO 63.000 21.600
TOTAL 794.100 374.750

Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

Dependiendo de la necesidad de produccién, los duefios varios desplazamientos
mensuales a diferentes puntos de venta para la adquisicion de materia prima y de
material para poder suplir las ordenes de pedido. Usualmente lo realiza uno de los
duefios, aungue en varias ocasiones dos de ellos o inclusive los tres se reparten estas
funciones. Por otro lado, los duefios muchas veces olvidan el costo de este transporte y
deciden asumirlo por cuenta de ellos.

De la anterior informacién podemos afirmar que la empresa tiene un costo mensual
promedio en transporte publico de COP $113.443 y un costo promedio en gasolina y
parqueaderos de COP $53.536.

Teniendo todo esto, el costo mensual en las compras y proveedores es de COP
$166.979.

4.2.4. Costos en el almacenamiento de MP, Insumos y producto terminado
Tal para cual cuenta actualmente con una oficina ubicada al norte de la ciudad, la cual
fue arrendada en el mes de Agosto de 2013. Esta tiene un &rea de 46 m2 y en la cual se
realizan todas las actividades de la empresa.

El almacenamiento de materia prima, insumos, empaques y producto terminado se realiza
en tres espacios los cuales ocupan en total un espacio de 6 m2. El valor total que paga la
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empresa por arriendo y servicios publicos tiene un costo mensual de COP $500.000, por
lo cual, el costo total del espacio de almacenamiento es de COP $65.000.

4.2.5. Costos de produccion
La empresa realiza sus procesos productivos en un &rea de 25 m2, los cuales
corresponden al 54% del &rea de la oficina de la empresa.

Teniendo en cuenta el costo del arriendo y los servicios de la empresa anteriormente
nombrado, el costo del espacio de produccion tiene un valor de COP $271.739.

4.1.7 Costos de distribucion

Tal para cual cuenta con los servicios de un tercero para hacer la entrega de los pedidos
gue son a domicilio. Estos valores difieren segun la cantidad y ubicacion del lugar de
entrega. A continuacion se presentan los costos en domicilios para los meses de enero a
julio de 2014:

Tabla 10: Costos de distribucién

COSTO DE
DISTRIBUCION
ENERO 240.000
FEBRERO 387.500
MARZO 228.000
ABRIL 234.000
MAYO 583.000
JUNIO 168.000
JULIO 260.000
TOTAL 2.100.500

Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

En promedio, a la empresa le cuesta mensualmente COP $300.000 hacer entrega de sus
pedidos.

4.2.6. Costos de oportunidad
La empresa tiene actualmente materia prima en almacenamiento por un valor de COP
$3’000.000. Si se toma como base la inversion minima que se podria hacer con ese
capital, la cual es un CDT (libre de riesgo), con una tasa del 3.5%, esta tendria un costo
de oportunidad de COP $105.000 anual.

Resumen total de los costos mensuales contabilizados y asociados a los procesos de la
cadena de suministro de Tal para cual:
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Tabla 11: Costos actuales de la cadena de suministro

COSTO CONTABILIDAD ACTUAL
Costos de personal 1,005,189
Costq por equipos utlleados 290,000

(internet, telefonia)
Costos de compras y 166,979
proveedores
Costos de espacio 65,000
almacenamiento

Costo de espacio produccion 271,739
Costos de distribucion 300,000
Costos de oportunidad 8,750
Otros -
TOTAL 2,107,657

Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.



4.3. Andlisis situacional
A continuacién se presentan los ingresos y egresos de produccion contabilizados por la
empresa Tal para cual a lo largo de todos sus periodos de operacion:

Tabla 12: Ingresos y egresos relacionados con la produccidn

EGRESOS DE
MES INGRESOS PRODUCCION
FEBRERO - 59,572
MARZO 1,890,000 407,872
ABRIL - 143,625
MAYO 2,173,028 985,815
JUNIO 1,126,650 1,497,885
JULIO 3,001,688 1,102,995
AGOSTO 1,053,990 2,134,508
SEPTIEMBRE | 2,773,113 4,674,216
OCTUBRE 1,015,560 996,749
NOVIEMBRE | 2,437,680 1,212,539
DICIEMBRE | 21,938,398 7,939,229
ENERO 2,284,498 964,721
FEBRERO 3,461,512 786,814
MARZO 2,861,250 5,089,947
ABRIL 4,492,257 6,068,326
MAYO 7,231,091 998,801
JUNIO 1,258,058 900,288
JULIO 3,433,936 990,369
TOTAL 62,432,706 36,954,271

Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

Para poder hacer un analisis mas claro de la situacién de la empresa y poder identificar
tendencias, se elige como periodo total anual mévil (TAM) desde agosto de 2013 a julio

de 2014.
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Tabla 13: Datos de ingresos y egresos de produccion periodo TAM julio 2014

EGRESOS DE
MES INGRESOS PRODUCCION
AGOSTO 1,053,990 2,134,508
SEPTIEMBRE | 2,773,113 4,674,216
OCTUBRE 1,015,560 996,749
NOVIEMBRE | 2,437,680 1,212,539
DICIEMBRE | 21,938,398 7,939,229
ENERO 2,284,498 964,721
FEBRERO 3,461,512 786,814
MARZO 2,861,250 5,089,947
ABRIL 4,492,257 6,068,326
MAYO 7,231,091 998,801
JUNIO 1,258,058 900,288
JULIO 3,433,936 990,369
TOTAL 54,241,341 32,756,507

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.

A continuacion se muestran las lineas de tendencia de los ingresos y los egresos de

produccion:

Gréfica 4: Linea de tendencia de los ingresos de Tal para cual, para el periodo TAM

julio 2014
INGRESOS
25.000.000
20.000.000 A
15.000.000
10.000.000 II \

5.000.000 \
mw  aed T N

Fuente: El autor basado en informacion brindada por la empresa.
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Gréfica 5: Linea de tendencia de los egresos de produccion de Tal para cual, para el
periodo TAM julio 2014
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Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

Como se puede ver en la grafica de ingresos, se pueden identificar los siguientes picos en
las ventas de Tal para cual:

Tabla 14: Picos de venta de la empresa Tal para cual y participacion en el total de la
venta

~ 0,
ANO MES VENTA PARTICIPACION
o1 |SEPTIEMBRE| 2,773,113 5.11%
DICIEMBRE | 21,938,398 40.45%
ro1a FEBRERO | 3,461,512 6.38%
MAYO 7,231,001 13.33%

Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

Esto esta directamente relacionado a estacionalidades del mercado de la empresa, y los
cuales pueden ser claramente identificados como dia del amor y la amistad (septiembre),
navidad (diciembre), San Valentin (febrero) y dia de la madre (mayo).

Comparando esta informacion con la grafica de costos, se puede identificar la misma
tendencia en los meses nombrados anteriormente. Aun asi, aparecen meses como marzo
y abril, en los cuales la empresa invirti6 mas en materia prima de lo que vendié. Esto esta
directamente relacionado a fallas en la planeacién de la demanda de la empresa.

Los datos expuestos en la tabla 13 arrojan los siguientes resultados:
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e Total ingresos: COP $54'241.341

e Total egresos de produccion: COP $32'756.507
e NETO: COP $21°'484.834
e Margen: 40%

Con estos datos se podria concluir errbneamente que la empresa Tal para cual tiene
operaciones rentables, pero al alinear estos datos con la descripcion de la cadena de
suministro, se encontrd que los siguientes costos no son medidos correctamente:

e Mano de obra

e Transporte de materia prima
e Distribucién de producto terminado

e Gastos administrativos
e Costos indirectos
e Otros gastos

Con esto se puede decir que el calculo de utilidad y rentabilidad proporcionadas por la
empresa ha omitido factores claves que pueden cambiar la valoracion del desempefio real

de la organizacion.

Por otro lado, la empresa tuvo que modificar sus precios, aumentando el valor de venta en
un en sus lineas Pozo de los deseos, Colorin Colorado y Poquito Porque es bendito. Esto
significé un aumento promedio del 30% sobre el valor original:

Tabla 15: Picos de venta de la empresa Tal para cual y participacién en el total de la

venta
PRECIO VENTA PRECIO DE VENTA
LINEA NSRMOBDRUECQ(E)L (FEBRERO - (OCTUBRE 2013 -
SEPTIEMBRE 2013) JULIO 2014)
mé&m 14.877 19.646
Sparkies 12.441 16.429
Mani 8.787 11.604
PO[Z)ES%%EOS Moritas 10.614 14.017
Uvas 13.398 17.693
Nueces 14.529 19.187
Almendras 10.266 13.557
mug + sharpie 13.050 15.000
mug negro tiza 13.050 15.000
SALVADO POR | kit copas + vino 50.373 57.900
LA CAMPANA [\t copas +
champafa 56.985 65.500
Vaso cervecero 16.095 18.500
Pastilleros dulces 8.004 10.570
COLORIN Crayolas 8.613 9.900
COLORADO | Nube 11.919 15.740
Nieve 9.831 12.983
POQUITO Brownies familiar 21.924 29.484
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PORQUE ES | prownies pequefio 12.963 17.433
BENDITO Malteada Grande 12.876 17.316
Malteada pequefia 8.526 11.466

Galletas grandes 26.274 35.334

Galletas pequefias 14.529 19.539

chocolate mediano 9.135 12.285

chocolate personal 6.786 9.126

café cortado 8.352 11.232

café lagrima 7.656 10.296

mocachino 8.787 11.817

capupuccino 8.526 11.466

submarino 12.876 17.316

Fuente: El autor basado en informacién brindada por la empresa.

4.2 ldentificacion de probleméticas

Las problematicas presentes en la tabla que se muestra a continuacion derivan de la
descripcion anteriormente descrita de la cadena de suministro y del analisis situacional
presentado:

Tabla 16: Problematicas encontradas

# PROBLEMA DESCRIPCION

Todos los eslabones y operaciones de la
cadena son manejados de manera

Procesos logisticos independiente, es decir no existe una
independientes e integracion entre ellas ni existen herramientas

1 Inexistencia de una para su control. Ademas, la empresa no ha
estructura organizacional |definido las funciones de cada departamento,

clara para que de esta manera se realice una

asignacion de funciones clara y facilite las
labores logisticas.

La empresa al no implementar indicadores de
gestion sobre el desempefio de los procesos y
operaciones ejecutadas, esta en incapacidad
para realizar una trazabilidad que propicie el
control y el mejoramiento de las mismas.

Inexistencia de mediciones
2 sobre el desempefio de la
cadena

37



Desaciertos recurrentes y
significativos en el proceso
de planificacién de la
demanda

La empresa no cuenta con un sistema de
planificacion de la demanda y no ha realizado
estudios de como se comporta el sector, los
competidores o tiendas similares. Esto ha
conllevado a que la empresa haya tenido
exceso en compras por un valor de COP
$3'000.000 a lo largo de su tiempo de
operacion.

Fallas de calidad en
4 empaques provenientes de
los proveedores

La empresa ha comprado 384 unidades de
empagues y envases con deficiencias, de los
cuales el 56% equivalen a cajas y envases,
materiales importantes para los productos de
la misma. Todos estos productos provienen
del mismo proveedor y han debido ser
reemplazadas.

Materia prima y empaques

No se cuenta con la infrestructura necesaria
en la bodega para el almacenamiento
adecuado de la materia prima y los
empagues, lo que puede poner en riesgo la
calidad de los mismos.

La empresa determina los precios de sus
productos sin un sustento logistico claro.
Ademas de esto, los precios de venta han
tenido que ser modificados, haciendo que
estos se aumentaran en un 30%.

5 suseptible a dafios

6 Problemas en la fijacion de
precios

7 Falta de “retorno”de sus

clientes

La mayor parte de su clientela compra un
producto y no vuelven a pedir. Solo el 6% de
sus clientes han vuelto a comprar de manera
regular

Fuente: El autor.
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4.3 Seleccion de problematicas a tratar

Todas las problematicas encontradas y nombradas anteriormente involucran fallas en los
procesos logisticos de planificacion de la demanda, compras, almacenamiento,
produccién y distribucion, lo cual deja claro que la empresa aun no tiene establecidos y
evaluados sus procesos logisticos.

Ademas de lo anterior, existen dos grandes factores que deben ser analizados segun el
modo de operacion de la empresa. El primero de ellos, hace referencia a que ain no se
han dimensionado los costos que representan las problematicas descritas, es decir, existe
dinero que hace parte del flujo de la cadena de suministro de la empresa que no ha sido
cuantificado correctamente, lo que podria significar una pérdida; el segundo factor tiene
relacién con el mercado, el cual presenta caracteristicas y tendencias particulares como la
estacionalidad de los productos segun la fecha del afio o festividad y el ciclo de vida de
los mismos. Asi las cosas, la existencia de estos dos factores dentro del modo de
operaciéon de la empresa trae como consecuencia la ausencia de herramientas adecuadas
para la atencidn y solucion de las problematicas que en ella se presentan

Basandonos en lo anterior, es importante analizar lo siguiente:

o ¢ Estala empresa Tal para Cual realmente ganando dinero?

e /Se estan considerando todos los costos?

e ;Qué va a pasar con las utilidades y la rentabilidad en un periodo de expansion?

e ¢Son los precios manejados por la empresa, reales?

e ¢ Cual es el valor real de la cadena de suministro de la empresa?

e ,COmo deberia operar la cadena de suministro de la empresa Tal para
Cual?

Es por esto, que se propone el planteamiento de una cadena de suministro mucho mas
fuerte, soportada en herramientas de costeo y de planificacion, con el fin de darle a la
empresa la capacidad para estar a la vanguardia, ser rentable a lo largo del tiempo y
retener clientes.

Para poder identificar las causas que contribuyen a la inexistencia de procesos logisticos
bien definidos, un sistema de costeo claro y un sistema de planificacién de la demanda,
se empled el diagrama de causa-efecto o diagrama de Ishikawa, los cuales se presentan
a continuacion:
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4.3.1. Inexistencia de procesos logisticos bien definidos

llustracion 16: Diagrama de causa efecto — Inexistencia de procesos logisticos bien

definidos

MEDICION MATERIALES

Inexistencia de
" medicianes sobre el
desempefic de la
cadena

Conteo manual de
materia prima y
producto terminado

Af—
prima e insumos

Deficiencia en el
cantrol de costos

Sabrecostos en la
compra de materia

Ausencia de
cantrales en los
procesos

Procesos no
estandarizados y
emplricos

METODO

Fuente: El autor

Inexistencia de
procesos logisticos
bien definidos

En el gréfico anterior es evidente que la operacion logistica empirica, sin controles ni
politicas en sus procesos y sin indicadores de medicién de desempefio son las principales
causas de la inexistencia de procesos logisticos claros y definidos en la empresa.

Por otro lado, esto es soportado en el no tener un control claro de la materia prima e
insumos y en las debilidades detectadas en los costos logisticos de la empresa (capitulo

4.3).
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4.3.2. Inexistencia de un sistema de planificacién de la demanda

llustracion 17: Diagrama de causa efecto — Inexistencia de un sistema de
planificacién de la demanda
MEDICION RECURSO HUMANO
Ausencia de andlisis 4— Subjetividad enla toma
en los excesos de de decisiones

compra de material

Mano de obra no

— )
calificada

Inexistencia de un
sistema de
planificacion de la
demanda

Desconacimiento de
métodos de
prondstico

Falta de herramientas
gue controlen el
comportamienta
histdrico de ventas

METODO

Fuente: El autor

Como se puede observar, la subjetividad y la falta de capacitacion en procesos de
planificacion de la demanda, esta 2llevando a que se comentan errores y se tomen
decisiones carentes de objetividad, presentandose excesos de compra de materias
primas, como se mostré en las problematicas encontradas (capitulo 4.2).

Por otro lado, la empresa no cuenta con herramientas que faciliten este proceso, y por
tanto el andlisis del comportamiento de las ventas no tiene un control.
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4.3.3. Inexistencia de un sistema de costeo claro

llustracion 18: Diagrama de causa efecto — Inexistencia de un sistema de costeo
claro

MEDICION MANO DE OBRA

Deficiencias en la
contabilidad de
costos

Mano de cbra no
calificada

Inexistencia de un
diagnostico de gastos

Desconocimiento de
$—  |a rentabilidad real
de la empresa

Inexistencia de un
sisterna de costeo
claro

Problemas en la

fijacidn de precios

Inexistencia de un
Desconocimiento ——— sisterna para el
de herramientas cantrol financierc
para el control de
costos

METODO SISTEMA DE
INFORMACION

Fuente: El autor

El hecho de presentarse situaciones como el aumento de los precios en un 30% sin
ningln soporte, o que los duefios asuman costos de compras de materia prima y en
realidad no tengan un panorama claro de la rentabilidad de la empresa, indica que hay
falencias en el costeo de los procesos logisticos.

Por otro lado, y al igual que en el caso de la planificacion de la demanda, la inexistencia
de herramientas y el desconocimiento del uso de estos por parte de la empresa,
apalancan aun mas la necesidad de la inexistencia de un sistema claro para el manejo de
estos costos.

Finalmente, la cadena de suministro de Tal para Cual es manejada rusticamente y
presenta muchas falencias en todos sus eslabones. Esto deja como incégnita la manera
en que la empresa esta funcionando realmente y si se contabilizan de manera correcta
todos los factores que intervienen en la cadena de suministro.

Esta situacion puede llevar a que la empresa al momento de buscar expandir sus canales
de ventas se encuentre con un sistema financiero y logistico erréneo, llevando a la
quiebra.
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5 SELECCION DE ESTRATEGIAS PARA EL DESARROLLO DE LA PROPUESTA

5.1 Andlisis POAM Yy PCI

Partiendo de la informacion presentada en capitulo de diagnostico de la cadena de
suministro, Se desarroll6 un perfil de oportunidades y amenazas en el medio (POAM) y un
perfil de capacidad interna de la empresa (PCI) con el fin de determinar las oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades de la misma y asi definir las estrategias para dar
solucidn a las probleméticas seleccionadas. (Ver Anexo A).

A continuacion se presentan las oportunidades y amenazas de alto impacto en la
empresa.

Tabla 17: POAM — oportunidades y amenazas de alto impacto
ANALISIS POAM

Alta variacion de precios por parte de la

competencia

OPORTUNIDADES DE ALTO Alianzas estratégicas y gran potencial en los
IMPACTO canales de distribucion

Alto indice de consumo de los productos

Medios de comunicacién y promocion

Distancias y complicaciones del trafico de

Bogota

Cambios climéaticos repentinos que suelen

AMENAZAS DE ALTO IMPACTO presentarse en la ciudad

Nivel alto de competencia

Facilidad de replicacién de los productos

Regulacion sanitaria del estado

Fuente: El autor

A partir de este andlisis se puede identificar cuéles son las fortalezas y debilidades de alto
impacto en la empresa:

Tabla 18: POAM - fortalezas y debilidades de alto impacto

ANALISIS PCI
adquisicion de nuevos clientes
FORTALEZAS DE ALTO IMPACTO | Estrategias publicitarias
Facilidad para eleccién de proveedores
Seguimiento postventa
Estrategias promocionales
Analisis de costos
DEBILIDADES DE ALTO IMPACTO | Control contable y financiero
estabilidad de costos
conocimiento de la capacidad instalada
Inversion de capital
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Conocimiento de la cantidad de materia prima
en inventario

Requerimiento de calidad de la materia prima

indices de rotacion de inventarios

Existencia de indicadores para el control de
los procesos de abastecimiento

Existencia de un sistema de planificacién de la
demanda

Existencia de un sistema de priorizacién

Existencia de un plan de produccion
debidamente estructurado

Fuente: El autor

Con base a los resultados del analisis POAM y PCI, se identifican los factores claves de
éxito de la empresa, los cuales pueden ser interpretados como estrategias para el disefio

de la cadena de suministro:

Tabla 19: Andlisis POAM, PCI, problematicas y factores claves de éxito

ANALISIS PCI

PROBLEMA

FACTORES CLAVES DE EXITO

Analisis de costos

Procesos logisticos
independientes e
Inexistencia de una
estructura organizacional
clara

Definicién de herramientas como
soporte del negocio

Clarificacion de cada uno de los
procesos logisticos

Inexistencia de mediciones
sobre el desempefio de la
cadena

Indicadores de gestion para la
evaluacién y control de la empresa

Estandarizacion de procesos y
procedimientos en la cadena de
suministro

estabilidad de
costos

Problemas en la fijacién de
precios

Definicién de herramientas como
soporte del negocio

Desaciertos recurrentes y
significativos en el proceso
de planificacion de la
demanda

Estandarizacion de procesos y
procedimientos en la cadena de
suministro

conocimiento de la
capacidad
instalada

Conaocimiento de la capacidad
instalada

Conocimiento de
la cantidad de
materia prima en
inventario

Procesos logisticos
independientes e
Inexistencia de una
estructura organizacional
clara

Definicién de herramientas como
soporte del negocio

Unificacion de la informacion y su
manejo

Materia prima y empaques
suseptible a dafios

Manejo y control de materia prima




Fallas de calidad en
empaques provenientes de
los proveedores

Conocimiento de la cantidad real de
materia prima y stock de seguridad

indices de rotacién
de inventarios

Falta de “retorno’de sus
clientes

Indicadores de gestién para la
evaluacién y control de la empresa

Inexistencia de mediciones
sobre el desempefio de la
cadena

Existencia de un plan de produccion
debidamente estructurado

Existencia de
indicadores para el
control de los
procesos de
abastecimiento

Procesos logisticos
independientes e
Inexistencia de una
estructura organizacional
clara

Indicadores de gestion para la
evaluacion y control de la empresa

Inexistencia de mediciones
sobre el desempefio de la
cadena

Definicion de politicas de la empresa

Existencia de un

Desaciertos recurrentes y

sistema de significativos en el proceso Definicion de herramientas como
planificacion de la de planificacién de la soporte del negocio
demanda demanda
Existencia de un
plan de produccion Existencia de un plan de produccion
debidamente i debidamente estructurado
estructurado
ANALISIS POAM PROBLEMA FACTORES CLAVES DE EXITO

Distancias y
complicaciones del
trafico de Bogota

Cambios
climaticos
repentinos que
suelen
presentarse en la
ciudad

Nivel alto de
competencia

Facilidad de
replicacion de los
productos

Regulacion
sanitaria del
estado

Procesos logisticos
independientes e
Inexistencia de una
estructura organizacional
clara

Clarificacion de cada uno de los
procesos logisticos

Definicion de politicas de la empresa

Definicién de herramientas como
soporte del negocio

Fuente: El autor
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A continuacion se presentan los factores clave de éxito resumidos:

Tabla 20: Factores clave de éxito
FACTORES CLAVES DE EXITO

Indicadores de gestidn para la evaluacién y control de la empresa
Estandarizacion de procesos y procedimientos en la cadena de suministro
Definicidn de herramientas como soporte del negocio

Definicion de politicas de la empresa

Manejo y control de materia prima

Conocimiento de la cantidad real de materia prima y stock de seguridad
Clarificacion de cada uno de los procesos logisticos

Unificacién de la informacién y su manejo

Conocimiento de la capacidad instalada
10 |Existencia de un plan de produccién debidamente estructurado
Fuente: El autor
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5.2 Seleccién de estrategias

Luego de identificar las estrategias basadas en las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades de alto impacto presentes en la empresa, se seleccionaron aquellas en las
cuales se basaran las estrategias para el disefio de la cadena de suministro de la misma.

Para tal situacién, se elaboré la siguiente matriz de priorizacion con la cual se
jerarquizaron las debilidades, combinando elementos cualitativos con las opiniones y
experiencias del personal de la empresa y el estudiante, para asi desarrollar una
ponderacién que permita establecer una calificacion cuantitativa y seleccionar las
debilidades.

Teniendo en cuenta la situacidbn econémica actual de la empresa, se asigndé un peso
porcentual a cada uno de los criterios a evaluar para poder calificar las debilidades, como
se muestra a continuacion:

Tabla 21: Criterios de evaluacion factores clave de éxito

CRITERIO PORCENTAJE
Facilidad de aplicacion 35%
Financiero 45%
Impacto al cliente 25%

Fuente: El autor

e El criterio Facilidad de aplicacion determina si la estrategia es realizable en el
corto, mediano o largo plazo.

e El impacto financiero Evalla si la estrategia afecta directa o indirectamente el flujo
de dinero y la capacidad financiera de la empresa

e El criterio impacto al cliente estima el efecto que podria tener en los tiempos de
entrega de producto y en la percepcién del cliente sobre los productos.
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Los rangos para que permiten medir el impacto del problema se muestran en la siguiente
tabla en la cual se establece cinco (5) como limite superior y uno (1) como limite inferior

Tabla 22: Rangos de calificacién factores claves de éxito

CRITERIO RANGO
PUNTAJE 5 3 1
Fac_:|l|dgq de En el corto plazo En el mediano plazo En el largo plazo
aplicacion
Entre $200.000 y Entre $700.000 y . .
Financiero $600.000 $1°300.000 mas de $1°400.000

Inconvenientes sin
retrasos de pedidos o Insatisfaccion del
desmejoras en la . Mala reputacion y

s cliente P :
presentacion del pérdida de clientes
producto

Impacto al
cliente

Fuente: El autor

Se calificaron los problemas de acuerdo a los criterios y rangos obteniendo los siguientes
resultados:

Tabla 23: Calificaciones evaluacion factores claves de éxito

Tal para
SRS cual S.A.S
Daniel PROBLEMATICAS
ANALISTA | Camargo 1123145161 718)9110
Monsalve
CRITERIO PESO
Facilidad de aplicacién 35% 5/3|5|5|/1|3|3|]3]1]|3
Financiero 45% 5/3|3|5/3|5|5]|5]1]3
Impacto al cliente 25% 5/3|5|5]/1]1]5]5]3]3
TOTAL 5/3.0/4.3/5(1.7|3.0(4.3|4.3|1.7|3.0

Fuente: El autor

Analizando los resultados del proceso de calificacion y priorizacion se obtienen las
factores o estrategias los cuales seran la base para el desarrollo del disefio de la cadena
de suministro de la empresa Tal para cual: (1) Indicadores de gestion para la evaluacion
y control de la empresa, (3) Definicion de herramientas como soporte del negocio, (4)
Definicién de politicas de la empresa, (7) Clarificacion de cada uno de los procesos
logisticos y (8) Unificacion de la informacién y su manejo. Es entonces sobre estas
estrategias sobre las cuales se decide el disefio.

6 HERRAMIENTAS DE PLANIFICACION DE DEMANDA Y DE COSTEO
PROPUESTOS

Basandose en las problematicas encontradas y el diagndstico de la cadena de suministro
actual de la empresa, se decide proponer estas dos herramientas que le servirdn de
soporte a la operacion de la cadena de suministro propuesta y permitira simular
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situaciones futuras, permitiendo una mejor administracion gerencial del negocio y sus
procesos logisticos. Estas herramientas son de vital importancia, dada la situacién actual
de desconocimiento de las tendencias de mercado.

Para desarrollar estas herramientas se tuvo en cuenta los factores de facilidad de uso y
aplicacion por medio del disefio de una interfaz sencilla y amigable, de tal manera que los
duefios no encontraran inconvenientes en su aplicacion y entendimiento de la
informacion. De la misma manera, estas herramientas fueron desarrolladas en Microsoft
Excel, herramienta con la que ya cuentan en la empresa,

6.1 Herramienta de planificacion de la demanda

El pronéstico de la demanda es el proceso de predecir el futuro. Toda planeacién de una
empresa se basa, en cierto grado, en un pronéstico. Se ha demostrado que las empresas
se benefician si los prondsticos son buenos, y que pagan el precio de los malos
prondsticos’.

Con base en la informacion existente de unidades vendidas de todo el portafolio de la
empresa para el periodo TAM Julio 2014 (afio mavil), se realiza un andlisis de la demanda
mes a mes con el fin de aplicar el método de pronostico que mas se adecue a la empresa.

Para esto, se identifican los métodos de prondstico mas utilizados y se escogen las mas
apropiadas para el desarrollo de la herramienta (ANEXO B). La metodologia de seleccion
fue una matriz de priorizacion. Para su elaboracién, se hizo una lluvia de ideas con los
duefios de la empresa para definir los factores de calificacion que se ajustaran a las
necesidades de la empresa.

Los factores definidos fueron:

e Horizonte de tiempo

e Facilidad de implementacion

¢ Informacion requerida

e Tiempo de prondstico y exactitud

Una vez establecidos estos factores, se procedié a evaluar cada uno de los métodos,
buscando encontrar el mas adecuado para Tal para cual. La escala de calificacion fue de
1 a5, donde 1 es el menor grado de afinidad con el factor evaluado y 5 es el mayor grado.
El limite de aceptacion definido fue de 3.7. A continuacién se presentan los resultados:

Tabla 24: Calificaciones de los prondsticos evaluados

Estimado
. |Investigacion consens de la Pronostico
Factor Escala | Delphi o de L .
de mercado fuerza de visionario

panel
ventas
Hor!zonte de 30% 3 3 3 4 3
tiempo

! NAHMIAS, Steven. Analisis de la produccién y las operaciones. CECSA, México D.F. 1999.
Pag. 57.
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Facilidad de
implementaci | 15% 1 4 1 3 4
on
Informaplon 2504 > 1 > > 4
requerida
Tipo de
pronosticoy | 30% 3 4 1 2 1
exactitud
CALIFICACION 2.45 2.95 1.85 2.75 2.8
descompos
Analogia | Promedi | Suavizacién box- iciobn de
Factor Escala i L. X ) :
historica | o movil | exponencial | Jenkins | series de
tiempo
Hor!zonte de 30% 3 5 5 4 4
tiempo
Facilidad de
implementac | 15% 2 4 4 1 1
ion
Informa_C|on 2504 5 4 4 5 4
requerida
Tipo de
pronésticoy | 30% 3 3 2 5 4
exactitud
CALIFICACION 2.6 4 3.7 3.35 3.55
modelo
. . e modelo
proyecciones | pronostic | analisis de .
Factor Escala . . .. | economeétr
de tendencia | o objetivo | espectral | regresio -
n
Horizonte de 0
tiempo 30% 4 3 4 4 4
Facilidad de
implementacié | 15% 2 1 2 4 2
n
Informaqon 2504 4 4 3 4 >
requerida
Tipo de
pronésticoy | 30% 3 4 4 3 4
exactitud
CALIFICACION 34 3.25 3.45 3.7 3.2
encuestas de modelo |. . L
; - modelo de indicado | analisis
intencion de de .
Factor Escala comora entrada- entrada- res de ciclo
mpray salida : lideres | devida
anticipacion salida
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economic
0]
Hor!zonte de 30% 3 3 3 4 3
tiempo
Facilidad de
implementacio | 15% 3 3 3 3 2
n
Informaplon 2504 3 > > 3 >
requerida
Tipo de
pronostico y 30% 3 2 2 3 2
exactitud
CALIFICACION 3 2.45 2.45 3.3 2.3

Fuente: El autor

De esta priorizacion se puede definir que los métodos a utilizar son promedios moviles,
Suavizacion exponencial y modelos de regresion. A partir de esto y para hacer el gjercicio,
se utilizaron los siguientes tipos de prondstico: Promedio movil doble, suavizacion
exponencial doble, suavizacién exponencial con tendencia y regresion lineal.

A continuacion se muestra un ejemplo de los prondsticos realizados (ANEXO DIGITAL —
CALCULO DE PRONOSTICOS):

Tabla 25: Ejemplo de matriz de prondstico para un SKU

Fuente: El autor

MARIPOSAS Promedio Suavizacién Regresion ST
# afio mes EN EL MoVil-2 Error R Error Lineal Error | exponencial [TREND| Error
ESTOMAGO (Trend)
1| 2013 Agosto 0 0 0 0 0 -1 1 0 4 0
2 | 2013 |Septiembre 1 1 0 1 0 4 3 3 4 2
3| 2013 Octubre 0 1 1 1 1 8 8 5 4 5
4 | 2013 | Noviembre 0 1 1 1 1 12 12 6 4 6
5| 2013 | Diciembre 0 0 0 1 1 16 16 6 4 6
6| 2014 Enero 0 0 0 1 1 20 20 6 4 6
7| 2014 Febrero 36 0 36 15 21 24 12 21 7 15
8| 2014 Marzo 38 18 20 25 13 27 11 32 8 6
9| 2014 Abil 157 37 120 78 79 31 126 87 18 70
10| 2014 Mayo 0 98 98 47 47 35 35 63 10 63
11| 2014 Junio 15 79 64 35 20 39 24 50 6 35
12| 2014 Julio 6 8 2 24 18 43 37 36 2 30
MAD 28.5 MAD 16.8 MAD 25.4 MAD 20.3
MSE 2483.5 MSE 815.7 MSE 1682.1 MSE | 949.3

Para la seleccion final del prondstico se utilizaron indicadores de error del pronéstico. Los
indicadores seleccionados fueron el error absoluto de la media o MAD y el error
cuadratico de la media o MSE.
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De acuerdo a los resultados, el MAD dio como resultado que el 88% de los productos (14
de 16) sugiere utilizar suavizacion exponencial doble y el MSE dio como resultado que el
100% de los productos sugiere utilizar la suavizacién exponencial doble. De esta manera,
la herramienta de planificacion fue construida utilizando el método de suavizacion
exponencial.

A continuacién se presenta la herramienta, la cual se encuentra en los anexos virtuales
con el nombre de HERRAMIENTA DE PLANIFICACION:

o Pestafia de inicio: En esta pestafia el usuario encontrard el menu principal para
hacer uso de la herramienta.

llustracion 19: Pestafia de inicio herramienta de planificacion
HERRAMIENTA DE PLANIFICACION DE LA DEMANDA

o= =y,

75530 B0,
1AL PARA

CUAL

-y pg S

Fuente: El autor

e Instrucciones: En esta opcidbn se enumeran brevemente los pasos para el uso
adecuado de la herramienta
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llustracion 20: Instrucciones de uso herramienta de planificacion

.wwwom%,. :

TAL PARA
GUAL INSTRUCCIONES DE USO

T

1 Ingrese datos de venta dando click al boton "INGRESO DE DATOS"
2 Oprima el boton "NUEVO" para poder ingresar informacién

Ingrese los datos de LINEA, PRODUCTO, Afi0, MES y CANTIDAD seleccionando las opciones que lo requieran y rellando
los espacios que asi lo soliciten

4 Oprima el boton "ENVIAR DATOS"

5 Oprima el boton "CONSOLIDADO", que se encuentra en la parte superior derecha de la herramienta

6 Oprima el boton "ACTUALIZAR" para poder visualizar la data ingresada

7 Filtre en la tabla dinamica segiin la necesidad

g En caso de que exista la necesidad de eliminar un dato mal ingresado, oprima el boton "BASE DE DATOS" y elimine

unicamente la fila que necesita eliminar

Fuente: El autor

e Ingreso de datos: En esta pestafia se selecciona el producto y su linea, el mes, el
afio y las unidades vendidas para ese periodo. El usuario al oprimir el botén de
“enviar datos” almacena dicha informacion en una base de datos que a su vez,
esta alimentando la tabla dindmica que mas adelante estd en la pestafia de
consolidado.

llustracidon 21: Ingreso de datos herramienta de planificacion
mD’DQQ%' g

TAL PARA

INGRESO DE DATOS HISTORICOS DE UNIDADES DE VENTA

CONSOLIDADO

LINEA

FOZ0_DE_LOS_DESELES

SALYADD POFLA_CAMPANA
PRODUCTO POGUITO_PORGUE_ES_SENDITO

COLORIN_COLORAD0

ANO

CANTIDAD ENVIAR DATOS
NUEVO

Fuente: El autor
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e Consolidado: En esta pestafa el usuario puede visualizar por medio de una tabla
y un grafico dindmico la demanda real y la pronosticada, de tal manera que su
lectura se clara y amigable y le permita tomar las decisiones necesarias para la
empresa.

llustracion 22: Consolidado herramienta de planificacion

P 8
4 “- Ny
; TAL PARA A INICIO
\ BUAL | CONSOLIDADO - PRONOSTICO DE LA DEMANDA P ——
\ /)
\§ o _,,.//'
— ACTUALIZAR
BASEDEDATOS . e
M — ] £ = *
- MUGS Afi0_zme ENERO 5
FEERERD 3
MARZO 2
ABRIL 3 1
MAYD 3 |
i

JUMID
Lo E]

AGOSTO ]
SEPTEMERE &

OCTUERE ]
NOVIEMERE 3
DICEMERE ]

Afi0_z015 EMERD T
FEBRERD ]

MARZO ]

AEFIL ]

MEvD ]

JUMIO [
]

0

]

0

]

]

o8

E

JuLo
AGOSTO
SEPTIEMERE
OCTUBRE
NOVIEMERE
DICIEMERE

MUGS Total

Grand Total

o
AL
o

hi
FERER) 4

ocTunRE

Fuente: El autor

Si el usuario desear revisar la data ingresada en la base de datos, puede hacerlo por
medio del botén llamado “base de datos”.

llustracion 23: Base de datos herramienta de planificacidon

LINEA -] PRODUCTO -] ARl -] MES ~] CANTIDAD | ~
CONSOLIDADO

SALVADO_POR_LA_CAMPANA MUGS ARio_2014 AGOSTO 1
SALVADO_POR_LA_CAMPANA MUGS afio_2015 ENERO 7
SALVADO_POR_LA_CAMPANA MUGS Afio_2014 OCTUBRE 15
SALVADO_POR_LA_CAMPANA MUGS ARO_2014 NOVIEMBRE 9
SALVADO_POR_LA_CAMPANA MUGS afio_2014 SEPTIEMBRE ]
SALVADO_POR_LA_CAMPANA MUGS Afio_2014 OCTUBRE 23
SALVADO_POR_LA_CAMPANA MUGS ARO_2014 AGOSTO 7

POZO_DE_LOS DESEOS  MARIPOSAS EN EL ESTOMAGO AR0_2014 AGOSTO 50

POZO_DE_LOS DESEOS

Fuente: El autor

MARIPOSAS EN ELESTOMAGO Aln\'I072014

AGOSTO

-10

Esta herramienta captura y almacena la informacion ingresada por producto y consolida
dicha informacion para su respectivo andlisis. De igual manera esta informacion se
presenta de manera gréafica, para poder llevar un seguimiento constante del
comportamiento de la demanda y del prondstico.
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Finalmente, es importante definir a manera de pauta que la herramienta debe ser utilizada
inmediatamente después de realizar cierre de ventas del ciclo en el que se encuentre la
empresa, utilizando la informacioén consolidada y detallada de las unidades vendidas por
SKU. Por otro lado se debe asegurar el correcto ingreso de los datos, sin omitir
informacion de la linea, el producto, el mes, el afio y sus cantidades.

6.1 Herramienta de costeo

La finalidad de esta herramienta de costeo es brindar soporte a la operaciéon de la cadena
de suministro de Tal para cual, de tal manera que la empresa pueda tener un control de
los costos que estan involucrados para sus productos y a partir de esta, tomar decisiones
gerenciales y estratégicas para beneficio del negocio.

Para su construccion, se tuvo en cuenta los siguientes factores:

e Materia Prima, ya sea directa o indirecta, que se utiliza para poder ensamblar al
producto.

¢ Mano de obra necesaria para poder realizar la produccion del producto

e Gastos indirectos como arriendo y servicios publicos, domicilios, transporte a
punto de venta y otros gastos administrativos.

Ademas, se incorpord una herramienta de recoleccién de informacién de ventas, para que
de esta manera la empresa tuviera un conocimiento real y certero del comportamiento de
las ventas desde el punto de vista comercial, financiero y de mercado, situacién que
actualmente es inexistente.

A continuacién se presenta la herramienta, la cual se encuentra en los anexos virtuales
con el nombre HERRAMIENTA DE COSTEO:

e Pestafia de inicio: En esta pestafa el usuario encontrara las opciones de trabajo
para el uso de la herramienta.

llustracion 24: Pestafia de inicio herramienta de costos
HERRAMIENTA DE COSTOS

INSTRUCCIONES

VENTAS

AL PARA

c U AL CALCULO DE COSTOS
.
7Ny e RENS

Fuente: El autor
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e Instrucciones: : En esta opcion se enumeran brevemente los pasos para el uso
adecuado de la herramienta

llustracion 25: Instrucciones herramienta de costos

INSTRUCCIONES

Oprima el botdn "INGRESAR DATOS DE VENTA"

ingrese la fecha como se indica en la hoja (dia,mes,afio)

ingrese el nimero d ra

En la columna producto, despliegue |a lista que aparec cione la referencia; Los datos de linea y cédigo ingresran automaticamente, no
toque estas columnas

Ingrese el valor unitario y la cantidad

Oprima el boton "CONSOLIDADO" en la parte superior derecha

En la pagina de consolidado, oprima el boton "ACTUALIZAR" Para cargar la informacién anteriormente digitada

Oprima el botén "INGRESO DE DATOS"

Ingrese glin su nececidad. 5i ha de ser necesario, oprima el botén "LIMPIAR" para eliminar informacién vieja
Para la ie ingresar los datos en minutos

Cuanto tenga rmacién que ita llena, oprima el botdn "ENVIAR DATOS"

Oprima el botén "CONSOLIDADO"

Fuente: El autor

e Ingreso de datos para el calculo de costos: En esta opcion, el usuario puede
incluir los valores de los diferentes costos que participan segun los productos. La
interfaz esta disefiada para brindarle al usuario la libertad de identificar los costos
de cuantos productos o lineas sea necesario, ya que este es el encargado de
ingresar los valores, tiempos, y demas.

De la misma manera que la herramienta de planificacion, el usuario al presionar el
botdon “enviar datos” la herramienta captura dichos datos y los almacena en una
base de datos que alimenta a una tabla y un gréafico dinamico consolidado como se
podra ver mas adelante.
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llustracion 26: Ingreso de datos herramienta de costos

INGRESO DE DATOS PARA EL CALCULO DE COSTOS

B S
COLORIN_COLORADD

FORUITO_FORGUE_ES_EEHDITO
PO20_DE_LOS_DEFEOS CONSOLIDADO
SALYADO_FOR_LA CAMPANA

MATERIA PRIMA E INSUMOS ARRIENDOD

LIMPLAR

NOMERE COSTO TIEMPO
UTILIZADO

DOMICILIOS

COMPRAS DE
MP E INSUMOS

DESPACHOS AL
CLIENTE

OTROS COSTOS
MANO DE OERA
NOMERE COSTD
PERSONAL 1

TIEMPO
UTILIZADD

Fuente: El autor

e Consolidado de costos: En esta opcion, el usuario encontrard totalizados todos
los items que ingreso6 en la pestafia de ingreso de datos, el costo total y el costo
unitario si se ingres6 el dato de niumero de unidades. De igual manera, si se
ingreso el precio de venta unitario, el usuario podra conocer la venta total y el
indicador de beneficio-costo para la situacion que se esté evaluando.

Finalmente se presenta una grafica de barras para visualizar y comparar los
costos ingresados.
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llustracion 27: Consolidado herramienta de costos

INICIO
CONSOLIDADO DE COSTOS SIMULADOR
COSTOS
POQUITO_PORQUE_ES_BENDITO .
PRODUCTO 15,000
CHOCOLATE MEDIANO|
14,000
PRECIO DE VENTA
o 12,000
10,000
9
s « costos
COSTOS
MATERIA PRIMA E INSUMOS Mg:::lE ARRIENDO DOMICILIOS OTROS 5,000
13,000 10,200 13,800 16,000 - w000
TOTAL COSTOS 2000
53,000
COSTO UNITARIO MATER|A FRIMA E MANC DE OBRA ARRIENDO DOMICILICS OTROE
NS

|

Fuente: El autor

Por otra parte, la herramienta viene acompafiada de un sistema para la contabilidad de
las ventas:

e |Ingreso de datos de ventas: En esta pestafia el usuario puede ingresar la
informaciéon de manera detallada de ventas por SKU, unidades venidas y su
precio. De esta manera se esta estandarizando el registro contable de las ventas y
asi la empresa puede conocer a detalle el comportamiento real de sus ventas.

llustraciéon 28: Ingreso de datos de ventas herramienta de costos

_ s

Ry
TAL PARA

INGRESO DE DATOS DE VENTAS CONSOLIDADO DE VENTAS

FECHA (DD/MM/AA) FACTURA PRODUCTO LINEA CODIGO VALOR UNITARIO CANTIDAD SUBTOTAL VA
1 27/10/2014 344 PASTILLERO CARAMELOS DE FRUTAS PEQUERIO  COLORIN_COLORADO C00003 3,000 4 12,000 1920 23,040,000
2 27/10/2014 345 PASTILLERO CARAMELOS DE FRUTAS PEQUERIO  COLORIN_COLORADO CC0003 3,000 2 6,000 960 5,760,000

TATYITTATATYTYYYYYY Y Yy

Fuente: El autor
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e Consolidado de ventas: En esta opcion, el usuario encontrara toda la informacion
ingresada de datos de venta de manera organizada, por medio de una tabla
dindmica, lo que le permitira profundizar sobre informacion de ventas (unidades),
precios, fechas, etc.

llustracion 29: Consolidado de ventas herramienta de costos

2850 000y,

/1AL PARA
BUAL CONSOLIDADO DE VENTAS
T

ACTUALIZAR
FECHA - LINEA T PRODUCTO ~ CANTIDAD. SUBTOTAL.
= Z7f1(ll2014 = COLORIN_[ULURADO PASTILLERO CARAMELOS DE FRUTAS PEQUE"QO 6 18000
“POQUITO_PORQUE_ES_BENDITO LAGRIMA GRANDE 5 60000
=128/10/2014 = COLORIN_COLORADO NUBES 3 51000
Grand Total 14 129000

Fuente: El autor

La herramienta puede ser utilizada cuantas veces sea necesario, en el momento que la
empresa lo necesite, es decir, si desea hacer un andlisis a priori 0 a posteriori de sus
ventas. Aun asi, a manera de pauta, se recomienda utilizar esta herramienta cada vez que
la empresa deba enviar una cotizacion a un cliente y a principio de cada ciclo de ventas,
basandose en los datos pronosticados con la herramienta de planificacion.
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7 PROPUESTA DE DISENO DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO

A partir de las probleméticas encontradas, sus causas Yy los factores clave de éxito
definidos como estrategias, se desarrolla una propuesta de cadena de suministro que
soporte el funcionamiento logistico de la empresa Tal para cual y le permita retener
clientes y generar rentabilidad.

Para esto, se establecen politicas para todos los eslabones de manera clara y definida, al
igual que el paso a paso en los procesos de cada uno de ellos. También se estableceran
indicadores de gestion para medir el desempefio en cada proceso y que permitan tomar
medidas y decisiones que conciernen a la operacion de la empresa y asi generar futuros
planes de accion.

Para que cada proceso funcione, es de vital importancia que las politicas establecidas
sean cumplidas a cabalidad. Para dar solucion a la situacion actual, los procesos deben
responder a los siguientes factores:

Tabla 26: Factores a tener en cuenta para el disefio de la cadena de suministro

PROCESO FACTOR
Planificacién de la demanda Establecer una herramienta de planificacion

Definir politicas

Establecer formatos de apoyo

Definir politicas

Aumentar el control

Establecer zonas claras

Establecer formatos de apoyo

Definir politicas

Establecer formatos de apoyo

Definir politicas

Aumentar el control

Aumentar la rotacién de producto

Establecer formatos de apoyo

Definir politicas

Ventas y distribucion Mejorar tiempos de entrega

Establecer formatos de apoyo

Definir indicadores de gestion

Toda la cadena Establecer una herramienta de control de
costos

Compras y proveedores

Almacenamiento de MP e insumos

Produccién

Almacenamiento de producto terminado

Fuente: El autor

7.1 Proceso de planificacién de la demanda

El proceso de planificacion de la demanda tiene como objetivo brindarle a la empresa y a
los duefios una herramienta que les permita responder de manera efectiva a variables
como lugar, tiempo y tendencias del mercado.
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Las politicas para el proceso de planificacion de la demanda son:

e El proceso de planificacion de la demanda debe realizar mensualmente la
actualizacion de informacion de unidades de venta en la herramienta de
planificacion (capitulo 6.1) con el fin de ajustarlo al comportamiento de la demanda
real.

e Larealizacion de prondsticos debe realizarse para un horizonte de un mes.

e El proceso de planificaciéon es el encargado de determinar el punto de partida para
la planeacion de la produccion.

A continuacion se presenta el diagrama de proceso de planificacion de la demanda:

llustracion 30: Diagrama de proceso — planificacion de la demanda

Inicio

Y

Ingresar datos
actualizados de unidades
vendidas a la herramienta

Pronosticar la
demanda

Fin

Fuente: El autor
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Tabla 27: Descripcion de los procesos de planificacion de la demanda

PROCESO DE PLANIFICACION DE LA DEMANDA

NOMBRE DESCRIPCION
Ingresar datos Se recibe la informacion de unidades vendidas de todas las
actualizados de unidades | referencias y del mes inmediatamente anterior y se carga
vendidas a la herramienta dicha informacion en la herramienta.

Con la data actualizada, se pronostica la demanda, la cual
Pronosticar la demanda | sera el punto de partida para la planeacién de la produccion
del mes en curso.

Fuente: El autor

Como actualmente Tal para cual no tiene definido un horizonte de produccioén, esta
herramienta le permitira a la empresa mantener niveles razonables de inventarios de
materia prima e insumos en bodega y un stock de seguridad de producto terminado y asi
evitar pérdida de clientes.

Recursos Necesarios:

e Mano de obra
e Computador con Microsoft Excel

7.2 Proceso de Compras y proveedores

El objetivo del proceso de compras propuesto es establecer las politicas y los
procedimientos para la adquisicion de materias primas e insumos, asi como el manejo de
los respectivos proveedores, por medio de un sistema de evaluacioén.

Las politicas para el proceso de compras y proveedores son:

e El proceso de compras es el Unico responsable de todas las negociaciones con
proveedores y ademas se encargara de hacer seguimiento a entregas y tiempos.

e El proceso de compras es el encargado de asegurar y llevar el control e historial
de todas las operaciones y transacciones realizadas por la empresa.

e Las compras se realizaran con base a la herramienta de planificacion de la
demanda y a las necesidades segun las 6rdenes de pedido.

e EIl proceso de compras se encarga de manejar formalmente las necesidades
especificas de materia prima e insumos. Para esto, se disefid el siguiente formato
de requerimiento de materiales:
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llustracion 31: Formato de requerimiento de materiales

e FORMATO No.
7 TAL PARA ﬂ‘i FORMATO DE REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA E INSUMOS
CUAL,
S FECHA
MATERIA PRIMA / INSUMO CANTIDAD DETALLE
ELABORADO POR: APROBADO POR:

Fuente: El autor

o El proceso de compras debe implementar la evaluacion de proveedores con el fin
de asegurar la eleccion de la mejor opcién para la empresa. Para poder realizar la
debida evaluacién, a continuacion se presenta el formato de evaluacion de

proveedores:

llustracion 32: Formato de evaluacién de proveedores

FORMATO No.

FORMATO DE EVALUACION DE PROVEEDORES

FECHA
DATOS GENERALES DEL PROVEEDOR

PROVEEDOR DIRECCION
TELEFONO | CIUDAD | E-MAIL
Califique los criterios segun la siguiente indicacion - 5 excelente, 4, Bueno, 3 Regular, 2, Muy regular 1 Malo
CRITERO DESCRIPCION CALIFICACION
CALIDAD El producto llega en condiciones 6ptimas y con las especificaciones solicitadas
PRECIO El proveedor ofrece descuentos y beneficios, fortaleciendo las relaciones
comerciales
TIEMPOS DE ENTREGA Las entregas se realizan en las fechas establecidas
COMPLETITUD La cantidad es acorde a lo establecido en el momento de compra
COMENTARIOS [ CALIFICACION FINAL
ELABORADO POR: REVISADO POR:

Fuente: El autor

En este formato se evaltan los 4 criterios mas importante para Tal para cual: Calidad del
material, Precio ofrecido por el proveedor, Tiempos de entrega y completitud. La
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calificacion final esta definida por el promedio de los puntajes obtenidos en cada uno de
los criterios. Se recomienda realizar minimo tres cotizaciones con tres proveedores
preferidos diferentes para realizar esta evaluacion.

Después de definir el proveedor con el cual realizar la compra de materia prima o
insumos, se recomienda utilizar el siguiente formato de orden de compra:

llustracion 33: Formato de orden de compra de materia prima e insumos

T ORDEN DE COMPRA No.
ﬁt A

FORMATO ORDEN DE COMPRA

FECHA

COTIZACION No. CIUDAD
PROVEEDOR
DIRECCION TELEFONO
NIT FECHA DE ENTREGA

Teniendo en cuenta su cotizacion, nos permitimos realizar la orden de compra de los siguientes productos:

ITEM CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

SUBTOTAL
IVA
TOTAL

Tienda Tal Para Cual

Fuente: El autor
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A continuacion se presenta el diagrama de proceso de compras propuesto:

llustracion 34: Diagrama de proceso — compras y proveedores

Inicio

Identificar
requerimiento de MP
e insumos

Hay
existencia

S|

N|O

Registro en formato
de requerimiento de
materia prima e
insumos

El
requerimiento
es producto
terminadg

NO

4

r

Transporte al punto

Realizar orden de
de venta

compra

Realizar la compra

Fin

Fuente: El autor
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Tabla 28: Descripcion de los procesos del proceso de compras
PROCESO DE COMPRAS
NOMBRE DESCRIPCION

Identificar
requerimiento de
MP e insumos

Se recibe la notificacion de necesidad de materia prima o insumo
para la produccion

Se revisa existencias de inventario de MP e insumos. Si hay
Hay existencia existencia, se finaliza le proceso; en el caso contrario, se procede
con el proceso de compras

Registro en formato | Si no hay existencia o se necesita la compra de materia prima o
de requerimiento de | insumos, se registra en formato de requerimiento y se comunica a
material la coordinacién administrativa para realizar la compra

El requerimiento es

. Se identifica si el producto es insumo o materia prima.
producto terminado

Si es insumo, este debe ser adquirido en el punto de venta; este
proceso se debe realizar por medio de la empresa prestadora del
servicio de transporte. Si es materia prima, se deben solicitar
cotizaciones y llevar el proceso de seleccién de proveedor; en

Transporte al PDV o
realizar orden de

compra .
P este caso la empresa es la encargada de realizar las compras y
crear relaciones comerciales
Realizar compra Se efectla la compra

Fuente: El autor

Este disefio se ajusta a las necesidades de la empresa, permitiendo integrar el proceso de
compras con el almacenamiento de materia prima e insumos, eliminando tiempos de
inspecciones visuales y evitando sobrecostos por compra excesiva de materia prima y de
mano de obra por transportes hasta el punto de venta. Finalmente, este proceso permite
realizar un abastecimiento mucho mas rapido, situacion que actualmente no sucede.

Recursos Necesarios:

e Mano de obra

e Computador con Microsoft Excel

¢ Formatos requeridos para el proceso
e Archivador

e Outsourcing

7.3 Proceso de almacenamiento de materia prima e insumos

El objetivo del proceso de almacenamiento de materia prima e insumos es definir los
procedimientos necesarios para integrar la recepcion del material con su respectivo
almacenamiento y asi generar mayor control sobre estas y aumentar la eficiencia en las
operaciones.
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Las politicas para este proceso son:

e El proceso de almacenamiento de MP e insumos debe apuntar a almacenar el
minimo de producto, y, de ser posible, almacenar Unicamente la materia prima que
no esta en la planificacion de produccién inmediata.

e El proceso de almacenamiento debe rotular y organizar de manera clara toda la
materia prima que ingresa a la bodega. Para esto es necesario hacer uso del
formato de entrada de material, el cual se presenta a continuacion:

llustracion 35: Formato de recepcion de materias primas e insumos

2o\
;ﬂ[ PARA )

FORMATO No.

FORMATO DE RECEPCION DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

FECHA ORDH:AD‘;Si:APRA/ PROVEEDOR | CANTIDAD (# DE PAQUETES| ACEPTADO | RECHAZADO COMENTARIOS REVISADO POR

Fuente: El autor

e El proceso de almacenamiento brindara la opcion de identificar y utilizar la materia
prima e insumos segun su antigliedad.

e El proceso de almacenamiento tendrd presente las cantidades actuales de
inventario existente. Este proceso debe hacerse con una frecuencia semanal.

o El proceso de almacenamiento debe clasificar las MP y los insumos segun sus
caracteristicas.

e El proceso de compras debe proporcionar un almacenamiento acorde que permita
tener dicho material en su estado 6ptimo, preservando la mercancia de golpes,
polvo, humedad, etc.

e El proceso de almacenamiento debe contar con informacion detallada y precisa de
las cantidades existentes de MP e insumos en bodega. Para esto, se propone el
siguiente formato de control de inventario de materia prima e insumos:
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llustracion 36: Formato de control de inventarios — materia prima e insumos

INICIO

‘CONSOLIDADO

INGRESO DE DATOS - MATERIA PRIMA E INSUMOS

sabado, 18 de octubre de 2014 5L GALLETA ORED X4 SLIMO: 51 5L GALLETA ORED X4 SLIMO
dormingo, 13 de octubre de 2014 5L PAGUETE MORITAS X 15 SUMO: 1 ENl PAQUETE MORITAS X 16 SLIMO!
lunes, 20 de octubre de 2014 5L CAJA ALMENORAS X 30 SLIMO: Kl 5L CAds ALMENDRAS X 30 SLIMO!
martes, 21 de octubre de 2014 S MUECES SLIMO: 2 S MUECES | SLIMO!
miéreoles, 22 de octubre de 2014 S CAFE SO 4 S CAFE | SLIRAO!
jusves, 23 de ootubre de 2014 | SLI0002 LECHE EM POLVO SO SU0002 [LECHE EN POLWO | SLIRAO!
viernes, 24 de octubre de 2014 SLI0003 CARAMELOS DE FRUTAS SO 3 SU0009 [CARAMELODS DEFRUTAS | SLIRAO!
sibada, 26 de ootubre de 2014 S CARAMELOS DE FRUTAS L0 S CARAMELDS DE FRUTAS LR
domingo, 26 de octubre de 2014 S BOTELLA DE ¥IND TINTO L0 S BOTELLA DE VINO TINTO LR
lunes, 27 de octubre de 2014 S BOTELLA DE YINO BLANCO L0 S VIO BLANCO LR
martes, 28 de octubre de 2014 5L BOTELLA DE CHAF GMNE SUMO: RENTEN| CHAMPAGRE SURO
miércoles, 29 de octubre de 2014 5L ESCERCIA DE YAIMILLA SUMO: MSU00E | DE ¥AINILLA, SURO
juewes, 30 de octubre de 2014 5L ESCENCIA DE CAMELA SUMO: RN SURO
wiernes, 31 de octubre de 2014 5L ESCENCIAFRUTAS SLIMO: MSU00E | SLIMO!
s&bado, 01 de noviembre de 2014 5L IG TIZA SLIMO: 5L SLIMO!
domingo, 02 de noviernbre de 2014 L0018 MUGMARCADOR SLIMO: 5L CADOR SLIMO!
lunes, 03 de noviemnbre de 20° L0013 COPA DE WING SLIMO: L0013 WIND | SLIMO!
martes, 04 de noviembre de 2014 20 WASO CERVECERD Ju} MSL0020 ECERO | SLIRAO!
miéreoles, 05 de noviembre de 2014 Pooot ENMYASE DE WIDRIO 200 ML JATERLA P 14, Pooot WIDRIO 300 ML A PRIMA
jueues 0F de nouviembre de 2014 P ENYASE DE WIDRIO €00 ML JATERLA P 14, P WIDRIO 00 ML IATERIA PRIMA
wiemnes, 07 de noviemnbre de 2014 P EMVASE DE ¥IDRIO 20 ML IATERIA P 14 P YIDRIO 80 1L A TERIA PRIMA
sabado, 08 de noviembre de 2014 P EMYASE METALICO IATERIA P 14 P TALICO A TERIA PRIMA
domingo, 09 de noviembre de 2014 P SPLASH IATERILA 14 P A TERIA PRIMA
Iunes, 10 de noviembre de 2014 P! GOTERDS IATERIA 14 P! IATERIS PRIMA
martes, 11 de noviembre de 2014 P! PASTILLERDOPLASTICO X 50 ML IATERIA 14 P! PLASTICO X 50 ML IATERIS PRIMA
miércoles, 12 de noviembre de 2014 Poo0g PASTILLERDOPLASTICO X 30 ML IATERLA PRIMA Poo0g PLASTICO ¥ 30 ML IATERIS PRIMA
jueves, 13 de noviembre de 2014 PO003 CAJA CARTON 15315 IATERIA PRIMA, PO003 TOR 15315 ATERIA PRIMA
wiernes, 14 de noviemnbre de 2014 P CAJA CARTON 20 25 IATERIA PRIMA, P RTON 2026 ATERIA PRIMA
s&bado, 15 de noviembre de 2014 P CAJAOUD PACK IATERIA PRIMA, P K ATERIA PRIMA
domingo, 1€ de noviemnbre de 2014 P TIZABLANCA IATERIA PRIMA, P BLANCA IATERIA PRIMA
lunes, 17 de noviemnbre de 2014 P TIZA ROJA, JATERLA PRIMA, P IATERIA PRIMA
martes, 1 de noviemnbre de 2014 P TIZA AZUL JATERLA PRIMA, P IATERIA PRIMA
migreales, 19 de noviembre de 2014 P SHARPIE MEGRO JATERLA PRIMA, P HARFIE MEGRO IATERIA PRIMA
[uewes, 20 de nowiembre de 2014 P HARPIE AZUL IATERLA PRIMA P HARPIE AZUL A TERIA PRIMA
wietnes, 21de nowiemnbre de 2014 P SHARPIE ROJO IATERLA PRIMA P HARFIE ROJ0 A TERIA PRIMA
sabado, 22 de noviembre de 2014 L0001 PAGQUETE MEMTA X80 L0
dominge, 23 de nowiembre de 2014 SUI0002 PAGUETE MERTA K10 SUMO:
lunes, 24 de noviembre de 2014 SUI0003 GALLETA ORED H4 SUMO:
martes, 25 de noviembre de 2014 SUI0004 PABUETEMORITAS H 15 E

0 B0y

TAL PARA

STOCK DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

iy
ACTUALIZAR
B e rooe ACTLAL
=l IMsumos BOTELLA DE CHAMPAGNE 23 | | |
SOTELLA DEVIND BLANCO a7 T4 RO ] 51
BOTELLA DEVINO TINTO 25 — | | |
o ZA BLANCA ] a1
caFE 34 e T i T T
CAJAALMENDRAS X 20 2% TzAAZUL
CARAMELCS DEFRUTAS 13 T omen |
COPADEVING 51 _ swen
[Escenciapecanes 1 12 SHARREROID ]
ESCENCIA DEVAINILLA 17 p— I
ESCENCIA FRUTAS 52 | ‘
GALLETA DREC X4 a8 SHARPIEAZUL E
LECHEEN POLVO 15 g PASTILLERO PLASTICO X 50 ML | ‘ ] 25
MUG MARCADOR 50 it —
MUG TIZA a2 £ PasTLERC PLASTICO X 0L [ &
NUECES 7 E I—— 13
PAQUETE MENTAX10 1
PAQUETE MENTAX50 11
PAQUETE MORITAS X 15 11 1=
'VASC CERVECERO 49 | ‘
INSUMOS Total 556 | 27
= MATERIA PRIMA CAJACARTON 15X15 5 I ‘ 2
CAJACARTON 20.25 B S ——————
CAIADUDPACK 10 Caa DUD FACK i
ENVASE DEVIDRIO 200 ML 23 cass camon 2025 I &
ENVASE DEVIDRIO E00 ML 27 —
ENVASE DEVIDRIO 80 ML 28 s carTon 1sus [T 5
ENVASE METALICO 4 .
T

GOTERDS. 15 P P I I
INICIO .~ IMSTRUCCIONES CONSOLIDADO P. TERMINADO BD PRODUCTO TERMINADO | CONSOLIDADO MP E INSUMOS BD MATERIA PRIMA E INSUMOS (7]

Fuente: El autor

Este formato se complementa con los procesos de planificacién de la demanda y compras
y proveedores, ya que le permitird a la empresa tener conocimiento de existencias de
estos productos, situacion que actualmente es inexistente. Esta herramienta se encuentra
en los anexos virtuales con el nombre HERRAMIENTA DE INVENTARIOS. El control y la
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actualizacibn de este deben hacerse de manera periddica, para asi identificar
oportunamente fallas.

Por otro lado y para poder cumplir con las politicas propuestas, se establecera un mejor
uso del espacio que se dispone actualmente para el almacenamiento de materia prima e
insumos:

En la descripcion de la situacion actual de la empresa se describe la utilizacion del
espacio para almacenar, y se concluye que no es Optima. Es por esto que se proponen
cambios en la utilizacion de este para mejorar factores como ubicacion de MP e insumos,
facilitar el control de inventarios y reducir costos por pérdida de material.

Para el almacenamiento de insumos y materia prima, se recomienda implementar la
utilizacién de estanterias dentro de la bodega, lo cual facilitara la utilizacion de la misma,
ya que actualmente todo se apila en el suelo, dificultando el acceso a estos y
comprometiendo el buen estado de los mismos, como se muestra en la imagen a
continuacion (ANEXO C)

llustracion 37: Propuesta de estanterias para MP e insumos
Situacion actual Propuesto

Fuente: El autor — www. Homecenter.com
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A continuacion se presenta el diagrama de almacenamiento de MP e insumos propuesto:

llustracion 38: Diagrama de proceso — Almacenamiento de MP e insumos

Inicio

A 4

Recepcién de material
y verificacion de
condiciones

l

Se encuentra
en buenas
condiciones

NO

S

Destinar zona para
almacenar

!

Almacenar

Tomar las medidas
pertinentes

l

Registrar en
Formato de control
de inventario

Fin

Fuente: El autor
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Tabla 29: Descripcion de los procesos de almacenamiento e insumos

PROCESO DE ALMACENAMIENTO DE MP E INSUMOS

NOMBRE

DESCRIPCION

Recepcion de material y

verificaciéon de
condiciones

Se recibe el material y se realiza verificacion del material en
términos de especificaciones y solicitud realizado por la
empresa.

Destinar zona para
almacenar o tomar
medidas pertinentes

Si se encuentra en buenas condiciones, se destina zona para
su almacenamiento en bodega; si el producto no cumple con
las especificaciones y condiciones solicitadas por la empresa,
se toman las medidas pertinentes con el proveedor para la
rectificacion

Almacenar

Se almacena en bodega de MP e insumos

Registro en formato de
control de inventario

Se registra la entrada de material a la bodega en el formato
de inventarios de MP e insumos

Fuente: El autor

Recursos Necesarios:

Mano de obra

Computador con Microsoft Excel
Formatos requeridos para el proceso

Archivador

Bodega y estanterias

7.4 Proceso de produccién

El objetivo del proceso de produccién es determinar los lineamientos para realizar un
producto de primera calidad, que cumpla con los requerimientos del cliente y en los
tiempos estipulados.

Como este proceso es netamente manual y no requiere de maquinas ni procesos
industriales para ensamblar un producto, se decide mantener el proceso actual de
produccién, el cual es ensamble, decoracién y empaque, pero asegurando la eficiencia
del mismo bajo las siguientes politicas:

El proceso de produccion debe asegurar la entrega impecable de los productos al
cliente, por tanto debe tener en cuenta la utilizacién de herramientas y utensilios
de higiene durante el proceso.

El proceso de produccion debe definir periédicamente un plan de produccién por
cliente para estandarizar y priorizar la produccion segun necesidad de la empresa.
Para esto, se disefio6 el siguiente formato de orden de produccion:
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llustracion 39: Formato de plan de produccion

A0

‘//W PARA N FORMATO No.

“ GUAL | FORMATO PLAN DE PRODUCCION

N Fores -
FECHA
CLIENTE
PRODUCTO
CANTIDAD (UNIDADES)
FECHA DE ENTREGA PACTADA

MATERIA PRIMA A USAR CANTIDAD

ELABORADO POR:

APROBADO POR:

Fuente: El autor

e El proceso de produccion es el encargado de comunicar al proceso de compras,
cuales son los requerimientos de MP o insumos que se presenten durante la

produccién.

e El proceso de produccion debe asegurarse de alistar el producto para la entrega

del cliente.
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A continuacion se presenta el diagrama de proceso de produccion propuesto:

llustracion 40: Diagrama de proceso - Produccion
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Fuente: El autor



Tabla 30: Descripcién de los procesos de produccion
PROCESO DE PRODUCCION

NOMBRE DESCRIPCION
. , Identificar cuales son las 6rdenes de
Revisar pedidos . .
. compra pendientes de los clientes por
pendientes
entregar.

Definir un plan de produccion que tenga en

Definir plan de . o
. cuenta tiempos, especificaciones y
produccion - )
solicitudes del cliente.
Determinar MP e Determinar las cantidades necesarias de
insumos para la MP e insumos para poder cumplir con el
produccion plan de produccion.
Solicitar MP e Solicitar las cantidades establecidas a
insumos en bodega bodega.
Hay suficiente en Determinar si existen las cantidades
bodega necesarias.
, Si no hay suficientes cantidades de MP e
Ajustar plan de . .
9 insumos, se debe ajustar el plan de
produccién s
produccion.
L, Se ensambla, se decora y se empaca segun
Produccién - .
las solicitudes del cliente.

Fuente: El autor
Recursos Necesarios:

e Mano de obra

e Computador con Microsoft Excel

e Formatos requeridos para el proceso
e Archivador



7.5 Proceso de almacenamiento de producto terminado

El proceso de almacenamiento de producto terminado se centra en mejorar el control de
stock de producto terminado con el que cuenta Tal para Cual, de tal manera que la
empresa pueda estar preparada ante cualquier eventualidad en el comportamiento del
mercado. Este proceso es muy similar al proceso de almacenamiento de materia prima e
insumos, y es primordial su sincronizacion con el proceso de produccion.

Las politicas propuestas para el manejo de este proceso son:

e El proceso de almacenamiento de producto terminado debe almacenar la cantidad
minima, apoyandose en los resultados de la herramienta de pronoéstico de la
demanda.

o El proceso de almacenamiento terminado debe llevar control de las unidades de
producto terminado por referencia, rotulando cada una de estas.

e El proceso de almacenamiento de producto terminado es el Unico que almacena
producto destinado a ser vendido

¢ Las cantidades almacenadas deben ser para que los costos que estas originen
sean lo mas bajo posible.

e El proceso de almacenamiento de producto terminado debe contar con
informacion detallada y precisa de las cantidades existentes. Para esto, se
propone el siguiente formato de control de inventario de producto terminado. Esta
herramienta se encuentra en los anexos virtuales con el nombre HERRAMIENTA
DE INVENTARIOS:
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llustracion 41: Herramienta de control de inventario de producto terminado

INICIC

INGRESO DE DATOS DE ENTRADA Y SALIDA DE PRODUCTO TERMINADO

NOMERE

Sabado, 01 de noviembre de 201 CRAYOLAS COLORINC
2 ade, 01 de novimbre de Z014 PASTILLERD CARAMELDS DE FRUTAS GRANDE COLORINC PASTILLERD CARAMELGS DE FRTAS GRENDE ‘COLORIN COLORADD
lunes, 03 de marzorde 2014 | CC0005 | PASTILLERD CARAMELDS O FRUTAS PEGUERD OLOFIN C PASTILLERD CARAMELNS DE FRUTAS FEGUEAD LORIN COLORADO.
omingo, 0% [CCo00s_|WUBES TUBES ORI Ct
T Gotubre d 201 | PEOO0 | CAPUCCING GRAHDE ] CAPLICCING GRANDE GUTD IE E& BENDITE
Gotubre de 201 | FE000Z_| CAPUCCING MECIAND 0 CAPUCCING MEDIAND QUITD E ES BENDITD
T ctubre ds 201+ | PE000S | LAGAIMA GRANDE ] AGHIMEA GRANDE QUITD E £5 BENDITD
i otubre de 2014 | FED00 | LAGRIMA MEDIAND il LAGFINMA MEDIAND OaUTD E E5 BENDITO
Gctubre ds 2014 | PE0005 | CORTALD GRANDE 0 CORTADD GRANDE 0QUTD E E5 BENDITD
T ctubre dz 201 | PED00E_| CORTADD MEDIANO ] CORTADD MEDIAND 0aUTa IE E5 BENDIT
o do 2014 | PE0DIT | MOCACCING GRANDE 0 ICACCING GRANDE 0QUTD E ES BENDITD
[uste, 23 d oetubre de 2018 | PBONDE_| MOCACCIND MEDIAHD ] \CCIND MEDVA T 'DGUT0 PORGUE ES BENDITO
B000 TEDIAND ] HOCOLATE MEDIAND ‘R FORGUE E& BENDITO
E0010 PEGQUEFD 0 CHOCOLATE PEGUERD 0QUITD PORGUE ES BENDITO
Bo0iT E DRED GRANDE ] IE DFED GRANDE OGUTO PORGUE ES BENDITO
B001Z | MALTEADA DE OFED MEDIATA 0 E DREC MEDIANA 0QUITD FORGUE ES EENDITD
B0015_| SUBMERTH ] '0GUT0 PORGUE ES BENDITOL
DOD0T | HABANOS DE CHOCOLATE RIS DE CHOCOLATE 20 DE L0 DESED
D000z | EOTELLA COMO QUIERES OUE TE QUERA - MENTAS LLA COMD QUIERES QUE TE QUIERA - MENTAS 05 DESEC:
0003 | BOTELLA TE QUIERD PORGUE TE GUERD - MENTAS LLA TE QUIERD PORGUE TE GUIERD -MENTAS 05 DESEDT
D000¢_| BOTELLA COMTIG0 APRENDL MEMTAS 05 DESEi A CONTIGO APRENDI- MENTAS 5 DESED:
50005 | BOTELLA CELITOLNGD - MERTES 520 e LO5 DEse [LA CIELTO LD - MENT &5 S DESED
T000%_| BOTELLA SABOR: A M1_MENTAS 05 DEGE A SABOF A M WENTAS & DESED:
D0007_| BOTELLA SOMDS NOVIDS - MENTAE 06 DS A SOMOS HOVIDS - MENTAS 5 DESECT
D008 _| BOTELLR COMO GUIERES QUE TE QUERA - CHOCOLATE DDE LOS DESE! LLA COMO QUIERES GUE TE GUIEFA - CHOCOLATE 5 DESED
D0Nt | BOTELLA TE QUERO PORGUE TE GUIERD - CHOCOLATE 00 LOS DESE LLA TE GUIERD FORGUE TE GUIERD - CHOGOLATE 15 DESEL:
00010 | BOTELLA CONTIGH APRENDI CHOCOLATE O DELOS CESEN LLA CONTIGO APRENDI- CHOCOLATE 5 DESECT
D001 | BOTELLA CIELTO LND0 - CHOCOLATE DDELOS DEGE LLA CIELITD LMD - CHOCOLATE 5 DESED:
D0I1Z_| BOTELLA SABOR A M| CHOCOLATE ODE LOG CESE A SABOR A M- CHOCOLATE % DESECT
D013 _| BOTELLR S0MDS MOVIDS - CHOCOLATE DDELOS DESE! A SOMDS HOVIDS . CHOCOLATE 5 DESECT
T00H | BOTELLA RELLENA MORTAS DOELOS DESE A RELLENA MOFITAS & DESED:
0015 | BOTELLA RELLENA UVA: O DE LOS DESEN A RELLENA UV 5 DESECT
D016 | BOTELLA RELLENA SPARKIES DDE LOS DESE! A RELLENA SPARKIES 5 DESEDY
D017 | BOTELLA RELLENA ALVENDRAS D DELOS CESE: 5 RELLENA ALMENDFAE 5 DESEC:
D018 _| BOTELLE, RELLENA MART D DE LOS DESE! A RELLENIA MANT 5 DESED
D001 | BOTELLA RELLENA MUECES DOELDS DEGE 5 RELLENA NUECES & DESED:
0020 | OUOPACK ODE LOG CESE C 5 DESECT
Donz1 LITO ESTRELLADD 020 DE LOS DESE 5 DESED
D002 | MARIFOSAS EN EL ESTOMAGD D20 0E LO5 DESE 05 DESED:

STOCK DE PRODUCTO TERMINADO

ACTUALIZAR
LINEA El STOCK ACTU. —
= SALYADO POR LA CAMPANA MUG SHARFIE
KIT ESCENCIAS VANILLA
MUG TIZ8 z g
MUG CERVECERD g3 -
KIT ESCEMCIAS CAMELA 83 s
KIT ESCENCIAS FRUTAS =
SALYADO POR LA CAMPANA Total
=IP0Z0 DE LOS DESEOS EOTELLA RELLEWA MORITAS
EOTELLA SABOR A MI - MENTAS =
HAEANDE DE CHOCOLATE H
BOTELLA COMD QUIERES GUE TE QUIERA - MENTAS 2 H =
EOTELLA TE QUIERC PORGUE TE GUIERD - MENTAS 1 H ==
EOTELLA CONTIGE APRENDI - MENTAS 43 ]
EOTELLA CIELITOLINDD - MENTAS 4 2
EOTELLA SOMOS NOVIOS - MENTAS E] H
EOTELLA COMO GUIERES GUE TE GUIERA - CHOCOLATE 3 H EALEENG 1 T
EOTELLA TE GUIERC PORGUE TE QUIERD - CHOCOLATE L]
EOTELLA CONTIGD APRENDI - CHOCOLATE ] T
EOTELLA CIELITOLINDD - CHOCOLATE 44z
EOTELLA SABOR A MI - CHOCOLATE " 00 0 o= R
BOTELLA SOMOS NOVIOS - CHOCOLATE 753 - drescdes Fe—
EOTELLA RELLEMA LIVAS a0 a3z
BOTELLA RELLENA SPARKIES £ =
BOTELLA RELLENA ALMENDRAS 28 =
BOTELLA RELLENA MARI a2 fm—
EOTELLA RELLEMA NUECES 563 S
DUOPACK 7 8 — omameud
CIELITOESTRELLADO 206 fomm ==
MARIPOSAS EN ELESTOMAGD 22 a2
KIT 5P 228 a =
KIT MASCARILLAS 63 H
KIT DE VIND a0 H =
POZ0 DE LOS DESEDS Total 5029 H
= POQUITO PORQUE ES BENDITO MALTEADA DE OREC GRANDE 83 2
SUBMARIND
CAPUCCIND GRANDE
CAPUCCIND MEDIANO
LAGRIMA GRANOE

Fuente: El autor

Para el almacenamiento de dichos productos se dispondra de los espacios actualmente
utilizados, los cuales son estanterias, ya que estos exigen los menores esfuerzos para su
funcionamiento.

A continuacién se presenta el diagrama del proceso de almacenamiento de producto
terminado propuesto:
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llustracion 42: Diagrama de proceso — Alm

acenamiento de producto terminado

Inicio

A 4

Separar por 5KU y por
fecha de vencimiento

Ubicar en estanteria

Y

y

Ingresar en
control de

formato de
inventario

Fin

Fuente: El autor

Tabla 31: Descripcidon de los procesos de almacenamiento de P. terminado

PROCESO DE ALMACENAMIENTO DE PRODUCTO TERMINADO

NOMBRE DESCRIPCION
Separar por SKU y | Diferenciar productos segun la referencia y segun la fecha de
por fecha de vencimiento del producto, para facilitar su manejo y evitar
vencimiento pérdidas.
Ubicar en estanteria Se ubican los productos en estanteria

Registro en formato
de control de

; . formato,
inventario

Se ingresa informacién de unidades por referencia en el

para el control de los mismos.

Fuente: El autor
Recursos Necesarios:

e Mano de obra

e Computador con Microsoft Excel

e Formatos requeridos para el proceso
e Estanterias
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7.6 Proceso de distribucion y ventas

El objetivo del proceso de distribucidon y ventas es asegurar el despacho y distribucion
oportuna del producto terminado al cliente, cumpliendo con las condiciones de lugar fecha
y hora establecida y asegurar el éxito de la transaccién comercial.

En este proceso se mantiene el servicio de outsourcing de transporte con el que cuenta la
empresa, ya que este le brinda a la empresa capacidad de reaccién ante cambios de su
entorno, reduce de manera considerable sus costos, permitiéndole adaptarse a las
necesidades de sus clientes y del mercado. Ademas, la capacidad econémica y los
niveles de venta de la empresa no pueden suplir una inversion de un vehiculo propio.

Las politicas para este proceso son:

e El proceso de distribucion y ventas debe encargarse de registrar todos los
despachos realizados.

e El proceso de distribucion y ventas debe asegurarse de entregar una remision de
mercancia al transportador y la debida facturacién al cliente, asegurando las
condiciones del producto. A continuacion se presenta el formato de remision:

llustracion 43: Formato de remision y entrega de producto

/ﬁ??*"""?'«\.\‘ FORMATO No.
" TAL PARA FORMATO DE REMISION Y ENTREGA DE PRODUCTO

FECHA

EMPRESA PRESTADORA DEL SERVICIO

CLIENTE
ORDEN DE COMPRA No.
ITEM REFERENCIA CANTIDAD VALOR
OBSERVACIONES
ENTREGADO POR RECIBIDO POR

Fuente: El autor

e El proceso de Distribucion debe coordinar y confirmar con el proveedor de
servicios de transporte las fechas y horas de recogida de producto para hacer
efectiva la entrega

En este proceso es vital manejar un sistema de programacion de entregas, de esta
manera se pueden conocer los momentos actuales de los envios y hacer el respectivo
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seguimiento a estos. También es importante tener en cuenta reglas de entrega de los
clientes, como horarios, formas de empaque, papeleo, etc.

A continuacion se presenta el diagrama del proceso de distribucién y ventas propuesto:

llustracion 44: Diagrama de proceso — Distribucién y ventas

Inicio

Identificar pedidos a
entregar

Programar entrega

l NO

Es posible la
entrega

Sl

l

Informar a la
transportadora

Empacar

|

Remision y entrega de
producto ala
transportadora

Transporte

Fin

Fuente: El autor
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Tabla 32: Descripcidn de los procesos de distribucion y ventas
PROCESO DE DISTRIBUCION Y VENTAS

NOMBRE DESCRIPCION
Identificar pedidos a| Se identifican pedidos que deben ser entregados al cliente
entregar durante la semana actual

Se programa la entrega de acuerdo a la fecha y
especificaciones del cliente.
Se confirma con la transportadora si es posible hacer la

Programar entrega

Es posible la o .

entrega entrega; si no es p03|b_le, se debe reprogramar la entrega

para garantizar la entrega oportuna.
Informar a la Si la entrega es posible, se le informa a la transportadora el
cronograma de entrega con anterioridad para que estos
transportadora . )
cumplan con los horarios y fechas establecidas
Se realiza el empaque final de los productos para ser
Empacar

entregados al cliente

Remision y entrega
de producto a la
transportadora

Se hace entrega a la transportadora con la respectiva
remision y el producto listo para que el cliente

Transporte La transportadora entrega al cliente
Fuente: El autor

Recursos Necesarios:

e Mano de obra

e Computador con Microsoft Excel

¢ Formatos requeridos para el proceso
e Archivador

¢ Qutsoucing

8.7 Estructura organizacional y definicion de responsabilidades

Para poder definir un responsable en cada proceso de la cadena de suministro de la
empresa, se hace necesaria la creacion de una nueva estructura organizacional, que
permita realizar una diferenciacion de departamentos y sus funciones e indique las
relaciones de trabajo e integraciones existentes entre cada uno de los departamentos que
componen a Tal para cual.

Al desarrollar esta estructura, se asegura fortalecer el desempefio la empresa, ya que al
tener los departamentos bien definidos el trabajo se vuelve mas efectivo.

Con respecto al personal de trabajo, se continla con el actual, el cual esta conformado
por los tres duefios. Sin embargo, se propone una estructura con las areas bien definidas,
gue a medida que crezca el negocio permitira ir definiendo roles mas especificos.

A continuacion se presenta el organigrama propuesto; en este se reflejan los
departamentos administrativo y financiero, comercial y de produccion, con las diferentes
funciones que cada uno cumple de una manera sencilla y clara:
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llustracion 45: Organigrama propuesto para Tal para cual

+ ldentificar requerimiento
de MP e insumos

+ Registro en formato de
requerimiento de material

+ Transporte al PDV o
realizar orden de compra

+ Realizar compra

[

Compras y
proveedores

Calidad
Departamento

ALl

Compensacion
y beneficios

administrativo

Departamento /

MACENAMIENTO DE PT
Separar por SKU y por
fecha de vencimiento

* Ubicar en estanteria
* Registro en formato de

control de inventario

l

\ Apoyo logistico

PLANIFICACION DE LA

DEMANDA

* Ingresar datos
actualizados de unidades
vendidas a la
herramienta

* Pronosticar la demanda

Ventas

+ Revisar pedidos

pendien{;s | CONSEJODE Departamento o "
+  Definir plan de de produccion ADMINISTRACION comercial EiLacea

produccién / DISTRIBUCION Y VENTAS

. + |dentificar pedidos a

- !Z)elermmar MP e L Procesos . e

insumos para la productivos Departamento Canales de B

roduccion — paran e — Programar entrega

. ?‘;olicitarMPe financiero istribucion « Informara la

insumos en bodega . téansporladora
+ Ajustar plan de mpacar

produccion — * Remisién y entrega de
+ Produccion AT R Contabilidad productoa la

estrategias transportadora

Fuente: El autor

A partir de esta nueva estructura, los procesos definidos anteriormente y el personal con
el que hoy cuenta la organizacion, se realiza la asignacion de tareas y responsabilidades:

Tabla 33: Distribucion de funciones para el personal 1

FUNCIONES PERSONAL 1

DEPARTAMENTO

PROCESO

NOMBRE

COMERCIAL

PLANIFICACION DE LA
DEMANDA

Ingresar datos actualizados
de unidades vendidas a la
herramienta

Pronosticar la demanda

PRODUCCION

Revisar pedidos pendientes

PRODUCCION

Produccién

COMERCIAL

Identificar pedidos a entregar

Programar entrega

Es posible la entrega

DISTRIBUCION Y VENTAS

Informar a la transportadora

Remisién y entrega de
producto a la transportadora

Fuente: El autor
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Tabla 34: Distribucion de funciones para el personal 2

FUNCIONES PERSONAL 2

DEPARTAMENTO

PROCESO

NOMBRE

ADMINISTRATIVO

COMPRAS

Identificar requerimiento de MP e
insumos

Hay existencia

Registro en formato de
requerimiento de material

El requerimiento es producto
terminado

Transporte al PDV o realizar
orden de compra

Realizar compra

PRODUCCION

PRODUCCION

Produccién

ADMINISTRATIVO

ALMACENAMIENTO DE
PRODUCTO TERMINADO

Separar por SKU y por fecha de
vencimiento

Ubicar en estanteria

Registro en formato de control
de inventario

Fuente: El autor

Tabla 35: Distribucion de funciones para el personal 3

FUNCIONES PERSONAL 3

DEPARTAMENTO

PROCESO

NOMBRE

ADMINISTRATIVO

ALMACENAMIENTO DE MP
E INSUMOS

Recepcién de material y
verificacion de condiciones

Destinar zona para almacenar o
tomar medidas pertinentes

Almacenar

Registro en formato de control
de inventario

PRODUCCION

PRODUCCION

Definir plan de produccion

Determinar MP e insumos para
la produccion

Solicitar MP e insumos en
bodega

Hay suficiente en bodega

Ajustar plan de produccion

Produccién

ADMINISTRATIVO

DISTRIBUCION Y VENTAS

Empacar

Fuente: El autor
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De igual manera se muestran los diagramas de flujo de cada proceso logistico propuesto,

donde se pueden observar las responsabilidades para el personal:

llustracion 46: Diagrama de flujo del proceso de planificacion de la demanda

PROCESO DE PLANIFICACION DE LA DEMANDA

PERSONAL 1

PERSONAL 2

PERSONAL 3

Ingresar datos
actualizados de unidades
vendidas a la herramienta

Pronosticar la
demanda

Fin

Fuente: El autor

llustracion 47: Diagrama de flujo del proceso de compras y proveedores

PROCESO DE COMPRAS Y PROVEEDORES

PERSONAL 1

PERSONAL 2

PERSONAL 3

S

Identificar
requerimiento de MP
e insumos

Hay
@ sl
NO

Registro en formato
de requerimiento de
materia prima e
insumos

El
requerimiento
es producto
terminadg

NO

Transporte al punto Realizar orden de
de venta compra

Realizar la compra

Fuente: El autor
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llustracion 48: Diagrama de flujo de proceso de almacenamiento de mp e insumos

PROCESO DE ALMACENAMIENTO DE MP E INSUMOS

PERSONAL 1

PERSONAL 2

PERSONAL 3

Recepcidn de material
y verificacion de
condiciones

Se encuentra
en buenas
condiciones

Sl

Destinar zona para
almacenar

|

Almacenar

l

Registrar en
Formato de control
de inventario

NO

Tomar las medidas
pertinentes

]

Fuente: El autor

llustracion 49: Diagrama de flujo de proceso de produccion

PROCESO DE PRODUCCION

PERSONAL 1

PERSONAL 2

PERSONAL 3

Revisar pedidos

Definir plan de

pendintes

produccién

I

Determinar MP e
insumos para la
produccién

[

Solicitar MP e insumos
a bodega

Hay
suficiente en
bodega

NO

Ajustar el plan de
produccion

Produccion

H Iq__

Fuente: El autor



llustracion 50: Diagrama de flujo de proceso de almacenamiento de producto
terminado

PROCESO DE ALMACENAMIENTO DE PRODUCTO TERMINADO
PERSONAL 1 PERSONAL 2 PERSONAL 3

Separar por SKUy por
fecha de vencimiento

|

Ubicar en estanteria

l

Ingresar en formato de
control de inventario

)

llustracion 51: Diagrama de flujo de proceso de distribucidén y ventas

PROCESO DE DISTRIBUCION Y VENTAS
PERSONAL 1 PERSONAL 2 PERSONAL 3

Fuente: El autor

Identificar pedidos a
entregar

Programar entrega

NO

Es posible la
entrega

Sl

Informar a la

transportadora Empacar

Remision y entrega de
producto a la
transportadora

Fuente: El autor

Ademas, se incluyen los perfiles del personal, para identificar de manera clara el objetivo
del cargo, sus funciones y su papel en la empresa:
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llustracion 52: Perfil del personal 1

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

1.1 DEPARTAMENTO | Comercial, produccién

1.3 CARGO DEL SUPERIOR INMEDIATO N/A

1.4 PERSONAL A CARGO N/A

1.4.1 Nimero de personas a cargo N/A
1.5 OBJETIVO DEL CARGO

Encargado de realizar las actividades logisticas del departamento comercial, mas especificamente en los procesos de planificacién
de la demanda y la distribucion y ventas, asegurando el cumplimiento de las politicas de cada uno de los procesos y la realizacion de
los registros necesarios.

2. REQUISITOS DEL CARGO
FACTORES ESPECIFICACIONES
2.1 EDAD Mayor de 18 afios
2.2 ESTADO CIVIL Indiferente

Basica: Profesional en carreras como disefio industrial, ingenieria industrial o
administracion de empresas.

2.3 EDUCACION Complementarios: Conocimientos de MS Office o de los programas
autorizados en el momento por la empresa. Deseable buen manejo en
actividades de servicio al cliente. Habilidades de negociacion.

Responsable de la direccién logistica en el departamento comercial y el
2.5 RESPONSABILIDADES aseguramiento de la ejecucion de las actividades comerciales de la empresa a
nivel nacional.

Mentales: Agilidad mental, raciocinio verbal, capacidad de sintesis, creatividad

y sentido de percepcidn

2.6 HABILIDADES Gerenciales: Capacidad de planeacion y desarrollo, criterio para la toma de

decisiones, comunicacién efectiva y liderazgo.

Personales: Dinamismo y recursividad, abierto al dialogo, etico y responsable.
3. FUNCIONES

Liderar proceso de planeacion en la empresa, utilizando las herramientas existentes para dicho proceso

Mantener la informacidn de historicos de ventas actualizada
Medir la ejecucion y comparar los resultados planeados
Asegurar el cumplimiento del proceso de distribucion de la empresa, para cumplir a cabalidad con los requerimientos del cliente

Seguimiento y control del cumplimiento de las politicas de distribucién de la empresa y mantener la informacién consolidada por
medio de los formatos internos

Supervisar cada uno de los indicadores de los procesos tenidos a cargo

Fuente: El autor
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llustracion 53: Perfil del personal 2

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
1.1 DEPARTAMENTO _|Administrativo, produccién

1.3 CARGO DEL SUPERIOR INMEDIATO N/A

1.4 PERSONAL A CARGO N/A

1.4.1 Nimero de personas a cargo N/A
1.5 OBJETIVO DEL CARGO

Encargado de ejecutar los procesos administrativos de los procesos de compras y almacenamiento de producto terminado,
aplicando las politicas y procedimientos definidos, elaborando la documentacién necesaria, con el fin de cumplir cada uno de los
procesos a cargo, obteniendo resultados oportunos y garantizar la prestacién efectiva del servicio.

2. REQUISITOS DEL CARGO
FACTORES ESPECIFICACIONES
2.1 EDAD Mayor de 18 afios
2.2 ESTADO CIVIL Indiferente

Basica: Profesional en carreras como disefio industrial, ingenieria industrial o
administracion de empresas.

Complementarios: Conocimientos de MS Office o de los programas
autorizados en el momento por la empresa. Habilidades de negociacion.

2.3 EDUCACION

Responsable de la direccién logistica del proceso de compras, manejo de
2.5 RESPONSABILIDADES proveedores, Pagos, némina y suministros necesarios en la operacién de la
empresa.

Mentales: Agilidad mental, raciocinio verbal, capacidad de sintesis, creatividad
y vision de negocios

2.6 HABILIDADES
Personales: Dinamismo y recursividad, abierto al dialogo, etico y responsable.

3. FUNCIONES
Lider en todos los procesos con los proveedores: facturacion, pago y entrega, mantener el archivo de transacciones realizadas

Mantener al dia informacion de némina y pagos, de tal manera que la empresa cuente con la informacion actualizada en todo
momento

Asegurar la buena utilizacion del espacio de almacenamiento de producto terminado

Organizacion y control de las cantidades de producto terminado almacenado

Manejo y seguimiento de las herramientas para inventarios que maneja la empresa

Supervisar cada uno de los indicadores de los procesos tenidos a cargo

Fuente: El autor

llustracion 54: Perfil del personal 3
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/,./:37-_ 00 -‘_.‘_~.\\
7 TAL PARA Y

DESCRIPCION DEL CARGO - PERSONAL 3

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
1.1 DEPARTAMENTO |Administrativo, produccion

1.3 CARGO DEL SUPERIOR INMEDIATO N/A

1.4 PERSONAL A CARGO N/A

1.4.1 Numero de personas a cargo N/A
1.5 OBJETIVO DEL CARGO

Encargado de todos los procesos productivos y creativos de la empresa, asegurando el cumplimiento y la buena labor de los
procesos de almacenamiento de materia prima e insumos y la produccion, teniendo en cuenta politicas y normativas de la empresa
y asi mantener la calidad de los productos que van a ser entregados al cliente

2. REQUISITOS DEL CARGO

FACTORES ESPECIFICACIONES
2.1 EDAD Mayor de 18 afios
2.2 ESTADO CIVIL Indiferente

Basica: Profesional en carreras como disefio industrial, ingenieria industrial o
administracion de empresas.

Complementarios: Conocimientos de MS Office o de los programas
autorizados en el momento por la empresa. Habilidades de negociacion.

2.3 EDUCACION

Responsable de la recepcién de la materia prima e insumos, destinar zona su

2.5 RESPONSABILIDADES X L y
almacenamiento. Definir planes de produccién

Mentales: Agilidad mental, raciocinio verbal, capacidad de sintesis, creatividad

y vision de negocios
2.6 HABILIDADES

Personales: Dinamismo y recursividad, abierto al dialogo, etico y responsable.

3. FUNCIONES
Responsable de la recepcion de materia prima e insumos y destinar las zonas adecuadas segin la clase de materia prima para su
almacenamiento

Manejo y control de las herramientas de la empresa para el manejo de inventarios de materia prima e insumos
Definir planes de produccion claros y periodicos, segin la necesidad y la demanda solicitada

Supervisar cada uno de los indicadores de los procesos tenidos a cargo

Fuente: El autor

8.8 Costos de la nueva cadena de suministro

Teniendo estructurados los procesos de la cadena de suministro, sus recursos, tecnologia
y la asignacién de funciones, se procede a identificar los costos requeridos para que todos
los procesos funcionen.

8.8.1 Costos de personal
En la propuesta no se propone realizar contrataciones o aumentar el nimero de personal
para realizar las labores, es decir se mantienen los tres duefios.

Para identificar los costos de personal, se realiz6 un benchmarking con otras empresas y
se identificé que las funciones logisticas son todas realizadas por operarios y personal de
apoyo, es por esto que se propone utilizar el salario minimo vigente en Colombia
(ANEXO D) para cada uno de los duefios:

Para determinar el costo de personal involucrado, y teniendo en cuenta la normativa
colombiana, se procede a identificar el tiempo utilizado en funciones logisticas, el cual fue
identificado por medio de estimados. A continuacion se muestran los resultados:
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PERSONAL 1:

Tabla 36: Horas dedicadas a funciones logisticas por personal 1

TIEMPO
PROCESO NOMBRE TOTAL FRECUENCIA
(HORAS)
Ingresar datos actualizados
PLANIFICACION DE | de unidades vendidas a la 1 semanal
LA DEMANDA herramienta
Pronosticar la demanda 1 semanal
PRODUCCION Revisar pedidos 6 semanal
pendientes
Identificar pedidos a 3
semanal
entregar
Programar entrega 4 semanal
DISTRIBUCION Y Informar a la
VENTAS transportadora 3 semanal
Remision y entrega de
producto a la 2 semanal
transportadora

TIEMPO TOTAL (HORAYS) 20

% DEL TOTAL 42%

COSTO TOTAL 425,062.08

Fuente: El autor

PERSONAL 2:
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Tabla 37: Horas dedicadas a funciones logisticas por personal 2

TIEMPO
PROCESO NOMBRE TOTAL FRECUENCIA
(HORAYS)
Identificar requerimiento de
: 6 semanal
MP e insumos
Hay existencia 2 semanal
Registro en formato de 5 semanal
COMPRAS requerimiento de material
Transporte al PDV o realizar
2 semanal
orden de compra
Realizar compra 2 semanal
Separar por SKU y por fecha
g 6 semanal
ALMACENAMIENTO de vencimiento
DE PRODUCTO Ubicar en estanteria 4 semanal
TERMINADO Registro en formato de control 2 semanal
de inventario
TIEMPO TOTAL (HORAYS) 26
% DEL TOTAL 54%
COSTO TOTAL 552,580.71
Fuente: El autor
e PERSONAL 3:
Tabla 38: Horas dedicadas a funciones logisticas por personal 3
TIEMPO
PROCESO NOMBRE TOTAL FRECUENCIA
(HORAS)
R.epepq,on de mater!al y 3 semanal
verificacién de condiciones
Destinar zona para
ALMACENAMIENTO almacenar o tomar 4 semanal
DE MP E INSUMOS medidas pertinentes
Almacenar 4 semanal
Registro en formato de
. , 2 semanal
control de inventario
Definir plan de produccién 6 semanal
Determinar MP e insumos
para la produccion 3 semanal
PRODUCCION — .
Solicitar MP e insumos en
2 semanal
bodega
Ajustar plan de produccion semanal
DISTRIBUCION ¥ Empacar 7 semanal
VENTAS P

TIEMPO TOTAL

(HORAS) |

33
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% DEL TOTAL 69%

COSTO TOTAL 701,352.44
Fuente: El autor

Finalmente, El costo total del personal involucrado es de COP $1°678.995

8.8.2 Costos de los equipos utilizados
Los equipos utilizados se mantienen, por tanto, los costos también.

e 3 computadores con servicio de internet y herramientas de office: COP $70.000
(servicio de internet mensual)
e 2 Teléfonos celulares: Tarifas promedio mensuales COP $110.000

8.8.3 Costos en las compras y los proveedores

En el proceso de compras y proveedores se propuso realizar las compras de insumos que
requerian un traslado al punto de venta por medio del outsourcing que realiza el
transporte de producto terminado a los diferentes clientes.

Como estas compras deben realizarse semanalmente y las cantidades no son grandes,
estos tendran un costo promedio de COP $100.000 mensual.

8.8.4 Costos en el almacenamiento

Con la utilizacion de las estanterias para el almacenamiento de materia prima, la empresa
optimizara espacio en la bodega, lo cual le permitira utilizar este espacio de 4 m2 para
almacenar ademas los insumos y el producto terminado. Con esto la empresa liberara un
espacio de 2 m2, los cuales equivalen a un ahorro de COP $21.739 mensual

Con esto, el valor del costo de almacenamiento sera de COP $43.261

8.8.5 Costos en la produccion
Los costos de estos espacios se mantienen, por tanto el costo sera de COP $271.739

8.8.6 Costos en la distribucion y ventas
El servicio de outsourcing se mantiene, por tanto el costo de distribucion se mantiene, con
un valor de COP $300.000

8.8.7 Costos de Oportunidad

Con la propuesta, se disminuira el exceso del 35% en materia prima, lo cual equivale a
una disminucién de COP $3.062 mensual. Por tanto el costo de oportunidad sera de COP
$5.687 mensual

8.8.8 Otros Costos

Tal para cual incurre en costos de dominio de pagina web, web master, contador, entre
otros, que también estan involucrados en las actividades logisticas y que en la actualidad
no estaban siendo contabilizados.

En promedio, la empresa paga mensualmente por estos items un valor de COP $150.000.
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A continuacion se presenta el resumen de los costos de la nueva cadena de suministro;
en esta tabla se puede observar la contabilidad actual, que fue presentada en el
diagndstico, la contabilidad corregida, es decir, la contabilidad real con unos costos que
aungue existian aun no habian sido correctamente mapeados vy, la contabilidad con los
beneficios de la propuesta:

Tabla 39: Costos involucrados en la cadena de suministro propuesta

COSTO CONTABILIDAD CONTABILIDAD CONTABILIDAD
ACTUAL CORREGIDA PROPUESTA
Costos de personal 1,005,189 1,678,995 1,678,995
Costo por equipos
utilizados (internet, 290,000 290,000 290,000
telefonia)
Costos de compras y 166,979 166,979 100,000
proveedores
Costos de espacio 65,000 65,000 43,261
almacenamiento
Costo de espacio 271,739 271,739 271,739
produccién
Costos de 300,000 300,000 300,000
distribucioén
Costos de 8.750 8,750 5,687
oportunidad
Otros - 150,000 150,000
TOTAL 2,107,657 2,931,463 2,839,682

Fuente: El autor

A partir de este cuadro se define que la contabilidad actual esta dejando de contemplar
28% de la totalidad de los costos de la operacion logistica.
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Todos los factores y funciones nombrados anteriormente interactian para el logro del objetivo de la organizacion, el flujo de
estas interacciones se puede apreciar a continuacion:

llustracion 55: Cadena de valor propuesta

Flujo de materiales

DISTRIBUCION

PROVEEDORES APROVISIONAMIENTO PRODUCCION Y VENTAS

Flujo de informacion

Actividades: Actividades: Actividades:
Contactar proveedores

Plaza Espafa * Generar 6rdenes de * Alistamiento de pedidos Claro

Makro Ge”.eTar Bids e decomprs produccién * Programacion y control de Carvajal
San Andresito Recubq Y alacehar * Producir productos despachos Sofasa
Paloquemao materiales Hospimedics
Otras grandes superficies : Recursos: Recursos: KUMO
Multipack f!ec{\t/x]rstos.‘ . . * Mano de obra + Estanteria ANE
Envapack . Esiaii::,:nmas SHLtines * Documentosy registros * Cajas Profamilia
Mencris ¢ Producto terminado Charlas TED

Armol y godega . Tienda Javeriana
Multiempaques GCUMETItes ¥ reRISHos Consumidor directo

Personas: duefios

INFRAESTRUCTURA Oficinas
RECURSOS HUMANOS Noémina

FINANZAS Contabilidad de costos, Estados financieros

Fuente: El autor
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8.9 Indicadores de gestion

Una vez establecida le estructura, funciones y responsabilidades, es necesario medir el
desempefio de cada aspecto, para de esta forma realizar seguimiento y control, lo que
permitira identificar problemas y oportunidades de mejora. A continuacion se establecen
indicadores para cada area y funcion:

Tabla 40: Indicadores de gestion propuestos

DEPARTAMENTO PROCESO INDICADOR FORMULA DESCRIPCION META SEMAFORO
Medicién mensual para _ >115%
COMERCIAL PLANIFICACION DE Resultados del Unidades vendidas/unidades evalua:;:::ig:{;d:: dela 100% 105 - 115%
LA DEMANDA ejercicio esperadas 0 95 - 105%

planificacién de la 85-95%

demanda [

100%
" . Pedi i P j i
pedidos sin retraso edidos enlregadt_)s sin retraso/ orcentaje dg pedidos 100% 85 - 100%
total pedidos generados sin retraso
<85%
. . : . 0%
. Pedidos con falencias/total Porcentaje de pedidos
pedidos devueltos . 0% 0-10%
pedidos devueltos
COMPRAS Y B
PROVEEDORES (Calificacion Contar con proveedor 100%
. . historico/calificacion méaxima | confiables y crear vinculos
Alianzas estrategicas " . 100% 80 - 100%
formato de evaluacion de comerciales fuertes y
proveedores)*100 estables - <80%
0,
% retrasos por falta de . Bualua el /0 f’e retr_asos en 0-6%
materia prima o Pedidos con retrasos/Total la produccién debido a la 6% 6. 10%
ADMINISTRATIVO insun‘:os pedidos 6rdenes de produccién | falta de materia prima o _ R o"
insumos >10%
medicién mensual para la
Diferencia entre dee[i;r:t';jg'gg Idaes 2 >98%
inventario realy  |Inventario real/ Inventario teérico herramientas para el 98% 90 - 98%
T 0,
teorico control de materias primas - <00%
ALMACENAMIENTO DE e insumos almacenados
MP EINSUMOS Medicién mensual para
determinar el % de materia 100%
. o # de piezas dafiadas/ total prima o insumos que se
. ~ N 0% - %
Inventario dafiado piezas almacenadas dafiana mientra se ’ 90 - 100%
encuentran almacenadas <90%
enbodega
Medicién mensual para 0
disminuir el producto no %
# productos no conformes/Total conforme y asf evitar 0-10%
Producto no conforme . . 0%
productos devoluciones y quejas por - >10%
producto con defectos de
PRODUCCION PRODUCCION calidad
Medicién por orden de <5%
. MP desechada/Total MP usada | produccién para disminuir ;
% de desperdicio L 5% 5-10%
por producto los costos por desperdicio .
de MP e insumos - >10%
Medicion mensual de la
[ i6 i6 >95%
ALMACENAMIENTO DE | %0 de rotacionde |, oo roradas/ total unidades|  "O12cion de producto ;
ADMINISTRATIVO producto terminado en terminado que se 95% 95 - 90%
PRODUCTO TERMINADO almacenadas )
almacen almacena en la estanteria _ <90%

de producto terminado.

Mide el nivel de efectividad 100%
% de entregas a Despachos entregados a en los despachos de 100% 90 - 100%
tiempo tiempo/total despachos producto a los diferentes ? <90%
cliente
COMERCIAL DISTRIBUCION Y VENTAS !

Medicién trimestral del

Incremento de (# clientes trimesire incremento de clientes de >4%
clientes actual#clientes trimestre la empresa. para 45% 45 -10%
anterior)-1*100 p P <10%

incrementar la fidelidad

Fuente: El autor
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9 PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

Al ser un trabajo desarrollado como propuesta de disefio de la cadena de suministro para
la empresa Tal para cual, soportado en herramientas de planificacion de la demanda y de
costeo, el siguiente plan de implementacion se centra en el desarrollo de las actividades
necesarias para poder cumplir con las propuestas.

Como primera medida, se tienen en cuenta las herramienta de planificacion de la
demanda y de costeo: El primer paso a seguir es realizar la capacitacién general a los
duefios de la empresa e inmediatamente profundizar en el uso de estas al personal que
se encargard de utilizarlas, esto con el fin de tener claros conceptos y ventajas que
generard a la empresa.

A partir de esto, se realizara una capacitacion en la utilizacion de los formatos, politicas e
indicadores propuestos en la cadena de suministro.

Todos estos procesos seran realizado por el autor de este trabajo, el cual realizara una
capacitacion de 40 horas presenciales a modo de consultoria. A continuacion se presenta
el cronograma de implementacion:

Tabla 41: Plan de implementacion

7 N
7 TAL PARA ..
' CUAL ; Propuesta de diseiio Tal para cual S.A.S
. [ MES 1 [ MES 2 | MES 3 |
Actividad [1 T2 ]3[4 |5 6] 78|09 [10]n]i| RESPOSABLE

Herrami de planificacién de la demand

Agregar herramienta en equipos de
codmputo

Capacitacion general - Uso de la
herramienta y conceptos para su
implementacion, andlisis e
interpretacion

Programacién de planificacion de la
3 |demanda para todos los SKUs de la
empresa

Duefios

Daniel Camargo

Daniel Camargo/ Duefios

Her i de planificacion de la d

Agregar herramienta en equipos de
cémputo

Capacitacién general - Uso de la
herramienta y conceptos para su
implementacion, analisis e
interpretacion

Duefios

Daniel Camargo

Formatos, Politicas e indicadores propuestos con la cadena de suministro

Capacitacién en politicas
Capacitacion en uso de formatos
Capacitacién en uso de indicadores
Implementacién de la cadena de
suministro propuesta

Daniel Camargo
Daniel Camargo
Daniel Camargo

BowN|e

Duefios

Fuente: El autor
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10 EVALUACION FINANCIERA

Este punto tiene como finalidad evaluar el impacto financiero de la cadena de suministro
propuesta en el negocio, teniendo en cuenta tanto los beneficios como los costos
incluidos.

Es importante resaltar que el esfuerzo por parte de la empresa es mayor en términos de
compromiso y dedicacién que en términos financieros.

Como se dijo anteriormente, este trabajo busca dar respuesta a las incégnitas que se
plantearon en la seleccion de probleméticas, las cuales se presentan nuevamente a
continuacion:

e (Estala empresa Tal para Cual realmente ganando dinero?

e /Se estan considerando todos los costos?

e ;Qué va a pasar con las utilidades y la rentabilidad en un periodo de expansion?

e ¢Son los precios manejados por la empresa, reales?

o ¢ Cual es el valor real de la cadena de suministro de la empresa?

e ,COmo deberia operar la cadena de suministro de la empresa Tal para
Cual?

Para esto, es necesario definir los beneficios de la propuesta, como se muestra a
continuacion.

o Definicion de politicas de la empresa

¢ Clarificacién de cada uno de los procesos logisticos
¢ Unificacion de la informacién y su manejo

e Definicion de indicadores de gestién

¢ Definicion de herramientas de soporte del negocio

Ademéds, se hizo énfasis en la determinacién de los costos totales de la cadena
suministro, para que de esta manera la empresa tuviera conocimiento del valor real de su
cadena y al mismo tiempo tuviera un panorama real de su rentabilidad.

Ahora bien, para poder implementar todo lo propuesto, la empresa debe invertir en los
siguientes items:
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Tabla 42: Valor de lainversion paraimplementacion de la propuesta

VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Estanterias 2 104,900 209,800
Herramienta de planificacion de demanda 1 150,000 150,000
Herramienta de costeo 1 150,000 150,000
Capacitacion en manejo de herramientas,
formatos, politicas y funcionamiento de la | 40 (Horas) 25,000 1’000,000
cadena de suministro
Tiempo de los duefios en capacitacion 40 (Horas) 5,312 212.480

1'722,280

Fuente: El autor

10.1 Escenarios para la evaluacion financiera

Teniendo en cuenta los datos presentados anteriormente y la informacién contable que
brinda la empresa, se procede a construir tres (3) escenarios con flujos de caja para el
negocio: el primero se construird con los datos de venta y costos que son contabilizados
actualmente, de tal manera que se pueda mostrar el panorama en el que la empresa cree
que se desenvuelve. El segundo, se construira teniendo en cuenta los costos logisticos
que tenian deficiencias en su mapeo, la inversion propuesta y los beneficios de la misma.
Finalmente, se construira un escenario ideal, en el cual la empresa debe encontrarse para
gue su operacion sea realmente rentable.

Ademas de lo nombrado, se calcularan indicadores de inversiobn como lo son la tasa
interna de retorno (TIR) y el valor presente neto (VPN) para cada uno de los escenarios,
para facilitar el entendimiento de la informacién entregada.

Para los dos primeros escenarios, se construyen los flujos de caja con base a la siguiente
informacion:

Tabla 43: Conceptos para la construccion de los escenarios

Conceptos de construccién de
escenarios
tasa de crecimiento ventas 5%
inflacion 2,79%
Tasa de descuento VPN 3.5%

Fuente: El autor
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Se realizan flujos a 5 afios. Cada periodo esta conformado por los 12 meses
comprendidos de febrero a febrero.

Tasa de crecimiento de ventas: Este valor fue determinado por el estudiante en
conjunto con los duefios; este se basa en los datos de la inflacion y en la
estrategia de posicionamiento de la marca planeada por la empresa.

Inflacion: El dato de la inflacion fue determinado para los periodos nombrados
anteriormente, segun informacion detallada en las bases de datos del banco de la
republica. (ANEXO E).

Tasa de descuento VPN: Este valor corresponde a una inversion de bajo riesgo y
facil acceso que pueda hacer una persona natural en Colombia, en este caso un

CDT.

10.2 Escenario con la contabilidad actual
A continuacion se presenta el flujo de caja para el escenario con datos actuales y con el
uso de los porcentajes anteriormente mencionados:

Tabla 44: Flujo de caja para escenario con la contabilidad actual

FEB 2013 - | EEB 2014 - FEB 2015 | FEB 2016 | FEB 2017
FEB 2014 | FEB 2015 | L EB - FEB - FEB
2016 2017 2018
0 1 2 3 4 5
ventas - 43,156,115 | 45,313,921 | 47,579,617 | 49,958,598 | 52,456,528
Egresos - 36,648,055 | 37,670,536 | 38,721,544 | 39,801,875 40,912,347
Egresos
logisticos no - - - - - -
contabilizados
margen 6,508,060 7,643,385 | 8,858,073 | 10,156,723 | 11,544,181
inversion 4,800,000 - - - - -
inversion en i i ] ] ] ]
mejoras
inversion total | 4,800,000 - - - - -
beneficios de i i ) ) ) )
lainversion
flujo neto (4,800,000) | 6,508,060 7,643,385 | 8,858,073 | 10,156,723 | 11,544,181
VPN 35,183,525
TIR 149%

Fuente: El autor

Como se puede observar, el modelo actual de la empresa esta mostrando datos de
rentabilidad y de retorno de inversion muy buenos (tabla 44) aldn asi, y como se mostr6 en
este documento, estos datos no estan completos y algunos no son 100% reales. Esto
puede traducirse en que los duefios estan construyendo un negocio sobre una nube de

incertidumbre.
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10.3Escenario con la contabilidad propuesta
Para establecer la rentabilidad y viabilidad futura del negocio, es importante que sean
tenidos en cuenta todos los costos, ingresos y riesgos a los que se enfrenta la
organizacioén. Excluir cualquier costo lleva a que los duefios se creen una imagen alejada
de la realidad, y con ello, comentan errores de planeacion.

Es por esto que se identificaron los costos reales y los proceso logisticos apropiados.
Segun lo anterior, se realiza un flujo de caja que tiene en cuenta los datos de la propuesta
y los porcentajes anteriormente mencionados:

Tabla 45: Flujo de caja para escenario con la contabilidad propuesta

Fuente: El autor

FEB 2013 - | FEB 2014 - | FEB 2015 - | FEB 2016 - | FEB 2017 -
FEB 2014 FEB 2015 FEB 2016 FEB 2017 FEB 2018
0 1 2 3 4 5
ventas - 43.156.115 | 45.313.921 | 47.579.617 | 49.958.598 | 52.456.528
Egresos - 36.648.055 | 37.670.536 | 38.721.544 | 39.801.875 | 40.912.347
Egresos
logisticos no - 9.885.672 | 10.161.482 | 10.444.988 | 10.736.403 | 11.035.948
contabilizados
margen - (3.377.612) | (2.518.097) | (1.586.914) | (579.680) 508.232
inversion 4.800.000 - - - - -
inversion en - - 1.722.280 - - -
mejoras
inversion total 4.800.000 - 1.722.280 - - -
beneficios de
lainversion en - - - 1.101.372 1.132.100 1.163.686
mejoras
flujo neto (4.800.000) | (3.377.612) | (4.240.377) (485.542) 552.421 1.671.918
VPN (10.570.649,27)
TIR -39%

Como se puede observar, al realizar la correcion de costos e incluir el crecimiento
esperado, la empresa no logra ser rentable en un periodo de cinco (5) afios. Esto significa
que la empresa debe aumentar la escala de su negocio para tener un menor impacto
marginal de los costos fijos (arriendos, etc.), o bien, tiene la necesidad de incrementar sus
ingresos via precio.
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10.4 Escenario ideal

Ante los resultados encontrados en el flujo de caja anterior, es necesario construir un
escenario en el cual la empresa sea rentable y tenga en cuenta correctamente los costos
de su operacion.

Para esto, se hace una proyeccion buscando establecer una TIR de dos veces la tasa de
descuento considerada, asegurando que los duefios tengan una rentabilidad dos veces
mayor de la que tendrian si invirtieran su dinero en un CDT y teniendo en cuenta la
pérdida de valor adquisitivo via inflacion, y a partir de esto identificar el crecimiento en

ingresos necesario para mantener el negocio.

Tabla 46: Flujo de caja para escenario ideal

FEB 2013 - | FEB 2014 - | FEB 2015 - | FEB 2016- | -0 20t
FEB 2014 FEB 2015 FEB 2016 FEB 2017 2018
0 1 2 3 4 5
ventas - 43.156.115 | 46.608.604 | 50.337.293 | 54.364.276 58713.418
Egresos - 36.648.055 | 37.670.536 | 38.721.544 | 39.801.875 40.912.347
Egresos
Ioglstl_c_os no - 9.885.672 10.161.482 | 10.444.988 | 10.736.403 11.035.948
contabilizados
margen - (3.377.612) | (1.223.414) 1.170.761 3.825.999 | 6.765.123
inversion 4.800.000 - - - - -
inversion en - - 1.722.280 - - -
mejoras
inversion total | 4.800.000 - 1.722.280 - - -
beneficios de
la inversion - - - 1.101.372 1.132.100 | 1.163.686
flujo neto (4.800.000) (3.377.612) | (2.945.694) | 2.272.133 | 4.958.099 | 7.928.809
VPN $ 2.232.645
TIR 9%

Fuente: El autor
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Con este flujo se determina que la tasa de crecimiento en ingresos debe ser de un 8%
para que la empresa sea rentable.

Tabla 47: conceptos del escenario ideal

Conceptos de construccion del escenario ideal
tasa de crecimiento ventas 5,00%
inflacion 2,79%
Tasa de descuento 3,5%
tasa de crecimiento ventas 8%

Fuente: El autor

La proyeccion anterior, obedece a la necesidad de ser rentable en el mediano plazo. Este
crecimiento de los ingresos debe complementarse con un analisis de sensibilidad de la
demanda, el cual no se realizara en el presente trabajo, por no hacer parte del objetivo del
mismo, pero que permitiria establecer los riesgos de un incremento de precios. Para
lograr exitosamente este incremento, y con ello ser rentable en el corto plazo, la empresa
debe poder proporcionarle a sus clientes un valor agregado en producto terminado.

Es importante tener en cuenta que lo anterior se complementa con los procesos de
mejora propuestos en herramientas de apoyo que a su vez significan optimizar espacios,
tiempos y planeacion. Todo lo anterior se ha cuantificado en una proyeccion de
beneficios. Sin embargo, tambien se debe tener en cuenta que las estrategias anteriores,
disminuyen los riesgos en dafios o pérdida de inventario, mala planeacién de inventarios y
produccién y disminuye los riesgos laborales. Todo esto pone a la empresa Tal para cual
en un mejor escenario y la prepara para un posible crecimiento via volumen de ventas y
permite mayores fortalezas al momento de atender clientes corporativos, como bien ha
sido el fuerte de su negocio.
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11 CONCLUSIONES

Después de presentar la propuesta de cadena de suministro con sus politicas y
necesidades, acompafiada de las herramientas de planificacion de la demanda y de
costeo y finalmente la evaluacion financiera se puede concluir que:

A partir de la descripcion y diagnéstico de la cadena de suministro, se pudo
identificar oportunidades de mejora a nivel general en toda la cadena de
suministro, por lo cual se hizo énfasis en mejorar aquellos que son base
fundamental para la operacion de la empresa.

La empresa actualmente realiza el 100% de sus compras de contado, lo cual
implica la inexistencia de posibilidades de negociacion para generar descuentos.

Los meses de Febrero, Mayo, Septiembre y Diciembre abarcan el 64% de todas
las ventas realizadas entre Agosto 2013 y Julio 2014. Esto se debe a que en estos
meses son en los que se presentan mas demanda.

A través de las politicas y formatos definidos, la empresa podra llevar un control
completo de todos los factores que se encuentran en su cadena de suministro y
podra cuantificarlos, de tal manera que su operacién sea proactiva y no presente
mas pérdidas de utilidades.

Actualmente la empresa contabiliza grandes margenes de utilidad, pero en la
realidad existen muchos costos que no estan siendo contabilizados o se
contabilizan de manera irregular, lo cual se traduce en incertidumbre financiera.

Tal para cual con esta nueva cadena de suministro, dejara de omitir costos
logisticos que tienen un valor mensual de COP $823.806, los cuales equivalen a
un valor anual de COP $97885.672.

Con la propuesta de la nueva cadena de suministro y sus herramientas, la
empresa esta disminuyendo sus costos de compras y proveedores, sus costos de
espacios de almacenamiento y sus costos de oportunidad por exceso de materia
prima, los cuales tienen un valor de COP $91.781 mensual, y que anualmente
representan un valor de COP $1°101.373.

Con la definicién y distribucidn de las funciones logisticas, se estd asegurando un
buen manejo del tiempo de los duefios, dando la oportunidad de utilizar el restante
en otras actividades primordiales como la produccion y actividades comerciales y
de mercadeo que impulsen el crecimiento de los canales de distribucion de la
empresa.

101



Con las politicas de compras y eleccion de proveedores la empresa podra
establecer relaciones comerciales que le permitiran realizar compras de materias
primas a menores precios. Ademas, con la programacion de compras y las
herramientas de planificacion de la demanda y de control de inventario de materia
prima, insumos y producto terminado, se podran reducir los niveles actuales de
stock hasta el punto de llegar a adquirir Gnicamente lo necesario para abastecer la
operacién, incluso en caso de presentarse un alza en la demanda. De igual
manera la implementacion de las estanterias aumentara la rotacion de materia
prima, disminuyendo la pérdida del mismo.

Por medio de la herramienta de Excel propuesta para costear, la empresa
asegurard abarcar todos los costos involucrados en su labor y llevar un analisis y
control de los mismos para facilitar la toma de decisiones.

Por medio de la herramienta diseflada para el control de cantidades de materia
prima e insumos y de producto terminado, el manejo de inventarios podra
realizarse basado en cifras reales, lo cual apoyara la toma de decisiones en el
proceso de compras y abastecimiento del proceso productivo.

El negocio no crece a la velocidad que los duefios creian. Ante la situacién, la

empresa debe replantear sus estrategias de precio, planes comerciales,
voliumenes de venta, canales de distribucion y actividades de mercadeo.
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12 RECOMENDACIONES

Se debe generar una cultura de mejoramiento continuo en toda la empresa. No
solo a nivel logistico sino en todos los procesos involucrados en la empresa.

Realizar contextualizacién de todas las politicas, formatos y archivos propuestos
en este documento, para que todos los duefios puedan utilizarlos de la manera
correcta.

implementar indicadores de tipo financiero, como indicadores de solvencia y de
rentabilidad, de tal manera que la empresa pueda conocer su estado actual y
como se esta encaminando hacia el futuro.

Realizar anualmente una evaluacion de los pronésticos nombrados en este
documento por medio de matrices de priorizacién, con la finalidad de estudiar las
nuevas tendencias que se vayan presentando en el mercado y evaluar si la
metodologia de prondsticos seleccionada se mantiene como la mas apropiada.

Desarrollar un calendario comercial, de tal manera que la empresa identifique
ciclos, cierres de ventas y pueda administrar su negocio de manera mas
coherente.

Realizar un estudio o mapeo de tendencias entre clientes y consumidores que le
permitan a la empresa identificar caracteristicas y requerimientos de los mismos.

Se recomienda asegurar el manejo contable de la empresa de manera clara y

concisa, de tal manera que las propuestas de este documento tengan un
verdadero impacto sobre la operacion de la empresa.
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14 ANEXOS

ANEXO A
e Analisis POAM

Factor geogréfico

OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
FASUCIEISO LIRSS, Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Ubicacioén de la empresa en
) X X
la ciudad
Distancias y
complicaciones del trafico X X
de Bogota
Cambios climaticos
repentinos que suelen X X
presentarse en la ciudad
B OPORTUNIDAD
ES DE ALTO
IMPACTO
B AMENAZAS DE
ALTO IMPACTO
u OTROS
Factor competitivo
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
FACTOR COMPETITIV . : . . . .
CTORCO © Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Nivel alto de competencia X X
Facilidad de replicacién de
X X
los productos
Alta variacion de precios
por parte de la X X
competencia
Alianzas estratégicas y
gran potencial en los X X
canales de distribucién
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B OPORTUNIDAD
ES DE ALTO
IMPACTO

B AMENAZAS DE
ALTO IMPACTO

m OTROS

Factores sociales y politicos

FACTORES SOCIALES Y
POLITICOS

OPORTUNIDAD

AMENAZA

IMPACTO

Alto

Medio

Bajo

Alto | Medio | Bajo

Alto

Medio | Bajo

Alto indice de consumo
de los productos

X

X

Medios de comunicacion
y promocion

X

grandes nichos de
penetracion

Aumento de poder
adquisitivo del consumidor

Incremento en la
inculcacion de valores

Regulacion sanitaria del
estado

Niveles de desempleo

B OPORTUNIDAD
ES DE ALTO
IMPACTO

B AMENAZAS DE
ALTO IMPACTO

m OTROS
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e Analisis PCI

Capacidad directiva

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
e Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Imagen corporativa X X
Planeacién estratégica X X
Evaluacién y medicion de
los procesos internos de la X X
empresa
Gestion e integracion de los
eslabones de la cadena de X X
suministro
Capacidad para responder a X X
la competencia
Evaluacién de la gestion X X
Sistema de toma de
o X X
decisiones
Flexibilidad de la estructura X X
organizacional
B FORTALEZAS DE
ALTO IMPACTO
® DEBILIDADES DE
ALTO IMPACTO
1 FACTORES NO
DETERMINANTES
Capacidad comercial
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
CAPACIDAD COMERCIAL Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Nivel de respuesta al cliente X X
Cumplimiento de tiempos X X
Seguimiento postventa X X
adquision de nuevos
clientes X X
Estrategias promocionales X X
Estrategias publicitarias X X
Manejo de material POP X X
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B FORTALEZAS DE
ALTO IMPACTO

m DEBILIDADES
DE ALTO
IMPACTO

u FACTORES NO
DETERMINANT
ES

Capacidad de abastecimiento

CAPACIDAD DE
ABASTECIMIENTO

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

Alto

Medio

Bajo

Alto | Medio | Bajo | Alto

Medio | Bajo

Facilidad para eleccion de
proveedores

X

X

Conocimiento de la cantidad
de materia prima en
inventario

Requerimiento de calidad de
la materia prima

Técnicas de almacenamiento y
ubicacién de producto

Indices de rotacién de
inventarios

Conocimiento del tiempo de
aprovisionamiento

Existencia de indicadores
para el control de los
procesos de abastecimiento

B FORTALEZAS DE
ALTO IMPACTO

W DEBILIDADES
DE ALTO
IMPACTO

& FACTORES NO
DETERMINANT
ES
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Capacidad de Produccion

CAPACIDAD DE FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
PRODUCCION Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Existencia de un sistema
de planificacion de la
demanda X X
Diferenciacion de producto
terminado X X
Procesos estandarizados X X
Conocimiento de tiempos de
produccion X X
Existencia de un sistema
de priorizacion X X
Existencia de un plan de
produccién debidamente
estructurado X X
Existencia de indicadores
de control de los procesos
de abastecimiento X X
B FORTALEZAS
DE ALTO
IMPACTO
H DEBILIDADES
DE ALTO
IMPACTO

m FACTORES NO
DETERMINANT

ES
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ANEXO B

METODO

DESCRIPCION

HORIZONTE
DE TIEMPO

Delphi

Un panel de expertos es interrogado mediante una
secuencia de cuestionarios en los que las respuestas
a un cuestionario se utilizan para producir el segundo
cuestionario. De esta forma cualquier informacion
disponible para unos expertos y no para otros, es
transmitida a estos ultimos, lo que permite que todos
los expertos tengan acceso a toda la informacion para
el pronédstico. Esta técnica elimina el efecto de
tendencia moderna de la opinion mayoritaria.

Medio-Largo

Investigacién
de mercado

Procedimiento sistemético, formal y conciente de
evolucién y validacion de hipétesis sobre mercados
reales

Medio-Largo

Pronéstico
visionario

Profecia en que se utilizan perspectivas personales,
juicios y, en la medida de lo posible, hechos acerca de
distintos escenarios futuros. Se caracteriza por
conjeturas subjetivas e imaginacioén, en general, los
métodos utilizados no son cientificos.

Medio-Largo

Analogia
historica

Este es un andlisis comparativo de la introduccion y
crecimiento de nuevos productos similares que basan
el prondstico en patrones de similitud.

Medio-Largo

Promedios
moviles

Cada punto de un promedio mévil de una serie de
tiempo es el promedio aritmético o ponderado de un
namero de puntos consecutivos de la serie, donde el
ndamero de puntos de informacion se selecciona de
manera que los efectos de estacionalidad o
irregularidad se eliminen.

Corto

Ajuste o
suavizacion
exponencial

Esta técnica es similar a los promedios moviles,
excepto que los puntos que son mas recientes reciben
mayor ponderacion. En forma descriptiva, el nuevo
pronéstico serd igual al anterior mas cierta parte del
error de prondstico pasado. La nivelacion exponencial
doble o triple son versiones complejas del modelo
basico que explican la variacién de la tendencia y de
estacionalidad en la serie de tiempo.

Corto

Descomposici
on de series
de tiempo

Método para descomponer una serie de tiempo en
componentes estacionales, de tendencia y regularidad.
Es bastante adecuado para identificar puntos criticos y
es una excelente herramienta de prondstico para el
periodo de tiempo mediano-largo, es decir, de tres a
12 meses.

Corto-
Mediano

Proyecciones
de tendencia

Esta técnica ajusta una linea de tendencia utilizando
una ecuacién matematica y luego proyectandola al
futuro por medio de la ecuacion. Existen muchas
variaciones: método de pendiente caracteristica, de
polinomios, logaritmicas, etcétera.

Corto-
Mediano
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Prondstico
objetivo

Valida carias reglas simples de decision para ver cual
es la mas precisa sobre el periodo de los tres meses
siguientes. Se utiliza simulacion por computadora para
validar las distintas estrategias sobre informacion
pasada.

Medio

Andlisis
espectral

El método intenta descomponer una serie de tiempo
en sus componentes fundamentales, denominados
espectro. Estos componentes son representados
mediante curvas geométricas seno-coseno. Al volver a
reunir estos componentes se genera una expresion
matematica que puede utilizarse para prondsticos.

Corto-
Mediano

Modelo de
regresion

Relaciona la demanda con otras variables que
"causan"” o explican su nivel. Las variables se
seleccionan sobre la base de significancia estadistica.
La disponibilidad general de programas de regresion
por computadora mas poderosos hace de ésta, una
técnica popular.

Corto-
Mediano

Modelo
econométrico

Un modelo econométrico es un sistema de ecuaciones
de regresion interdependientes que describe las
ventas de cierto sector econémico. Los parametros de
la ecuacién de regresion por lo general se estiman en
forma simultdnea. Como regla, estos modelos son
relativamente costosos de desarrollar, sin embargo,
debido al sistema de ecuaciones inherente en tales
modelos, éstos expresardn mejor las causalidades
involucradas de una ecuacién de regresion ordinaria, y
por lo tanto predeciran en forma mas precisa los
puntos criticos.

Corto-
Mediano

Encuestas de
intencién de
compray
anticiacion

Estas encuestas del publico: a) determinan la intencion
de comprar ciertos articulos, u b) obtienen un indice
gue mide el sentimiento general sobre el presente y el
futuro, y estiman en qué medida este sentimiento
afectara los habitos de compra. Estos métodos para
pronosticar son mas Uutiles para el seguimiento y
advertencia que para el pronéstico. El problema béasico
al utilizarlos es que un punto critico puede ser
sefialado en forma incorrecta.

Medio

Modelo de
entrada-salida

Método de analisis que se refiere flujo de bienes o
servicios interindustria o interdepartamental en la
economia y sus mercados. Muestra los flujos de
entrada que deben ocurrir para obtener ciertas salidas.
Debe invertirse un esfuerzo considerable para utilizar
estos métodos de manera adecuada, y debe
obtenerse un detalle adicional, normalmente no
disponible, si se desea aplicar a negocios especificos.

Medio

Modelo de
entrada-salida
econémico

Los modelos econométricos y modelos de entrada-
salida en ocasiones se combinan para el prondstico. El
modelo de entrada-salida se utiliza para proporcionar
tendencias a largo plazo para el modelo economeétrico.
También estabiliza el modelo econométrico.

Medio
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Prondsticos generados a partir de una o mas variables

Indicadores . oy Corto-
. precedentes que sistematicamente se encuentran .
lideres . . . Mediano

relacionadas con la variable que se predecira.
Es un andlisis y pronéstico del crecimiento de un
nuevo producto con base en las curvas S. Las fases

Andlisis del |de la aceptacién de producto segun distintos grupos Mediano-

ciclo de vida |como innovadores, adoptante temprano, mayoria Largo

temprana, mayoria tardia, y rezagados son centrales
para el analisis.
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ANEXO C

@ HOMECENTER.COM.CO

Navidad Muebles Banos y Cocinas

Oportunidades Unicas Catélogos Lista de Deseos -

COMPRA POR TELEFONO 01 8000 12 7373
Linea gratulta naclonal, celular o fijo

Pisos y Pinturas Electrohogar Al Ferreteria Construccion  Ver todo

POR COMPRAS IGUALES 0 MAYORES A $200.000
'YALIDO HASTA EL 31 DE OCTUBRE DE 2014
HASTA LAS 11:59 PM - *APLICA RESTRICCIONES

Imagen

Estanteria metalica liviana 5 niveles 160 x 80 x 30 cm

Estanteria metalica liviana 5 niveles 160 x 80 x 30 cm
SKU: 124822

Ver caracteristicas del producto

8 0 GAERE

Leer 1 resefia  Escriba una resefia

Mostrar precio en:

CUNDINAMAR ¥ " " "
Precio para Homecenter.com.co y Venta Telefénica Métodos de envioy retiro:
$1 04.900 . v &2 Despacho a Domicilic  Mer Opciones
CMR Puntos: 104

X \ﬁ Retiro en Tienda N Disponible

“er disponibiidad de este producto en Tiendas

Conoce mas medios de pago, comprando a través de nuestra linea gratuita nacional: 01 8000 12 7373

Calcula el valor de tu cuota CMR Cantidad 1 + Agregar al camo

+ Agregar a lista

O - - - 2T

Comparte en tus redes
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ANEXO D

Salario
Salario 616.000
Transporte 72.000
Salario Neto 688.000
Prima 8,33% 57.333
Cesantias 8,33% 57.333
Int. Cesantias 1% 6.880
Vacaciones 4,17% 25.667
Prestaciones Sociales 147.213
Salud 8,5% 52.360
Pension 12% 73.920
ARP 0,5% 3.216
Aportes Sociales 129.496
Cajas Comp. 4% 24.640
ICBF 3% 18.480
SENA 2% 12.320
Parafiscales 55.440
Costo x Empleado 1.020.149

Fuente: http://www.mintrabajo.gov.co/
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ANEXO E

Indicadores de inflacion basica

232 Indicadores de inflacién basica y su variacién porcentual anual - Serie histbrica

Informacién disponible a partir de diciembre de 1998
base: diciembre 2008 = 100

Fuente: Banco de la Republica, con excepcién del indice sin alimentos el cual proviene del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) (www.dane.gov.co).

Afio

2013

2014

Mes
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Novismbre
Diciembre:
Enero
Febrero

Ipe nicleo 20

indice  Variacién anual (%)

11574517
11525650
116,28371
11645081
116,81718
11706908
117,04945
117,28521
117,32624
117,53541
117,83716
11832732
118.87778

2,78%
2,78%
2,79%
2,72%
2,83%

Sin alimentos

Indice _ Variacién anual (%)

112.72756
112,97613
113,13248
11347000
11384534
113 82485
113 88981
114,18538
11422375
11411555
11438479
11480122
11558054

2,08%
211%
2,20%
2,28%
2.48%

Sin alimentos primarios, servicios pablicos y combustibles

Indice
11288204
112,99634
113,18962
11341154
11367164
113 83874
11388522
11404888
11408125
11420464
114.48682
114,83367
11562222

Variacién anual (%)

280%
251%
2,34%
2,18%
2,14%

Nota: para el *IPC niicleo 20" se excluyen del IPC 1os gastos basicos que registraron la mayor volatiidad de precios y que representan e 20% de la canasta del IPG. Para el indice "Sin alimentos” se excluyen del IPC los gastos bisicos del grupo de alimentos.
Para ol dato "Sin alimentos primarios, servicios pablicos y combustibles™ s excluyen el IPC los alimentos primarios, servicios publicos y combusibles.

Actualizar - Imprimir - Descargar
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