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Resumen

En base al conocimiento adquirido de los profesores del Programa de Comercio Internacional
y Mercadeo, se ha realizado el presente trabajo como parte esencial del aprendizaje. Una vez
concluyeron las observaciones, la participacion e investigacion dentro del Proceso de Compras
de la empresa EImer Schneider Casa Andina S.A.S. se dio inicio al plan de mejoramiento de la
implementacién de buenas précticas en las lineas de importados de Orgill y Masisa en la empresa
Casa Andina S.A.S en Pasto, teniendo en cuenta el portafolio de la Especialidad de Carpinteria.

En este trabajo se plantea la importancia, el nuevo papel de las compras y su impacto en la
competitividad dentro de la organizacién, lo cual ha obligado a los empresarios a orientar el
tradicional proceso de compras a una gestion de la cadena de suministros, adaptandose a esta
nueva realidad imprescindible para lograr la competitividad en la empresa moderna. Logrando al
final procesos de mejora en este proceso que enlaza distintos procesos a su vez, como el proceso
Logistico en Picking propio del Almacenamiento Logistico, el proceso de Inventarios, y demas.

El trabajo planteado se divide en capitulos, el primer capitulo se desprende todo lo compone y
requiere el problema de investigacion. En el capitulo dos se orienta la investigacién del plan de
mejoramiento con los marcos de referencia lo cual establece una base para el plan de
mejoramiento a implementar. En el capitulo tres se orienta la linea de investigacion del plan de
mejoramiento dentro del comercio internacional, con los aspectos metodolégicos y
administrativos. Que finalmente concluye con los resultados obtenidos, las conclusiones y
recomendaciones. Asi mismo, el trabajo aportara a que las empresas realicen estrategias y
mejoras en funcion a este Proceso con el fin de lograr siempre mantenerse en la mejor posicion

frente a la competencia.



Résumé

Sur la base des connaissances acquises aupres des professeurs du Programme Commerce et
marketing international, ce travail a été réalisé comme une partie essentielle de I'apprentissage.
Une fois les observations, la participation et la recherche dans le processus d'achat de la société
Elmer Schneider Casa Andina S.A.S. Le projet visant a améliorer la mise en ceuvre des bonnes
pratiques dans les lignes importées d'Orgill et de Masisa a été lancé a Casa Andina S.A.S a
Pasto, en tenant compte du portefeuille de spécialités de Carpinteria.

Cet article souleve I'importance, le nouveau réle des achats et son impact sur la compétitivité
au sein de l'organisation, qui a force les entrepreneurs a guider le processus d'achat traditionnel
vers une gestion de la chaine d'approvisionnement, en adaptant Cette nouvelle réalité est
essentielle pour atteindre la compétitivité dans I'entreprise moderne. Atteindre a la fin des
processus d'amélioration dans ce processus qui relient les différents processus a tour de réle, tels
que le processus de logistique dans le stockage de stockage propre logistique, le processus
d'inventaire, et d'autres.

Le travail proposé est divisé en chapitres, le premier chapitre est clair tout ce qui est composé
et nécessite le probleme de la recherche. Au chapitre deux, I'étude du plan d'amélioration avec
les référentiels est orientée, ce qui établit une base pour le plan d'amélioration a mettre en ceuvre.
Le chapitre trois guide la ligne de recherche du plan d'amélioration dans le commerce
international, avec les aspects méthodologiques et administratifs. Cela conclut finalement avec
les résultats obtenus, les conclusions et les recommandations. De méme, le travail aidera les
entreprises a élaborer des stratégies et des améliorations basees sur ce processus afin de toujours

rester dans la meilleure position face a la concurrence.
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Cadena de suministro: esta formada por todos aquellos procesos involucrados de manera
directa o indirecta en la accion de satisfacer las necesidades de suministro, incluye a los
proveedores (tercer nivel, segundo nivel y primer nivel), los almacenes de MP (directa e
indirecta), la linea de produccion, almacenes de Productos Terminados, canales de distribucion,
mayoristas, minoristas y el cliente final.

Método de primeras en entrar primeras en salir (PEPS): este método consiste
basicamente en darle salida del inventario a aquellos productos que se adquirieron primero, por
lo que en los inventarios quedaran aquellos productos comprados més recientemente.

Picking: es el proceso de recogida de material extrayendo unidades o conjuntos
empaquetados de una unidad de empaquetado superior que contiene mas unidades que las
extraidas.

Supply Chain Manager: es el responsable de gestionar y organizar todas las actividades de
adquisicion, produccion y distribucion de los bienes que una compafiia pone a disposicion de sus
clientes. Por lo tanto, es el mayor gestor de la cadena de suministro o Supply Chain.

Warehouse Logistics: (logistica de almacén) se centra en la mejora de la eficiencia de los
movimientos de mercancias y de informacion dentro de los almacenes y centros de distribucion.
Incluye actividades como la recepcion, almacenamiento, preparacién de pedidos, acumulacién,

clasificacion y expedicion.

Introduccion
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Las estrategias de compra y aprovisionamiento deben estar basadas en la evaluacion de los
requerimientos y en las condiciones del mercado, tema de vital importancia para las doctrinas
economicas y de negocios internacionales.

Dentro de la empresa de Casa Andina S.A.S. se trata de englobar a este proceso las
necesidades del cliente, brindarle el mejor servicio y prestar atencion a los niveles de su
satisfaccion.

En ese sentido la cadena de suministros tiene que ser dindmica e implica un flujo constante de
informacion, productos, de relaciones, de una constante revision de proveedores de acuerdo a sus
intereses, que la compafiia no se centre en solo dos o un proveedor el cual pueda finiquitar la
vida de la compafiia, si no por el contrario que se elimine este riesgo diversificando sus
proveedores y su fuerza de inventario en su mayoria.

Igualmente fortalecer su nivel de ventas, y de tener las previas capacitaciones al dia, que el
inventario sea coherente con la demanda del mercado, no se va a utilizar el mismo inventario
solamente por su antigiiedad y antiguos clientes que ya no compran.

La compra ha dejado de ser una actividad méas para convertirse en un elemento estratégico de
la organizacion. La préctica de la estrategia de compra es asegurar que la empresa tenga los
mejores proveedores para abastecer los mejores productos y servicios, al mejor valor total.

La actividad de compras juega un importante papel en la mayor parte de las organizaciones,
dado que los materiales adquiridos generalmente representan entre el 40 y el 60 % del valor de
las ventas de productos finales. Esto significa que reducciones de costos relativamente pequefias
pueden tener un mayor impacto sobre los beneficios que iguales mejoras en otras areas de la

organizacion. (Ballou, s.f.)
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Se tiene en claro que el cliente es parte primordial, pero también es de suma importancia
nuestra labor y nuestra relacion con nuestros proveedores y se suma la organizacion de todo el
personal en cada unidad estratégica de negocio.

La funcion asi del comprador como autor orientador y precursor de todo el proceso que
engloba la palabra COMPRAS es la de lograr un equilibrio entre precios, calidad y garantia en
los bienes adquiridos, en el desarrollo de relaciones a largo plazo con proveedores, el de
equilibrar el “justo a tiempo” o lead time, equilibrar el inventario, mejorar y gestionar estrategias
de almacenamiento, estrategias logisticas, estrategias de venta para mejorar la gestion comercial,
estrategias de mercadeo, con un balance de trabajo en equipo asumido por las areas de apoyo
como marketing, ventas, inventario, logistica, contabilidad que finalmente es el resultado de una
mayor rentabilidad y el desarrollo eficaz de las operaciones de la empresa.

El control y manejo de los productos en almacén es parte fundamental de la rentabilidad.
(Adriana Bautista, s.f.) Por esto también es necesario disefiar un mecanismo para orientar este
proceso, no solo para los productos que tengan fecha de caducidad y politicas de seguridad
inexistentes sino también para aquellos que no son identificados en Picking correctamente.

En el desarrollo del presente trabajo se introduce la siguiente clasificacion con el orden
necesario para la elaboracion del mismo, descritos a continuacion:

Son tres capitulos, el primer capitulo inicia con el titulo, y se desprende todo lo compone y
requiere el problema de investigacion; en el cual se realiza el diagnostico a nivel interno de
ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA SAS, para conocer la actual actividad que ejerce el
proceso de compras. En el capitulo dos se orienta la investigacion del plan de mejoramiento con

los marcos de referencia lo cual establece una base para el plan de mejoramiento a implementar.
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En el capitulo tres se orienta la linea de investigacion del plan de mejoramiento dentro del
comercio internacional, con los aspectos metodoldgicos y administrativos, de tal forma que se
desarrolla desde el paradigma, el enfoque, el tipo de investigacion, el método de investigacion y
las técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion. Consecuentemente se evidencia ya
con el informe final tres capitulos en los cuales se describe el trabajo realizado por cada uno de
los objetivos, seguido de las conclusiones y recomendaciones fundamentadas en el trabajo
realizado respaldando el porqué del plan de mejoramiento en los procesos funcionales del
comercio internacional en la compafila CASA ANDINA SAS en la ciudad de Pasto, como el
proposito de lograr mayor estabilidad y solides econémica de la misma mediante la optimizacion
del proceso de compras englobando los demas procesos en conjunto.

Finalmente se presenta la bibliografia correspondiente y los anexos, los cuales han sido

soportes necesarios para la elaboracion del presente plan de mejoramiento.
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1. Titulo
Implementacién de Buenas Practicas en las Lineas de Importados de la Empresa Casa
Andina S.A.S en Pasto. Semestre B 2017

1.1. Problema de investigacion

1.1.1 Planteamiento del problema

El nuevo papel de las compras y su impacto en la competitividad de la organizacién ha
obligado a los empresarios a orientar el tradicional proceso de compras a una gestion de la
cadena de suministros, adaptandose a esta nueva realidad imprescindible para lograr la
competitividad en la empresa moderna.

Teniendo en cuenta que la competitividad empresarial es mas que un reto, que se constituye
como una necesidad para la organizacion, se puede afirmar en ese sentido que la Gestién de la
Cadena de Abastecimiento como proceso gerencial genera reducciones significativas de costos,
permitiendo un mayor nivel de competitividad, lo que permite un planteamiento a considerar.

Las fuerzas que impulsan la Globalizacion son varias: fuerzas del mercado global,
tecnoldgicas, econdmicas y politicas asi como costos globales. En este entorno se origina la
transaccion de "la compra™ a la "Cadena de Suministros (Supply Chain). Se trata no s6lo de
comprar teniendo en cuenta las necesidades del cliente, sino de proveerlo de un mejor servicio y
elevar los niveles de satisfaccion, haciendo un uso més efectivo de la competencia de todas las
organizaciones de la cadena de suministros. (Comercio, 2013)

La cadena de suministros tiene que ser dinamica e implica un flujo constante de informacion,
productos y fondos entre las diferentes etapas. El cliente es parte primordial de ésta, y el

propdsito fundamental seria satisfacer las necesidades del cliente.
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De esta manera la cadena de suministro depende de las necesidades del cliente como de las
funciones que desemperian las etapas que abarca.

Con lo anterior se puede definir que el empresario actual no se orienta a la compra ni a la
gestion de compra, dado que deben atender las necesidades de sus clientes situados en mercados
cada dia més competitivos, sino que lo hace a la mejora de la Gestion de la Cadena de
Suministros incluyendo los clientes, proveedores, propietarios de empresas, empleados y
sociedad en general.

La compra ha dejado de ser una actividad més para convertirse en un elemento estratégico de
la organizacion; he ahi la necesidad de empezar a desarrollar un plan de mejoramiento en la
empresa ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA SAS, donde la estrategia de compra es
asegurar que la empresa tenga los mejores proveedores para abastecer los mejores productos y
servicios, al mejor valor total.

La importancia del mejoramiento radica en orientar al proceso de compras actual como
también al comprador dentro de ella; ya que un comprador es un “Supply Chain Manager”
responsable de gestionar y organizar todas las actividades de adquisicion, produccion y
distribucion de los bienes que una compafiia pone a disposicion de sus clientes. En definitiva, es
el mayor gestor de la cadena de suministro o Supply Chain.

El cual debe ser capaz de integrar todas las operaciones a nivel de flujos de material y flujos
de informacion, que cubre todo el radio de proveedores, los operadores logisticos, puntos de
venta y clientes finales.

Tambien debe asegurar de que la demanda del cliente esta cubierta en todo momento,
contando con el suficiente stock o capacidad de produccion para equiparar la oferta y demanda

del producto. Si estas demandas no se pueden cumplir debido a una oferta demasiado baja por
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parte de la compaifiia, la empresa perdera el potencial de ventas, y si la oferta es demasiado
grande, los costos de almacenamiento de la compafiia podrian aumentar y reducir asi sus
ganancias. Asi que el comprador debe equilibrar la oferta con la demanda para generar los
resultados esperados. (Goikolea M. , 2014)

La gestion de la Cadena de Compras es uno de los mecanismos fundamentales de la actividad
empresarial; una buena estrategia de la misma posibilitara reducir costos y optimizar la forma en
que se integran el aprovisionamiento, la produccién y la distribucion.

Teniendo en cuenta que ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA S.A.S. es una empresa
comercial que distribuye y comercializa materiales y servicios para la construccion, con el
compromiso de encaminar todas sus actividades a la satisfaccion plena y objetiva de las
expectativas y necesidades de los clientes; es una parte fundamental en este tipo de procesos el
plan de mejoramiento a implementar; con lo cual se hace necesario evaluar e identificar las
falencias dentro de este proceso los cuales generan retrasos y complicaciones en el pleno
desarrollo de la prestacion del servicio hacia los clientes, y generan una rentabilidad mucho
menor a la esperada y la pérdida de ventas, con la disminucion de participacién en el mercado.

En consecuencia lo que se espera es ofrecer un servicio de mejor calidad, que a su vez permita
una mayor agilidad en esta actividad, desarrollando estrategias que conlleven al mejoramiento de
las operaciones realizadas por el comprador, a través de un trabajo mancomunado con los
proveedores, el talento humano, los recursos tecnoldgicos y los procedimientos enlazados a este
gran proceso de la compafiia. Con el fin de generar mayor estabilidad y crecimiento econémico y
competitividad comercial.

Por tal motivo se acude a desarrollar un Plan de Mejoramiento en la empresa dentro de este

proceso primordial que se ajusta a las leyes econdmicas dentro de la globalizacion.
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1.1.2. Formulacion del problema

¢ Cudles son las caracteristicas que se deben de tener en cuenta para plantear y definir la
implementacién de buenas précticas dentro del area de compras, 0 Gestion de Cadena de
Suministro teniendo en cuenta la linea de importados asignadas por la empresa ELMER

SCHNEIDER CASA ANDINA SAS en la ciudad de Pasto?

1.1.2.1. Sistematizacion del problema

¢Para qué necesitamos conocer la percepcion del comprador o Supply Chain Manager frente
al proceso actual de compras en CASA ANDINA SAS?

¢A través de qué métodos o herramientas se pueden lograr un analisis para diagnosticar un
plan de mejoramiento para la empresa CASA ANDINA SAS?

¢ Es pertinente seguir con del plan de mejoramiento con la implementacién de las nuevas
practicas comerciales en CASA ANDINA SAS?

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo general
Desarrollo de buenas practicas en el proceso de compras teniendo en cuenta la linea de

importados ORGILL y MASISA.

1.2.2. Objetivos especificos

Realizar un diagndstico del actual proceso de compras en la empresa Casa Andina SAS a
través del personal a cargo y el conocimiento adquirido por el apoyo y participacion ejercida
dentro del manejo de compras.

Diseniar las herramientas apropiadas para un plan de mejoramiento dentro del proceso actual
de compras, teniendo en cuenta la administracion de productos importados de las marcas

ORGILL y MASISA.
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Presentar el plan de mejoramiento con los resultados de la implementacion de mejores
practicas para la empresa, teniendo en cuenta los productos importados de la marca ORGILL y

MASISA en el proceso de compras 0 Gestion de Cadena de Suministro.

1.3 Justificacion

El presente trabajo es primordial y de gran utilidad; ya que con él se pretendera mejorar varios
procesos incluyendo en si el proceso de compras, teniendo en cuenta un amplio panorama con el
proceso logistico en picking, y la administracion de inventarios en la empresa CASA ANDINA
SAS de la ciudad de Pasto de la linea de importados ORGILL y MASISA, portafolio que
representa la ESPECIALIDAD DE CARPINTERIA. Teniendo en cuenta la importancia de
evidenciar cada uno de los &mbitos que contiene el proceso de compras en la empresa para
coadyuvar en general a todo los procesos enlazados, iniciando con una comunicacion proactiva
con todos los colaboradores de cada una de las etapas en esta gestion, para asi llevar a cabo un
proceso mas eficiente y fusionado. De manera que contribuya a incrementar la utilidad frente al
costo que pretende dejar un inventario superior al tiempo establecido.

En este proceso, la administracion de las lineas correspondientes es una diligencia
fundamental, con metas para tener un mejor reaprovisionamiento segun las necesidades previstas
con un desarrollo de actividades de lanzamiento para las lineas de impulso, implementando un
Warehouse Logistics (logistica de almacén) que se centre en mejorar la eficiencia de los
movimientos de mercancias y de informacion dentro de los almacenes de la empresa, iniciando
el proceso en el almacén principal ubicado en la sede sur de la empresa; ya que de esta parte la

distribucion para los demas almacenes.
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El trabajo tiene que ser dirigente en la planeacion, organizacion, direccion y control en este
proceso, encaminado a una optimizacion. Teniendo en cuenta que una de las funciones del
comprador es el de mantener los inventarios al nivel mas bajo posible, pero lo suficiente para
alimentar satisfactoriamente las necesidades de produccion, y llevar su funcién a un equilibrio
con las demas actividades, claro estd observando el progreso que exige el mercado y el de poder
arriesgarse a tener productos cuando asi se lo requiera.

Asi se plantea entonces un Slotting que mejore la accesibilidad de la mercancia y el proceso
de Picking, ayudando a que se haga a tiempo y al mejor costo, con un acompafiamiento eficiente
del inventario, segun el nimero de pedidos, para solucionar el tema de sobre stock, con
acompafamiento de una excelente rotulacion y etiquetados que faciliten la entrega de mercancia
en Picking, y la revision del método ya propuesto para la valoracion de inventarios “Primeros en
Entrar, Primeros en Salir — PEPS”, comtinmente conocido como FIFO (First In, First Out) para
evitar un stock de productos que tengan fecha de caducidad en almacén y dejar de altimos los
primeros que ingresaron al almacén.

Para la realizacion del plan se empleo el estudio descriptivo con el fin de conocer las variables
existentes que alteran el buen desarrollo del proceso de compras en la empresa Casa Andina
SAS, paralelamente con los métodos deductivo, y el método analitico coadyuvado con un estudio
de lo concreto a lo abstracto, 6sea un método de observacion de lo particular a lo general.

El presente plan de mejoramiento para la empresa CASA ANDINA SAS posee una serie de
items a evaluar, como realizar un diagnostico de la empresa, conocer la percepcion que los
compradores tienen sobre el inventario y el actual almacenamiento en picking, el analizar
herramientas las cuales conllevan a la optimizacion del proceso de almacenamiento y entrega de

mercancia (picking), como también una gestion de ventas coadyuvada con ofertas y la debida
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gestion por parte del comprador para sacar del inventarios los productos averiados y/o vencidos
del proveedor de MASISA y PEGATEX.

De igual manera con la ayuda del recurso de Microsoft Excel propuesto se realizard un
andlisis y una mejora en la clasificacion ABC del inventario con el cual se implementara un
Modelo que se actualizara directamente con el Software SAP (Software que utiliza la compafiia
en sus procesos de comercializacion en general), para que los compradores puedan tener a mano
los datos precisos y actualizados con el fin de observar la diferencia entre el nuevo modelo
basado en la teoria de Pareto con el modelo actual basado en una realidad ajustada; lo cual serd
indispensable para que los compradores logren dimensionar los productos que tengan menores
ventas en detalle, filtrados segun proveedor, grupo, marca, linea, categoria y por comprador, de
esta manera poder realizar con seguridad lanzamientos de diferentes actividades promocionales
con el proposito de impulsar las ventas, y lograr un incremento para aquellos productos con
participacion baja de oferta.

Para la obtencion de los datos para el desarrollo del presente estudio, se aplicé la utilizacion
del instrumento “encuesta”, la cual se elabora mediante un cuestionario, aplicado a los
colaboradores (compradores) de la empresa, con el fin de medir su nivel de satisfaccion y
analizar las carencias en los procesos mencionados anteriormente para optimizar asi finalmente
todo el canal de distribucién que para el caso de ser una empresa comercial de ferreteria la
naturaleza es utilizar un tipo de canal de distribucion que contiene dos niveles de intermediarios:
1) los mayoristas y 2) los detallistas cuya actividad es la venta de los bienes y servicios al
consumidor final; posteriormente se realiza la tabulacion de los datos cuantitativos y cualitativos

mediante el software Excel.
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Es de gran importancia dar a conocer, que el estudio sobre el plan de mejoramiento se dio a
cabo para que contribuya a mejorar las debilidades y afianzar las fortalezas de la organizacion,
con el proposito de hacer que la empresa sea mas productiva y competitiva en el mercado.
Seguido a esto, el presente estudio tuvo como fin, dar a conocer los conocimientos que se han
adquirido durante el transcurso de la formacion universitaria dentro del alma mater, como una
manera para poder obtener el titulo de profesional en Comercio Internacional.

El fin de éste estudio es contribuir al crecimiento de la empresa mediante el buen servicio a
los usuarios y clientes de la empresa, y asi mismo que puedan adquirir sus productos con un
menor tiempo de espera y que encuentren en la empresa de CASA ANDINA SAS los productos

ofrecidos de acuerdo a un historial teniendo en cuenta el modelo a implementar.

1.4. Antecedentes

Para CASA ANDINA SAS ha sido de suma importancia mejorar los procesos de compras y
logistica en general; prueba de ello es que se han implementado diferentes herramientas con este
fin, tales como: control de documentos con codigo de barras, mejoramiento en el
almacenamiento de los tableros de la linea MASISA, y diferentes procesos para el mejoramiento
en el espacio y distribucion en bodega de picking en la sede sur.

Estas decisiones se han basado en la experiencia préctica del personal administrativo y de
logistica, de igual manera de un analisis técnico de los procesos pero carecen de un adecuado
control, por lo que los resultados no han sido los esperados y las fallas en los procesos persisten.

Para abordar el problema planteado en la pasantia y apoyar la realizacion de este proyecto, se
realizd una revision bibliogréafica, con los siguientes trabajos de grado:

Diagnostico basado en el Modelo Scor para la cadena de suministro de la empresa Matecsa

S.A.
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Este articulo presenta el desarrollo de cada una de las actividades encaminadas al diagnostico
y andlisis de la cadena de suministro de la empresa Matecsa S.A., ubicada en Mosquera -
Cundinamarca. (Claudia Cruz, 2012)

En vista de las falencias existentes en la organizacion, la investigacion tuvo como proposito
establecer un plan maestro de implementacién del modelo Scor en la empresa Matecsa S.A. con
el fin de alcanzar la excelencia operacional de la cadena de suministro, generando impactos
econdmicos, productivos y competitivos para la organizacion.

Maira Burbano Portilla en su trabajo “Disefio e implementacion de un plan de mejoramiento
para los procesos ejecutados en la cadena de abastecimiento de Redox Colombia S.A.” (Burbano,
2014)

Relata que Redox Colombia es una empresa encargada de suministrar soluciones integrales en
articulos de oficina para empresas tanto publicas como privadas. La finalidad de su trabajo fue el
disefio e implementacion de un plan de mejoramiento para los procesos que agregan valor en la
cadena de abastecimiento de Redox Colombia S.A.S. planteando estrategias y herramientas
necesarias para llevarlo a cabo, las cuales surgen del analisis de la situacion actual de dichos
procesos, la elaboracion del estado futuro a que se quiere llegar, identificandose los cambios
necesarios para alcanzar los objetivos estratégicos operacionales de la empresa, los puntos
criticos de mejoramiento y las acciones a llevar a cabo, apoyandose también en la observacion
directa y en la aplicacion de entrevistas al personal de logistica y clientes.

Fernando Salazar Davila desarroll6 su trabajo en el cual se tratan los aspectos mas
importantes de la logistica y la cadena de abastecimiento aplicados a una empresa ubicada en la

ciudad de Cali, denominada Mangueras Industriales. (Sotelo, 2013)
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En la primera parte de esta investigacion se realizé un estudio interno de la empresa mediante
un andlisis estratégico que permitio establecer sus fortalezas, amenazas, debilidades y
oportunidades. Este anélisis fue complementado con la aplicacion del modelo MIDCAL (Modelo
diagndstico de cadena de abastecimiento y logistica) que permitié examinar cada una de las areas
involucradas en la logistica y la cadena de abastecimiento de esta empresa. Luego, a partir de los
hallazgos encontrados mediante diagnostico, se realizaron las acciones méas importantes de
mejora que permitirian fortalecer la logistica interna y la cadena de abastecimiento de Mangueras
Industriales.

Finalmente, se realiz6 un sistema de indicadores logisticos que permitirian reforzar el
cumplimiento y la eficacia de las acciones tomadas para el mejoramiento continuo de la
organizacion.

Se concluye que una cadena de abastecimiento necesita flexibilidad y capacidad para trabajar
con distintas culturas comerciales y crear vinculos entre éstas y el negocio, un alto nivel de
andlisis y manejo de nimeros, habilidades organizacionales y enfoque en resultados, enfoque
practico, con habilidades de manejo de personas y una gran afinidad con sistemas de informacion
técnica, enfoque emprendedor hacia las oportunidades de innovacion y ahorro de costos en los
mercados de abastecimiento.

Finalmente se hace mencidn a que el manejo de inventarios y la seleccién de indicadores
adecuados son factores de suma importancia en la optimizacién de los recursos.

En relacion al tema, también se toma como referencia el trabajo realizado por los estudiantes
Maria Alejandra Carvajal y Carlos Eduardo Ruiz, llamado “Implementacion de buenas practicas

logisticas en el marco de seguridad industrial, almacenamiento y gestion del control de
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inventarios en la empresa Yokomotos”. Empresa dedicada a la comercializacion de repuestos
para motos. (Ruiz, 2012)

La investigacion inicia con el anlisis de la situacion actual de los distintos procesos logisticos
de la compafiia como lo son: gestion y control de inventarios, almacenamiento, ubicacion de la
mercancia, proceso de alistamiento, proceso de verificacion y el proceso de despachos. A partir
de las falencias encontradas se plantearon y realizaron las siguientes actividades: realizacion de
inventarios ciclicos, estandarizacién de los procedimientos y formatos para efectuar y controlar
inventarios, creacion de horarios de alistamiento de pedidos, horarios de la recepcion de la
mercancia y horarios para el despacho de pedidos, estudios de viabilidad de las actividades
propuestas, redistribucion de la bodega, entre otros.

De este estudio, los autores concluyen que para tener una buena ejecucién y control de los
inventarios, se requiere de la descripcién sistematica de los procedimientos del inventario
general, evitando asi pérdidas y retrasos en el funcionamiento de la bodega. De igual modo
expresan que para lograr el éxito en la operacion de un centro de distribucion se necesitan
implementaciones estratégicas, previa realizacion de pruebas piloto que permitan determinar la
viabilidad del proyecto.

2. Marcos de Referencia

2.1. Marco Contextual.

El espacio geografico en donde se realizé el presente estudio fue la ciudad de Pasto, capital
del departamento de Narifio, Colombia, el municipio esta situado en el suroccidente de
Colombia, en medio de la Cordillera de los Andes en el macizo montafioso denominado nudo de

los Pastos.
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Figura 1.
Mapa Localizacion Geogréfica del municipio de Pasto.
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Fuente: Pasto. Colombia. Wikipedia. Recuperado de https://es.wikipedia.org/wiki/Pasto_(Colombia)

En el municipio de Pasto el 11,1% de los establecimientos se dedica a la industria; el 56,0% a
comercio; el 28,9% a servicios y el 4,1% a otra actividad. Las empresas narifienses de mayor
tamafio se localizan en Pasto. Determinando un factor clave para la empresa; ya que el porcentaje

para los establecimientos de comercio es el mayor y representa para el area urbana la mayor
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actividad econdmica, permitiendo un mayor desarrollo de la regién. (Fundacion Wikimedia,
WIKIPEDIA, 2018)

El Municipio de Pasto se localiza en la region centro oriental de los Andes en el
Departamento de Narifio, limitando al norte con los Municipios de Taminango y San Lorenzo, al
oriente con el Municipio de Buesaco y el Valle de Sibundoy en el Departamento de Putumayo, al
sur con el Municipio de Cérdoba y al Occidente con los Municipios de el Tambo, la Florida 'y
Tangua. Su extension es de 1.194 kilometros cuadrados y su poblacidn rural es de 48.374
habitantes. La ciudad de Pasto, cabecera municipal y capital del Departamento de Narifio, esta
situada a 1° 13’ y 16” de latitud norte y 77°, 17 y 2” de longitud al oeste de Greenwich. La
cordillera Central, que desde el sur en el Nudo de los Pastos, se extiende hacia el noreste.

La llamada Cuchilla del Tdbano marca la linea divisoria de aguas desde la cual al occidente
corren los rios que vierten sus aguas hacia la cuenca del rio Patia, y al oriente las fuentes que
Ilegan al rio Putumayo y posteriormente al Amazonas. Dentro de los tributarios del rio Patia se
destacan los rios Alisales y Bobo, afluentes del Guaéitara, el rio Juananbu y los rios Pasto que
recoge las aguas del Valle de Atriz. Hacia la cuenca del Amazonas corren los rios Guamués y
Patascoy, afluentes del Putumayo.

En el Municipio de Pasto esta situada la Laguna de la Cocha, conocida también como Lago
Guamués, a una altura de 2.860 m, tiene 38 kilémetros de largo por 8 kilémetros de ancho, y su
mayor profundidad es de 70 metros. Esta laguna da origen al rio Guamués y es un elemento
importante en la tradicion oral de las comunidades de esta region. Localizado dentro del sistema
montafioso de los Andes, el Municipio de Pasto posee una diversidad climatica y ecoldgica. De
su extension total el 4% corresponde al clima calido con alturas sobre los 1.000 m, 167

kilometros cuadrados se localizan en el clima medio entre los 1.500 y 2.200 sobre el nivel del
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mar, es decir, el 14% del area total. EI 51% del area total o sea, 610 kilometros cuadrados
corresponden al clima frio con alturas entre los 2.200 y 3.200 m y temperatura de 14 grados
centigrados.

Por ultimo, el 34.5% del &rea municipal corresponde a las tierras de paramo con alturas entre
3.400 y 4.000 m. En esta zona las temperaturas son muy bajas y la vida vegetal y animal es
escasa, destacandose algunas plantas enanas y el frailejon (Espeletia), especie propia de los
Andes paramo.

Las Coordenadas: 1°12'36"N 77°1629"0. Superficie total: 1181 km?, Altitud : Media 2527 m
s. n. m. y méaxima Volcan Galeras 4276 m s. n. m.

Aspectos Generales:

Cuadro 1
Aspectos Generales del Departamento de Narifio.

Variables e indicadores Narifio
Extension territorial 30.537 km?
NUmero de municipios 2013 64
Poblacién proyectada 2016 (DANE) 1.765.906 habitantes
Participacion del PIB departamental en el total nacional 2016 1,6%

PIB per cépita 2016 $7.872.446 (U$2.580)
Exportaciones per cépita 2016 U$ 64,4
Importaciones™ per capita 2016 Us$111,4

*Importaciones CIF. Fuente: Oficina de Estudios Econémicos — MINCIT, Perfil Departamento de Narifio 2017.
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Geografia y subregiones.

El Departamento de Narifio fue creado en 1904, como una segregacion del Departamento del
Cauca, con una extension original de 136.000 kildmetros cuadrados. De este territorio se separd
la Comisaria Especial del Putumayo; ademas, una parte paso a la Comisaria del Caquetd y otra al
departamento del Cauca.

El Departamento de Narifio tiene en la actualidad una extension de 33.268 kilometros
cuadrados, correspondiente al 2.9% del territorio nacional, y lo conforman 64 municipios.

Figura 2.
Mapa Fisico del Departamento de Narifio.

Fuente: Recuperado de IGAC.
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Cuadro 2.

Subregiones Administrativas del Departamento de Narifio.

Subregion Municipios Caracteristicas

Centro Pasto, Narifio, Chachagiii, Consaca, = Area montafiosa y volcanica. Produccidn

Ancuya, Yacuanquer, Sandon3, La de artesanias. Ganaderia lechera.
Florida, Tangua, El Tambo,
Guaitarilla, El Peiol.
Sur Ipiales, Aldana, Contadero, Municipios fronterizos con Ecuador. Se
Cuaspud, Cumbal, Gualmatan, lles, concentra el mayor nimero de
Ospina, Pupiales, Funes, Sapuyes, resguardos de Nariflo. Ganaderia lechera
Guachucal, Imués. y comercio fronterizo.
Norte Alban, La Cruz, San Pablo, San Zona cafetera, ganadera y panelera.

Costa Pacifica

Costa Occidental

Bernardo, Buesaco, Belén, Coldn, El
Tabldn, La Unidn, San Lorenzo,
Taminango, Arboleda, San Pedro
de Cartago, Leiva, El Rosario,
Policarpa, Cumbitara.
Tumaco, Barbacoas, El Charco,
Francisco Pizarro, La Tola, Malii,
Santa Barbara, Iscuandé, Olaya
Herrera, Roberto Payan, Mosquera.
Taquerres, Samaniego, Ricaurte, La
Llanada, Linares, Santacruz, Los
Andes, Providencia, Mallama.

Pesca y cultivo de palma africana; turismo
incipiente. Zona de dificil acceso y graves
problemas de orden social y publico.

Agricultura, ganaderia y mineria.
Presencia de poblacidn indigena.
Problemas de orden publico.

Fuente: Gobernacidn de Narifio, Informe Departamental de evaluacion del desempefio

periodo 2005, San Juan de Pasto, 2006, pp. 9-10.

Demografia:

de la gestion municipal

Demografia En cuatro décadas (1964-2005) la poblacion de Narifio se duplico al pasar de 706

mil a 1.5 millones habitantes. En este periodo su poblacion experimentd una tasa de crecimiento

de 1.9% promedio anual, frente a 2.1% del total nacional y 3.4% de Bogota.

Aspectos Econdmicos:

La economia del Departamento de Narifio se ve representada en primer lugar por rubros del

Sector Terciario, acumulando casi el 60% de la participacion total, siendo entre estos los mas

representativos: servicios sociales, comunales y personales (27,6%) y servicios financieros

(10,1%).
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Le sigue en participacion en sector primario, el cual se mantienen cerca al 20% del total, en
agropecuarios (13,9%) y minas y canteras (3,1%) y por ultimo, el sector secundario, con un
escaso 15% de participacion entre los rubros de construccion (11,4%) e industria manufacturera
(3,8%).

Al observar la tendencia de los sectores econdmicos en el curso de las dos décadas, podemos
deducir que la participacion del sector terciario se ha ido incrementandose y la del sector
primario y secundario se ha reducido notablemente. Este cambio se puede evidenciar a traves de
la reduccion progresiva de la participacion del sector primario, que descendi6 desde el 35% en
1990 hasta aproximadamente el 17% en 2015. Aun con esta tendencia, y como se habia
mencionado previamente, el sector primario es relativamente mayor al promedio nacional para el
mismo afio de comparacion.

En cuanto al sector secundario, este se ha mantenido constante e incluso ha mostrado
variaciones positivas, pero dicho cambio se debe al crecimiento del rubro de construccion, como

se puede apreciar en la siguiente figura 2. (Estructura del PIB por Sectores de Narifio).
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Figura 3.
Estructura del PIB por Sectores de Narifio.
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Fuente: DANE Cuentas Departamentales - Oficina de Estudios Econémicos — MINCIT, Perfil Departamento de

Narifio 2017

Indicadores de Competitividad:

En la evaluacion de competitividad de la regidn se tienen en cuenta tres indicadores, a saber:
el indicador de la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe — CEPAL, el Doing
Business y el del Consejo Privado de Competitividad.

Los indicadores de competitividad se pueden observar de manera mas detallada en el

siguiente cuadro:
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Cuadro 3.
Indicadores de Competitividad.

Indicador
CEPAL

32 departamentos
5 indicadores

(CEPAL, 2015)

Doing Business
23 ciudades

4 indicadores

(Banco Mundial,2013)

Consejo Privado de
Competitividad

32 departamentos

3 dimensiones

(Consejo Privado de

Competitividad, 2016)

Variable
Puesto
Capital humano
Ciencia y tecnologia
Fortaleza de la economia
Gestion y finanzas publicas
Infraestructura
Puesto
Apertura de una empresa
Obtencién de un permiso de
construccion
Pago de impuestos
Registro de Propiedades

Puesto

Condiciones basicas
Eficiencia

Sofisticacion e innovacion

Ranking
19
18
17
20
13
19
19
15

18

19
10

17

20
18

15

Fuente: Banco Mundial (2013), CEPAL (2015), Consejo privado de competitividad (2016). Oficina de Estudios

Economicos — MINCIT, Perfil Departamento de Narifio 2017.
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En el cuadro de puede observar que en el indicador CEPAL, Narifio se sita el puesto 19 de
los 32 departamentos en total, como también se analiza que el departamento posee un desarrollo
por debajo de los niveles dptimos para el potencial existe en realidad, esto se puede apreciar en
las posiciones en infraestructura, capital humano, y ciencia y tecnologia; las fallas en este
aspecto pueden deberse a las falencias del ambiente regional medidos en la variable fortaleza de
la economia. Pero se puede resaltar el indicador de gestion y finanzas publicas, la cual es la
posicion més alta con un ranking de 13.

En el Doing Business, se posiciona a la capital de Narifio en el puesto 19 entre 23 ciudades
del pais; de igual forma que con el anterior, el rendimiento se encuentra por debajo de los
estandares Optimos para la eficiencia en competitividad, esto se puede evidenciar en las variables
de obtencion de permisos y pago de impuestos, los cuales son los peor calificados de los cuatro
existentes y son los que deberian estar mejor puntuados, pues estos inciden directamente en la
fluidez de la dindmica empresarial de la region, lo cual hace contradictorio en cierta medida la
puntuacion en apertura de empresa y registro de propiedades.

Comercio Exterior:

El departamento de Narifio tiene de igual manera potencial regional en tema de comercio
exterior, partiendo de que en la region se produce bienes agropecuarios, y también tiene
participacion en las artesanias y el turismo, lo cual es un importante impulso para el desarrollo
comercial a nivel nacional e internacional. Podemos apreciar en el siguiente cuadro de Apuestas
productivas tomado de la Comision Regional de Competitividad de Narifio liderada por el DNP,
en su informe final de 2009 el reflejo lo que menciono anteriormente.

Cuadro 4.
Apuestas Productivas.

SECTOR PRODUCTOS PROVINCIAS
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Agroindustria Café, cafia panelera, cuy, fique, Montafia Narifiense (La
hortofruticola, lacteos, papa Sierra)
Cacao, coco, palma de aceite, Llanura del Pacifico
produccion pesquera
Artesanias Principales productos de Montafa Narifiense y
exportacion, adornos en porcelana, Llanura del Pacifico
talla en madera y estatuillas
Turismo Cultural, religioso, ecoturismo,
artesanal, gastronémico;
etnoturismo; sol y playa, salud o

medicinal y de aventura

Fuente: IGAC - DNP, 2012; Comision Regional de Competitividad de Narifio, 2012.

Exportaciones.

En cuanto a productos, en exportaciones podemos encontrar que los principales productos
comercializados hacia el extranjero son: oro con un porcentaje de 62,8%, seguido de café y
productos derivados con un porcentaje de 21%, aceite de palma con 9,3%, citricos con un 1,9% y
ya con la proporcién minoritaria estan las preparaciones alimenticias, el cacao en grano, los
tejidos sintéticos, los tubos y perfiles, los cueros curtidos, las maquinas de ordefiar y el resto
sumando entre estos un 5% en total.

Los principales destinos de dichos productos son: Zona Franca Pacifico (61,5%), Estados
Unidos (12,5%), Espafia (9,3%), Ecuador (5,0%), Francia (1,7%), Reino Unido (1,6%), Italia

(1,3%), Finlandia (1,0%), Bélgica (1,0%), Alemania (0,9%), Resto (4,1%).
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En enero - julio de 2017 las exportaciones alcanzaron US$ 80,9 millones, con una variacion

de 167,4% con respecto al afio anterior.

Cuadro 5.
Exportaciones a Enero —Julio 2017.
Principales productos Porcentaje Principales destinos Porcentaje
Oro 62,8% Zona Franca Pacifico 61,5%
Café y/o productos del café 21,0% Estados Unidos 12,5%
Aceite de palma 9,3% Espaina 9,3%
Citricos 1,9% Ecuador 5,0%
Preparaciones alimenticias 0,6% Francia 1,7%
Cacao en grano 0,4% Reino Unido 1,6%
Tejidos sintéticos 0,3% Italia 1,3%
Tubos y perfiles 0,3% Finlandia 1,0%
Cueros curtidos 0,2% Bélgica 1,0%
Maquinas de ordefar 0,2% Alemania 0,9%
Resto 3,0% Resto 4,1%

Fuente: Oficina de Estudios Econdmicos — MINCIT, Perfil Departamento de Narifio 2017.

Importaciones.

En cuanto a importaciones, los principales productos de importacion son: tableros de
particulas (26,8%), aceite de palma (V14,7%), margarina (9,6%), conservas del pescado (7,7%),
café y/o productos del café (7,1%), hortalizas (7,0%), mantas (3,7%), cebollas frescas (3,0%),
crustaceos (1,8%), cementos hidraulicos (1,6%) y resto (16,9%).

Los principales origenes de dichos productos son: Ecuador (64,9%), Zona franca Quindio
(Armenia) (9,6%), Pert (9,2%), Canada (4,2%), China (3,5%), Chile (3,4%), Estados Unidos
(1,7%), Bolivia (0,9%), Brasil (0,5%), Argentina (0,4%), Resto (1,8%).

En estos registros se puede evidenciar que, a diferencia de las exportaciones, la gama de
productos es mas amplia, de igual forma, la mayor parte de los mismos procede de la nacién

vecina de Ecuador, lo que denota una dependencia comercial de los productos de dicho pais. Asi
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mismo, podemos ver que la mayor parte de los productos son articulos de consumo y/o insumos

agroindustriales.

En enero - julio de 2017 las importaciones alcanzaron US$ 23,7 millones, con una variacion de -

52,2% con respecto al afio anterior.

Cuadro 6.

Importaciones a Enero —Julio 2017.

Fuente: Oficina de Estudios Econémicos — MINCIT, Perfil

Departamento de Narifio 2017.

Figura 4.

Principales productos
Tableros de particulas
Aceite de palma
Margarina
Conservas de pescado
Café y/o productos del café
Hortalizas
Mantas
Cebollas frescas
Crustaceos
Cementos hidraulicos
Resto

Porcentaje
26,8%
14,7%

9,6%
7,7%
7,1%
7,0%
3,7%
3,0%
1,8%
1,6%
16,9%

Principales origenes Porcentaje
Ecuador 64,9%
Zona Franca Quindio (Armenia) 9,6%
Peru 9,2%
Canada 4,2%
China 3,5%
Chile 3,4%
Estados Unidos 1,7%
Bolivia 0,9%
Brasil 0,5%
Argentina 0,4%
Resto 1,8%

Balanza Comercial a Enero-Julio 2017.
Fuente:
DANE. Fecha
de
Publicacién: 2
de septiembre

de 2017

Con la
figura

anterior

podemos identificar que la Balanza Comercial nos hace una aclaracion del evidente déficit
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comercial, pero haciendo un comparativo de lapso de tiempo entre Enero-Julio del 2015 con
Enero-Julio del afio actual, ha disminuido sustancialmente la cifra que nos arroja en miles de
dolares FOB; ya que en el afio 2015 tenia un monto de 59.913,5 mientras que para Enero-Julio
del afio 2017 esta en un 25.374,2. Con lo cual se puede analizar que el déficit en el pais ha
disminuido en un monto de 34.539,3 miles de dolares FOB.

Lo que denota un balance més positivo teniendo en cuenta los datos historicos; puesto que se
esta exportando mas que en los periodos anteriores, pero lo cual no quiere decir un superavit en
la balanza comercial; debido a que todavia el pais importa mas de lo que exporta, por ende, el
namero negativo resultante en la tabla determina igual un déficit comercial.

De tal manera se deduce que se hace necesario seguir incrementando las exportaciones del
pais con ayuda del gobierno y entidades que promuevan y fomenten las exportaciones, entidades
tales como: ANALDEX, la ANDI, BANCOLDEX, la Cdmara de Comercio de Medellin para
Antioquia, la Cdmara de Comercio Aburra Sur, La Fiduciaria Colombiana de Comercio Exterior
S.A. - FIDUCOLDEX, Inexmoda, El MinCIT, PROEXPORT y SEGUREXPO DE COLOMBIA
S.A,, las cuales con la implementacién de estrategias que apoyen la actividad productora de
bienes, servicios y tecnologia, asi como la gestion turistica de las regiones del pais, con el
mejoramiento en su competitividad, la sostenibilidad e incentivar la generacién de mayor valor
agregado, permitird consolidar su presencia en el mercado local y para este caso en los mercados
internacionales con el fin de fortalecer las exportaciones en Colombia, de tal forma que todo el

esfuerzo colaborativo permitira asi una balanza comercial superavitaria en el futuro.

2.2. Marco espacial. El ambito de referencia sobre el cual se constituy6 el conocimiento

planteado abarca a la empresa ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA SAS ubicada en la
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ciudad de Pasto, capital del departamento de Narifio, ya que, a través de ellos se obtuvo la
informacion fidedigna y relevante que se necesito para realizar el estudio.

Figura 5.

Mapa Ubicacion Geograéfica de la empresa Elmer Schneider Casa Andina S.A.S.

Fuente: Recuperado de https://www.google.es/maps/

Contextualizando el lugar donde se gestionara la investigacion se puede destacar que la
empresa EImer Schneider Casa Andina SAS es una de las empresas ferreteras mas antiguas del
Sur Occidente del pais; Su némina inicial fue de cuatro personas, incluido el duefio. A la fecha
genera 100 empleos directos y un sin nimero de empleos indirectos entre transportadores e
instaladores.

Describo a la empresa mencionada como una empresa comercial que distribuye y

comercializa materiales y servicios para la construccion apoyandose en la asesoria y aplicacién
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técnica de sus productos, con el compromiso de encaminar todas sus actividades a la satisfaccion
plena y objetiva de las expectativas y necesidades de los clientes y cumplimiento de los
requisitos legales vigentes; a través de un trabajo mancomunado con proveedores, el talento
humano y los recursos tecnoldgicos que se toman acciones dirigidas a disminuir y controlar los
riesgos en la seguridad y salud ocupacional de los clientes internos, externos y partes interesadas,
capacitacion y superacién personal, asi como la proteccién del medio ambiente y los recursos
naturales, que permitan el mejoramiento continuo de nuestros procesos y el crecimiento del valor
patrimonial.

2.3. Marco temporal.

El desarrollo del presente plan de mejoramiento del proceso de compras en la empresa
ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA SAS en la ciudad de Pasto, se realiz6 durante los meses
comprendidos entre septiembre del afio 2017 hasta el mes de febrero del afio 2018.

2.4. Marco legal.

Para dar soporte al presente estudio encaminado a la elaboracion de un plan de mejoramiento
en el area de la implementacion de buenas practicas comerciales en la empresa ELMER
SCHNEIDER CASA ANDINA SAS en la ciudad de Pasto, se dar& a conocer la normativa
requerida que servira de justificacién y proporcionara fundamentos necesarios para su

realizacion.

2.4.1. Ley 590 de 2000

Capitulo 1. Disposiciones generales.

Articulo 1. Objeto de la ley.

a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas empresas en

consideracion a sus aptitudes para la generacion de empleo, el desarrollo regional, la integracion
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entre sectores econdmicos, el aprovechamiento productivo de pequefios capitales y teniendo en
cuenta la capacidad empresarial de los colombianos; (Alcaldia Mayor de Bogota, 2000)

b) Modificado por el art. 1, Ley 905 de 2004, Modificado por el art. 74, Ley 1151 de 2007.
Estimular la formacion de mercados altamente competitivos mediante el fomento a la
permanente creacion y funcionamiento de la mayor cantidad de micro, pequefias y medianas
empresas, Mipymes;

c) Promover una mas favorable dotacion de factores para las micro, pequefias y medianas
empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto para la adquisicién de
materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como para la realizacion de sus productos
y servicios a nivel nacional e internacional, la formacion de capital humano, la asistencia para el
desarrollo tecnoldgico y el acceso a los mercados financieros institucionales;

d) Modificado por el art. 74, Ley 1151 de 2007. Promover la permanente formulacién,
ejecucion y evaluacion de politicas pablicas favorables al desarrollo y a la competitividad de las
micro, pequefias y medianas empresas;

e) Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la generacion de
esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas entre las entidades publicas y
privadas de apoyo a las micro, pequefias y medianas empresas;

f) Apoyar a los micro, pequefios y medianos productores asentados en areas de economia
campesina, estimulando la creacion y fortalecimiento de Mipymes rurales,

g) Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las Mipymes;

h) Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalizacion de las micro, pequefias y

medianas empresas.
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Articulo 2. Modificado por el art. 2, Ley 905 de 2004, Modificado por el art. 75, Ley 1151 de
2007, Modificado por el art. 43, Ley 1450 de 2011. Definiciones. Para todos los efectos, se
entiende por micro, pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacidén econémica,
realizada por personas naturales o juridicas, en actividades empresariales, agropecuarias,
industriales, comerciales o de servicios, rurales o urbanos, que responda a los siguientes
parametros: (Alcaldia Mayor de Bogotd, 2000)

1. Mediana Empresa:

a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores;

b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios
minimos mensuales legales vigentes.

2. Pequefia Empresa:

a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores;

b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001) salarios
minimos mensuales legales vigentes.

3. Microempresa:

a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores;

b) Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) salarios minimos mensuales
legales vigentes.

Paragrafo 1. Para la clasificacion de aquellas micro, pequefias y medianas empresas que
presenten combinaciones de parametros de planta de personal y activos totales diferentes a los
indicados, el factor determinante para dicho efecto, sera el de activos totales.

Articulo 8. Modificado por el art. 7, Ley 905 de 2004. Informes sobre acciones y programas.

Las entidades estatales integrantes de los Consejos Superiores de Pequefia y Mediana Empresa, y
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de Microempresa, asi como el Instituto de Fomento Industrial, el Fondo Nacional de Garantias,
el Sena, Colciencias, Bancoldex y Proexport, informaran anualmente a la Secretaria Técnica de
los consejos sobre la indole de las acciones y programas que adelantaran respecto de las
Mipymes, la cuantia de los recursos que aplicaran a la ejecucién de dichas acciones, programas y
resultados de los mismos.

Articulo 9. Modificado por el art. 8, Ley 905 de 2004. Estudio de politicas y programas
dirigidos a las Mipymes en el curso de elaboracién del proyecto del Plan Nacional de Desarrollo.
El Departamento Nacional de Planeacion, en coordinacion con el Ministerio de Desarrollo
Econdmico, estudiara en el curso de la elaboracion del proyecto del Plan Nacional de Desarrollo,
la inclusion de politicas y programas de promocién de las micro, pequefias y medianas empresas.

Articulo 11. Registro unico de las Mipymes. Con el propdsito de reducir los tramites ante el
Estado, el registro mercantil y el registro tinico de proponentes se integraran en el Registro Unico
Empresarial, a cargo de las Camaras de Comercio, el cual tendra validez general para todos los
tramites, gestiones y obligaciones, sin perjuicio de lo previsto en las disposiciones especiales
sobre materias tributarias, arancelarias y sanitarias.

Atendiendo criterios de eficacia, economia, buena fe, simplificacion y facilitacion de la
actividad empresarial, la Superintendencia de Industria y Comercio, regulara la organizacion y
funcionamiento del Registro Unico Empresarial, garantizando que, especificamente, se reduzcan
los tramites, requisitos, e informacion a cargo de las micro, pequefias y medianas empresas, y
que todas las gestiones se puedan adelantar, ademas, por internet y otras formas electrénicas.

Capitulo 4. Desarrollo tecnologico y talento humano.

Articulo 17. Modificado por el art. 12, Ley 905 de 2004, Modificado por el art. 73, Ley 1151

de 2007, Subrogado por el art. 44, Ley 1450 de 2011, Modificado por el art. 13, Ley 1753 de
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2015. Del Fondo Colombiano de Modernizacion y Desarrollo Tecnoldgico de las Micro,
pequefias y medianas empresas, Fomipyme. Créase el Fondo Colombiano de Modernizacion y
Desarrollo Tecnoldgico de las micro, pequefias y medianas empresas, Fomipyme, como una
cuenta adscrita al Ministerio de Desarrollo Econémico, manejada por encargo fiduciario, sin
personeria juridica ni planta de personal propia, cuyo objeto es la financiacion de proyectos,
programas y actividades para el desarrollo tecnolégico de las Mipymes y la aplicacion de
instrumentos no financieros dirigidos a su fomento y promocién.

Articulo 18. Modificado por el art. 24, Ley 905 de 2004, Modificado por el art. 45, Ley 1450
de 2011. Estructura del Fomipyme. EI Fomipyme tendré las siguientes subcuentas:

1. Subcuenta para las microempresas cuya fuente sera los recursos provenientes del
Presupuesto Nacional.

2. Subcuenta para las pequefias y medianas empresas, cuyas fuentes seran el Fondo de
Productividad y Competitividad y los recursos provenientes del Presupuesto Nacional.

De igual forma, estas subcuentas se podran nutrir con aportes o créditos de organismos
multilaterales de desarrollo, asi como de donaciones, herencias o legados.

Paragrafo. Durante los diez (10) afios siguientes a la fecha de entrada en vigencia de la
presente ley, se asignard, de los recursos del Presupuesto Nacional, una suma anual equivalente a
veinte mil millones de pesos ($20.000.000.000), con el fin de destinarlos al Fomipyme. La
partida presupuestal de que trata este articulo no podra ser objeto en ningun caso de recortes
presupuestales. A partir del afio dos mil dos (2002), la partida se indexara segun el salario

minimo legal vigente.
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2.4.2. Ley 7 de 1991

Capitulo 1. De las Normas Generales del Comercio Exterior.

Articulo 2. Al expedir las normas por las cuales habra de regularse el comercio internacional
del pais, el Gobierno Nacional deberd hacerlo con sometimiento a los siguientes principios:

1. Impulsar la internacionalizacion de la economia colombiana para lograr un ritmo creciente
y sostenido de desarrollo.

2. Promover y fomentar el comercio exterior de bienes, tecnologia, servicios y en particular,
las exportaciones.

3. Estimular los procesos de integracion y los acuerdos comerciales bilaterales y multilaterales
que amplien y faciliten las transacciones externas del pais.

4. Impulsar la modernizacion y la eficiencia de la produccién local, para mejorar su
competitividad internacional y satisfacer adecuadamente las necesidades del consumidor.

5. Procurar una legal y equitativa competencia a la produccion local y otorgarle una
proteccion adecuada, en particular, contra las practicas desleales del comercio internacional.

6. Apoyar y facilitar la iniciativa privada y la gestion de los distintos agentes econémicos en
las operaciones de comercio exterior.

7. Coordinar las politicas y regulaciones en materia de comercio exterior con las politicas
arancelaria, monetaria, cambiaria y fiscal.

8. Adoptar, solo transitoriamente, mecanismos que permitan a la economia colombiana
superar coyunturas externas o internas adversas al interés comercial del pais.

Los anteriores principios se aplicaran con arreglo a los criterios de economia, celeridad,

eficacia, imparcialidad, publicidad y contradiccion que orientan las actuaciones administrativas.
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Articulo 3. Las importaciones y exportaciones de bienes, tecnologia y servicios se realizaran
dentro del principio de libertad del comercio internacional en cuanto lo permitan las condiciones
coyunturales de la economia. (Cancilleria.gov, 1991)

Articulo 4. Sin perjuicio de lo establecido en el Capitulo X, Seccion Segunda del Decreto 444
de 1967 y el articulo 12 de la Ley 48 de 1983, o de las normas que los sustituyan, el Gobierno
Nacional podré establecer sistemas especiales de importacion-exportacion, en los cuales se
autorice la exencion o devolucién de los derechos de importacién de materias primas, insumos,
servicios, maquinaria, equipo, repuestos y tecnologia destinados a la produccion de bienes,
tecnologia y servicios que sean exportados y en todo caso, a estimular un valor agregado
nacional a los bienes que se importen con destino a incrementar las exportaciones.

Articulo 5. El Gobierno Nacional regularé el transporte y el transito internacional de
mercancias y pasajeros, con el fin de promover su competencia, facilitar el comercio exterior e
impedir la competencia desleal contra las compaiiias nacionales de transporte.

3. Aspectos Metodoldgicos y Administrativos
3.1. Paradigma

Este trabajo de investigacion por tener un enfoque mixto que integra la naturaleza cuantitativa
y cualitativa tenemos una orientacion “prediccionista” 6sea que pertenece al paradigma
positivista ya que es racionalista y cuantitativo y también posee un paradigma interpretativo que
es naturalista y cualitativo a su vez. Con ello se puede comprobar y verificar las teorias
planteadas e hipotesis, para luego poder comprenderlas e interpretarlas a la realidad. Con el
propdsito de establecer explicaciones generales por las que se rige el objeto de estudio.

Su fundamento entonces es el positivismo logico y el empirismo. La naturaleza de la

investigacion entonces es objetiva, fragmentable pero también es dinamica.
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3.2. Enfoque

El trabajo de investigacion como plan de mejoramiento titulado “IMPLEMENTACION DE
BUENAS PRACTICAS EN LAS LINEAS DE IMPORTADOS DE LA EMPRESA CASA
ANDINA SAS EN PASTO. SEMESTRE B 2017 tiene un: enfoque mixto que consiste en la
integracion del método cuantitativo y el enfoque cualitativo.

El método cuantitativo por que partimos del estudio de datos numéricos en los modelos de
reaprovisionamiento para verificar la teoria ABC, y se usa la recoleccion de datos para probar las
hipotesis y luego se realiza una medicion numérica para comprobarlas, se analizan los datos
obtenidos de forma estadistica de las encuestas del diagnostico propuesto en el desarrollo del
primer objetivo y se formulan las conclusiones finales de acuerdo a lo planteado y sugerido para
la implementacion de las mejores précticas comerciales en la compafiia, para comprobar si
efectivamente se pueden con seguridad implementarlas.

Del mismo modo un enfoque cualitativo ya que parte de un estudio con métodos de
recoleccion de informacion de tipo descriptivo y de observaciones para descubrir las falencias en
general de las précticas actuales del proceso de compras para mejorar en la compafiia y teniendo
en cuenta las observaciones cualitativas de los jefes de los procesos a cargo al finalizar la

implementacién de las buenas practicas en pro de mejorar.

3.3. Tipo de Investigacion

Se realiza la investigacion de manera descriptiva con el fin de conocer las variables existentes

que alteran el buen desarrollo del proceso de compras en la empresa Casa Andina SAS.
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Con lo cual se busca especificar las propiedades importantes para someterlo a un analisis, para
medir y evaluar los diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenébmeno o fendmenos a
investigar.

Ademas, el proceso de la descripcion no es exclusivamente la obtencion y la acumulacion de
datos y su tabulacion correspondiente, sino que se relaciona con condiciones y conexiones
existentes, practicas que tienen validez, opiniones de las personas, puntos de vista, actitudes que
se mantienen y procesos en marcha. Los estudios descriptivos se centran en medir los
explicativos en descubrir, y para el estudio se debe definir que se va a medir y a quienes se van a
involucrar en esta medicion, lo cual esta definido a continuacion.

3.4. Método de Investigacion

Antes de definir los métodos a utilizar para el trabajo investigativo sefialo que cuando se habla
de método deductivo se refiere a aquel método donde se va de lo general a lo especifico. Este
método comienza dando paso a los datos en cierta forma validos, para llegar a una deduccion a
partir de un razonamiento de forma légica o suposiciones.

El método deductivo es un método cientifico que considera que la conclusion se halla
implicita dentro las premisas. Esto quiere decir que las conclusiones son una consecuencia
necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan verdaderas y el razonamiento deductivo
tiene validez, no hay forma de que la conclusién no sea verdadera, por tanto, este es un método a
utilizar en este estudio.

El Metodo analitico es aqguel método de investigacion que consiste en la descomposicion de
los elementos para observar las causas, la naturaleza y los efectos. El anélisis es la observacion.
Este método nos permite conocer més del objeto de estudio, con lo cual se puede: explicar,

comprender mejor su comportamiento y establecer nuevas teorias.
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Igualmente, el analisis parte de la observacion, descripcion, examen critico y clasificacion son
etapas del desarrollo y aplicacion del método analitico; posteriormente puede procederse a la
comparacion con otros fenémenos vinculados.

Por lo tanto, se tiene en cuenta el método deductivo, y el método analitico coadyuvado con un
estudio de lo concreto a lo abstracto, osea un método de observacion de lo particular a lo general.

3.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Informacion

3.5.1. Definicion de la muestra

La poblacion determinada para la realizacion de este proyecto corresponde a los compradores
o Supply Chain de la empresa Casa Andina SAS. Dentro de los cuales son: Oscar Guerreo Erazo
(Director de Compras), Sandra Pérez (Jefe de Producto), Angela Enriquez (Jefe de Producto),

Luis Antonio Romo (Jefe de Producto) y Germéan Rojas (Jefe de Producto).

3.5.2. Poblacién
En el trabajo la muestra poblacion son la totalidad de (Supply Chain) o compradores de la

empresa Casa Andina SAS que componen la Unidad de Apoyo de Compras.

3.5.3 Procedimiento de muestreo

El procedimiento empleado para este trabajo de investigacion, corresponde a un muestreo
discrecional o muestreo por juicios de expertos, el cual es una técnica de muestreo no
probabilistica donde selecciono en base a su conocimiento, experiencia y autoridad a las
personas que son ideales para dirigir las encuestas en el estudio del proceso mencionado.

3.5.4. Determinacién del tamafio de la muestra

No seria significativo extraer una muestra de la poblacion que solamente se compone de 5
personas dentro del proceso de compras de la empresa, las cuales seran necesarias para conocer

en general las falencias y sugerencias que se necesita para este proceso y todo lo que engloba.
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3.5.5. Tratamiento de la informacion

Por medio de las encuestas, la observacion y la participacion dentro del proceso de compras
en la empresa Casa Andina S.A.S junto con la elaboracion de un nuevo modelo basado en la
teoria de Pareto, el cual esta conectado al Software SAP Business de la compafiia se lograra la
implementacién de todas las mejoras necesarias para este proceso estipulado, presentado en el
informe final de la pasantia, en el cual se indicara los resultados obtenidos.

La encuesta esta disefiada en Google Drive; la cual permite descargar los datos obtenidos de
en un archivo. scv, para posteriormente descargar la informacion en Microsoft Excel y realizar el
respectivo analisis.

Mediante los datos recolectados y analizados, se realizard un informe que pretenda alcanzar
los objetivos planteados en este proyecto.

Este informe se presentard al jurado designado por la Universidad para la pertinente
evaluacion y calificacion.

3.5.6. Tipo de informacion

Cuantitativo, medicion de encuestas, observacion sistematica y experimentacion.

3.5.7. Fuentes de informacion

3.5.7.1. Fuentes primarias

Para el desarrollo del trabajo se utilizo tanto las fuentes primarias de informacion que se
recopilaron al inicio de la pasantia en la empresa, las cuales fueron las encuestas realizadas a los
compradores o Supply Chain y la observacion dentro del Proceso de Compras.

Las principales fuentes primarias que se utilizaron, fueron:

= Las observaciones fundamentales para realizar el estudio actual del proceso de

compras en la empresa teniendo en cuenta la ESPECIALIDAD DE CARPINTERIA
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que incluye a los productos importados de ORGILL Y MASISA. Donde se observé
las falencias y caracteristicas del proceso como también las funciones propias que
cumplen los compradores o Supply Chain.

= Preguntas a los compradores. Una vez desarrollada la matriz de necesidades de
informacion, se analizo el planteamiento del problema y la ejecucién de la
sistematizacion del mismo y con ello se procedio a desarrollar el cuestionario de
preguntas que se aplicaron al Supply Chain o comprador de la organizacion. (Ver
Anexo Ay B).

El objetivo de las fuentes primarias fueron para poder realizar un diagndstico del actual
proceso de compras en la empresa Casa Andina SAS a través del personal a cargo y el
conocimiento adquirido por el apoyo y participacion ejercida dentro del manejo de compras
teniendo en cuenta el cargo de Auxiliar de Compras, para el desarrollo de las mejores
herramientas que se adapten al proceso en pro de mejorar.

Por otra parte las fuentes secundarias fueron articulos de internet, informativos, e informes.

3.5.7.2. Edicién y comunicacion

En el trabajo las gréficas se generaron en el programa Microsoft Excel, y la informacion
escrita en Microsoft Word, de igual manera se utilizé para la presentacion del informe final las

Normas APA 2017 Sexta edicion.
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4. Sintesis de Objetivos y Actividades Planteadas

4.1. Objetivos

4.1.2. Objetivo general.

4.1.3. Objetivo 1.

Hacer un diagndstico del actual proceso de compras en la empresa Casa Andina SAS a través
del personal a cargo y el conocimiento adquirido por el apoyo y participacion ejercida dentro del
manejo de compras.

Para el diagndstico del proceso de compras en la EMPRESA se realiz6 una encuesta via
Gmail para los compradores quienes son los ejecutantes y encargados principales de este proceso
a evaluar. Los cinco compradores contestaron de manera positiva y honesta para mi diagnéstico.

Determinando asi el porcentaje y grafica de sus respuestas. (Ver Anexo B).

Como también de la participacion en el proceso de compras, actuando como Auxiliar de
Compras del cargo de jefe de producto, la cual es la persona encargada de unas determinadas
lineas de productos para la negociacion y compra de la misma.

Teniendo un horario de jornada completa durante los seis meses totales a partir del mes de
septiembre del afio 2017 hasta febrero del 2018 se realizo diversas actividades propias del
proceso de Compras, tales como:

4.1.3.1. Registro de Observacion No 1.
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Proceso de Compras en ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA S.A.S

Informe propio extraido de la participacion como Auxiliar de compras teniendo a cargo la
ESPECIALIDAD DE CARPINTERIA que incluye a varios proveedores como son: Orgill,
Rejiplas, Cubrecol, Masisa, Madecentro, Incanplas, Pegatex, Duratex S.A, Refocosta y Dep6sito
los Retales. Se puede definir que dentro del proceso de compras se debe de tener en cuenta todo
lo que se va a mencionar a continuacion, como responsabilidad del Supply Chain.

Teniendo en cuenta el usuario de SAP. Business One. Creado para realizar las actividades del
cargo de compras.

Figura 6.
Fotografia del Usuario en SAP.

Fuente: Fotografia de mi usuario en el Software Business One SAP para cumplir con los compromisos de la labor de

un comprador o Supply Chain bajo mi cargo de Auxiliar de Compras.

Se puede definir que dentro del proceso de compras se debe de tener en cuenta todo lo que se

va a mencionar a continuacion, como responsabilidad del Supply Chain.
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» Seleccionar proveedores para realizar alianzas estratégicas que conlleve a la
empresa a obtener un buen precio, calidad y servicios. Los proveedores a los
cuales se les efecttian las compras de manera constante seran seleccionados y
evaluados siguiendo los criterios definidos en los instructivos de seleccion y
evaluacion de proveedores y los registros relacionados para este fin.

Figura 7.
Cotizacion del proveedor Mundo Aluminios S.A.S.

Fuente: Mundo Aluminios S.A.S. Cotizacion.
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Mundo aluminios es una empresa dedicada a la distribucién de aluminio para el sector
arquitectonico. Somos distribuidores e innovadores en perfiles y produccion de puertas para

cocina integral, siendo reconocidos en el mercado nacional.

» Lainformacién de los proveedores que fueron seleccionados por cada jefe de
producto, después de haber analizado los criterios de seleccion definidos por la
empresa se ingresa en el Registro Base de datos Compras.

» Para la compra de productos se realizan chequeos a la competencia para
determinar el precio de venta y solicitar a nuestros proveedores mejores
condiciones para los costos de negociacion. Se lo considera como un parametro
importante en el logro del cumplimiento de presupuestos. Se deben realizar
chequeos de precio cuando: se note que no se cumple el presupuesto, cuando los
vendedores informan de precios mas bajos en la competencia, cuando el producto
es muy sensible al cambio de precio o de acuerdo a las consideraciones del jefe de
producto y a las condiciones del mercado.

Figura 8.

Check Prices (Chequeos de Precios) a la Competencia.
Fuente: Un ejemplo de Chequeo de Precios a la competencia como parte del cargo de Auxiliar de Compras.
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> Realizar las Ordenes de Compra en Sistema SAP para enviarlas al proveedor una
vez se revisa el inventario que hay pocos dias de disponibilidad del producto en
bodega y/o por solicitud o pedidos de clientes.

> Una vez se recibe la mercancia con la revision de la mercancia por Logistica se
realiza la Entrada de Mercancia en Sistema SAP. Que consiste en que el proveedor
realice la entrega de los materiales completa y en buen estado asi el Coordinador
Logistico realiza por cada producto la verificacion de las cantidades recibidas, el
estado de embalaje del producto, y fecha de vencimiento.

Figura 9.
Orden de Compra para el proveedor de Incanplas.

Fuente: Orden de Compra para el proveedor INCANPLAS.
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Figura 10.
Entrada de Mercancia No 6643.

Fuente: Entrada de Mercancia de la mercancia proveniente del Proveedor MASISA. Desde el Sistema Software SAP

Business One.

» Cada articulo tiene un costo y un precio de venta debidamente registrado en el
sistema, para determinar su margen de rentabilidad. Adicionalmente para cada
orden de compra se buscan las mejores condiciones en la negociacién con el
proveedor.

» Cuando se recibe mercancia de un proveedor y no corresponden las remisiones a
las cantidades solicitadas en la orden de compra, se procedera a realizar
devolucion a proveedor: en el caso de faltantes y averias, se procede a realizar la

devolucidn al proveedor con el registro. En el caso de sobrantes, logistica realiza
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la anotacidn en facturas de proveedor y se devuelve la mercancia con el
transportador.

Cuando el proveedor realice la entrega de los materiales, el Coordinador Logistico
realiza por cada producto la verificacion de las cantidades recibidas, el estado de
embalaje del producto, fecha de vencimiento.

Cuando se recibe mercancia de un proveedor y no corresponden las remisiones a
las cantidades solicitadas en la orden de compra, se procedera a realizar
devolucién a proveedor: en el caso de faltantes y averias, se procede a realizar la
devolucién al proveedor con el registro. En el caso de sobrantes, logistica realiza
la anotacién en facturas de proveedor y se devuelve la mercancia con el

transportador.
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Figura 11.
Devolucion de Mercancias al Proveedor Orgill.

CASA ANDINA SAS
Nit. 891.201.261
Dir: Cl 18 No. 19-35
Tel (2) 7214500

TIPO DE CAMBIO 3.000.00 USD
DEVOLUCION A: NIT: 620314720-2

ORGILL WORLWIDE DISTRIBUTION & RETAIL SERVICES
ENVIAR A COLOMBIA

DEVOLUCION MERCANCIA

NRO.: 979
FECHA:  |31/01/2018]

Basado en Pedidos 60090. RECIBE WILSOM CONTACTO.:

YEPEZ P-9301 26/01/2018 Factura Mo. 8539986, ESTADO.:

SILLAS AVERIADAS EM:9401. CLAUDIA )

ORDONEZ BASTIDAS. COMPRAS. Basado en NRO DE GUIA. -

Pedido de entrada de mercancias 9401,

CONCEPTO

# MNWdamero de artic Descripcion uim Cantidad Precio Total

160A52083267 SILLA RECLINABLE COLOR BLANCO Unidad 1 USD 48.37 USD 48.37
2 160AS52017708 SILLA COLOR MARRON TIERRA 969-7T384X Unidad -3 usD 15.41 UsSD 92.49

ILLA ADIROMNDA APILA W
3 |160A52083268 ﬁllz-;ﬁhlg ONDACK LABLES VERDE Unidad 5 UsD 15.41 uUsSD ¥7.07
SILLA ADIRONDACK ERGO COLOR .
4 |160A52083269 |5 anen Unidad b USD 15.41 USD 30.83
CAUSALES DE DEVOLUCION TOTAL BRUTO USD 248.76
Total USD 248.76

Usuario Revisado: Aprobado:

ORDONEZ BASTIDAS

Firma y Sello de Recibido

Fuente: Devolucion de mercancia proveniente del Proveedor ORGILL de Estados Unidos. Desde el Sistema

Software SAP Business One, por causales de averias en los productos.
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» Todas las facturas provenientes de proveedores son confrontadas con las érdenes

de compra por los Jefes de Producto para su posterior cancelacion o pago.

Figura 12.
Orden de Compra para Mundo Aluminios S.A.S.

Fuente: Orden de Compra para el nuevo Proveedor Mundo Aluminios S.A.S después de la cotizacion realizada

dentro del cargo como Auxiliar de Compras.

Figura 13.
Factura de envi6 por TCC a la Bodega de Casa Andina S.A.S.

Fuente: Factura de envio por parte de Mundo Aluminios S.A.S para Casa Andina S.A.S
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» Es responsabilidad de Cada Jefe de Producto establecer Precios de venta y
margenes de rentabilidad concertadas con Gerencia Financiera para generar
listas de precio a los Jefes de las Unidades Estratégicas de Negocio bajo el
Registro Lista de Precio.

» Cuando un producto presenta niveles de baja rotacion o haya sido descontinuado
por el proveedor se desarrollan acciones y estrategias de recuperacion del capital
invertido. Las Acciones son:

o Solicitar devolucion al proveedor, a través de notas crédito o cambios,

o Solicitar una nota crédito sobre el costo que tuvo el articulo para ofrecer un mejor
precio en el mercado.

o Realizar combos de productos que no rotan con aquellos de alta rotacion.

o Revisar acciones de venta (exhibicion, capacitacion, incentivos a ventas, en
general promociones y realizaciones de saldos).

o Establecer con la Unidad de mercadeo estrategias para la venta de los articulos de
baja rotacion, nuevos y descontinuados.

o Esresponsabilidad de cada Jefe de producto Realizar auditorias periddicas a las
salas de ventas segun registro Auditoria Sala de Ventas de las lineas asignadas.

o Esresponsabilidad del Jefe de producto ejercer control sobre los documentos y
registros del sistema de gestion de calidad generados en su area o que estén bajo su
custodia.

Como por ejemplo enviar y guardar la relacion de documentos que es el registro de las

facturas ya ingresadas a sistema para Contabilidad y ello puedan realizar el pago antes de las
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fechas que especifica cada proveedor y quede evidenciado que por parte del comprador ya

cumpli6 con el proceso final.

Figura 14.
Relacion de Documentos enviados a Contabilidad

Fuente: Relacion de Documentos que realiza el Supply Chain o comprador en la empresa Casa Andina S.A.S.

> Reportar a Inventarios permanentemente si hay salida de mercancias a exhibicién para

sacarla del almacén, por parte de Inventarios generan una salida de mercancias para el

comprador.
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Figura 15.
Salida de mercancias de la Bodega 1000 a Exhibicion.

Fuente: Inventarios- Casa Andina S.A.S por solicitud de mi cargo como Auxiliar de Compras con Entrada de

Mercancia No 6615. Salida de Mercancia No 3377.
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Figura 16.
Salida de mercancias de la Bodega 1000 a Exhibicion.

Fuente: Inventarios- Casa Andina S.A.S por solicitud de mi cargo como Auxiliar de Compras con Entrada de

Mercancia No 6425. Salida de Mercancia No 3376.
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Figura 17.
Salida de mercancias de la Bodega 1000 a Exhibicion.
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Fuente: Inventarios- Casa Andina S.A.S por solicitud de mi cargo como Auxiliar de Compras con Entrada de

Mercancia No 6557/ 6609. Salida de Mercancia No 3200.

Para realizar cualquiera de las clases de 6rdenes de compra descritas anteriormente se realiza
una revision previa de la rotacion del producto de acuerdo al historial de ventas y la clasificacion
de cada producto:

Productos Clase” A”, son aquellos de alta rotacién que no pueden faltar en nuestro inventario,
el reaprovisionamiento se hace de acuerdo a una estadistica y a un analisis del comprador.
Podriamos considerar una rotacion adecuada si esta dentro de la categoria 1(de 0 — 45 dias) a 2
(de 46 a 90 dias).

Productos Clase “B”, son aquellos productos que hemos decidido tener en el inventario, en
cantidades moderadas, no se piden de acuerdo a una estadistica, se piden para atender las
necesidades de nuestros clientes o a solicitud de las unidades de negocio. La rotacién de estos
productos se puede encontrar dentro de las diferentes categorias 1 (0-45 dias), 2 (46-90 dias), 3
(91 a 120 dias), 4 (121 a 180 dias) 5 (més de 180 dias). SV (Sin ventas en los ultimos 12 meses)

Productos Clase “C”, son aquellos que se piden para un cliente en especial cumpliendo unas
condiciones (Se adjunta guia de pedidos especiales), o aquellos inventarios que pasan de las
diferentes clases a C. Este inventario no deberia existir en ninguna de las categorias y sobre las

existencias que se tengan se deben tomar acciones como gestionar devoluciones a proveedores.

Productos Clase “D”, son aquellos productos que fueron descontinuados por el
proveedor. Sobre este inventario se deben tomar acciones inmediatas, proceder a
promocionarlos a rematarlos, antes que se deterioren o definitivamente no sirvan

Productos Clase “N”, son aquellos productos nuevos, se determind que estos productos son

nuevos en los periodos comprendidos de 1 a 6 meses y en ocasiones maximo hasta un afio,
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después de trascurrido este tiempo, se deben clasificar como A, B, C o D. El ingreso de estos
productos a nuestro portafolio debe hacerse con base en unos estudios de mercado, o con base en
la solicitud de las unidades de negocio con un compromiso de venta. La negociacion que se
haga con los proveedores, debe llevar la condicion de devolucion en caso de no rotar la
mercancia como se esperaba.

6.2 Si el producto no se encuentra codificado dentro de nuestro portafolio se procede a la
creacion del producto con su respectivo costo, descuento, precio de venta y clasificacion.

6.3 Se identifica las cantidades requeridas de acuerdo al registro modelo de
reaprovisionamiento (un cuadro estadistico).

Teniendo en cuenta también, codigo de articulo, unidad de empaque, peso, descripcion de
articulo, existencia disponible, cantidad en reserva, 6rdenes de compra pendientes, pedidos de

clientes: realizados por las unidades de negocio, valor a pedir o reaprovisionar.

6.4. Se digita la orden de compra, mediante registro Orden de compra CP-R02.00 en el
sistema de informacion de la compafiia, para posteriormente ser enviado por los siguientes
medios: correo electronico, portales de proveedores, fax, etc.

6.5. Se confirma el recibo de la orden de compra con el proveedor.

6.6. Cada Jefe de Producto Ileva un registro de las 6rdenes de compra elaboradas diariamente
en el registro Ordenes de Compra.

Ademas de esto también se realizo actividades dentro de la pasantia solicitadas por el Asesor
empresarial German Rojas:

- Carpeta de iméagenes subidas a SAP

- Stock minimo y stock maximo de los productos.
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- Carpeta de importacion y finalizacién de procesos pendientes.

- Pedidos de clientes debidamente soportados o en su defecto facturados.

- Informacion de unidades de empaque de los productos.

- Actualizacion de listas de precios y datos del asesor.

- Ingresos de mercancia debidamente soportados.

- Soportes de notas crédito o devoluciones.

- Lead time de cada producto.

Teniendo en cuenta de igual manera una reunion convocada por el Sr. Gerente. Bernardo Diaz
del Castillo a todos los compradores, incluida mi persona, se traté dos temas importantes el
Presupuesto 2018, y su Proyeccion para este afio en cuanto a temas de: Tener el portafolio
ordenado y categorizado asi: con nombre, fotografias, codigos de barra, peso, unidades de
empaque tanto para la compra, la venta y el inventario, propiedades del articulo (a que
comprador hace referencia, a que rotacion pertenece en otras palabras la categorizacion del
producto, a que especialidad pertenece, en que picking y exhibicion), depuracion SKU ( Unidad
de Mantenimiento en Almacén) 6sea las cantidades en stock, manejo de lineas, grupos, familia y
categoria.

Definir el equipo de trabajo, definicion del portafolio UEN (Unidad Estratégica de Negocio),
planograma de almacén y exhibicidn, presupuesto (Incentivos), punto de equilibrio, calendario
comercial, politica de baja rotacién, post-venta, capacitaciones continuas, clinicas de venta con
las estrategias de venta por categoria y verificar el PHVA (planear, hacer, verificar y actuar) y
actualizar, este trabajo realizado con el director de la Especialidad de Carpinteria, el Sr. Diego

Pérez.
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Una revision bibliografica para obtener mayor informacién de base para el inicio del plan de
mejoramiento, ademas, el proceso de la descripcion no fue exclusivamente la obtencién y la
acumulacién de datos para su graficacion y analisis de datos, sino que se relaciond las
condiciones y conexiones existentes, précticas que tienen validez, opiniones de las personas,
puntos de vista, actitudes que se mantienen y procesos en marcha. Los estudios descriptivos se
centran en medir los explicativos en descubrir, y para el estudio se debe definir que se va a medir
y a quienes se van a involucrar en esta medicion.

En este primer objetivo todas las actividades mencionadas anteriormente ayudo a dar un
excelente diagndstico del actual proceso de compras en la empresa Casa Andina SAS que fue
coadyuvado a través del personal a cargo y el conocimiento adquirido por el apoyo y
participacion ejercida dentro del manejo de compras de una manera eficiente y proactiva.

4.1.3.2. Registro de Observacion No 2.

Proceso de Entrega en Picking en ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA S.A.S.

Como parte del diagndstico también procure realizar una observacion en un proceso
importante que se enlaza al Proceso de Compras y este es el proceso de venta en Picking, para
valorar el tiempo y entrega del producto.

Se logré con esto evidenciar que hay demora en la explicacién de algunos productos propios
de la ESPECIALIDAD DE CARPINTERIA, como lo son por ejemplo los Herrajes; ya que no
hacen una muy buena distincion de los mismos y no tienen en cuenta la existencia de tornillos
que son a su vez articulos complementarios de los productos de REJIPLAS, productos que
aparecen en la Factura de Venta. El tiempo aproximado fue mayor a 45 minutos con la espera, el
pago respectivo y la entrega del producto. La meta es poder denotar que esto cambie, con las

herramientas que se propondran en el segundo objetivo a continuacion.
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Ademas se logro conocer cudl dentro del proceso de compras las falencias desde Picking e
Inventarios ya que algunos productos no se les daban el buen manejo logistico teniendo en
cuenta el Método PEPS con los productos PEGATEX.

Figura 18.
Factura de Venta de Casa Andina S.A.S.

Fuente: Como parte de la Observacién para mirar falencias me presento como cliente ante la empresa de Casa

Andina S.A.S generando una compra sencilla, en la Sede Sur, Picking. Bodega 1000.

75



Figura 19.

Fotografia de Fechas de Vencimiento Pegatex.

FECHAS VENCIMIENTO PEGANTE -TOMA FISICA 03-11-2017

Codigo Ca Can Ca Ca
Producto Nombre Producto nt. fecha L. fecha nt. fecha nt. fecha total

146A21015381PEGANTE CARPINCOL 2500 APLICADOR x 490 Gr

146421015389 PEGANTE CARPINCOL 2500 BALDE x 20 Kg 1 |26/08/2018| 2 |25/01/2018 3
146A21015384 PEGANTE CARPINCOL 2500 GARRAFA x 1 Gl 5 |28/07/2017| 3 |29/10/2017 3
146A21015389PEGANTE CARPINCOL 2500 TARRO x 1 Kg 15 (03/11/2017 15
146A21015384 PEGANTE CARPINCOL MR60 APLICADOR x 250Gr 1 |08/10/2015| 9 |16/11/2017| 26 (27/01/2018 36
14—5}5\21015381 PEGANTE CARPINCOL MRE0O MADERA APLICADOR x 1Kg 6 [24/01/2018 6
14EA21015384PEGANTE CARPINCOL MRG0 MADERA APLICADOR » 500 Gr 21 (21/01/2018| 2 |D1/06/2017| 1 (14/08/2017| 1 |24/05/2017| 25
14-5}3\21[)15384 PEGANTE CARPINCOL MREO MADERA BALDE x 20 Kg 1 |14/02/2017 1
14—5}5\2101539[' PEGANTE CARPINCOL MRG0 MADERA GARRAFA x 1GI 1 |[sinfecha 1
146A2101539]PEGANTE CARPINFLEX SPRAY LATAx 1 Gl 2 (15/09/2017| 4 |28/10/2017| 5 [14/01/2018 11
14642101539 PEGANTE PEGAMADERA PLUS 100 GARRAFA 1 G o
146421015399 PEGANTE PEGAMADERA PLUS 100 TARRO 1 Kg o
146A21015394 PEGANTE PL285 MADERA BOTELLA x 750 MI 0
146421015399 PEGANTE PL285 MADERA ENVASE x 12001 10 |13/09/2017( 2 |07/01/2017| 1 |21/07/2015 13
146421015399 PEGANTE PL285 MADERA FRASCO x 2 Lt 4 |06/10/2017| 15 |12/10/2017| 4 |06/10/2017 23
146A21015397PEGANTE PL285 MADERA FRASCO » 375 MI 1 (05/07/2017| 3 |07/07/2017 4
146421015399 PEGANTE PL285 MADERA GARRAFA x 3 LE 1 |06/10/2017| 12 |06/10,/2017 13
146A21015399 PEGANTE PL285 MADERA LATA x 1 Gl 4 (22/11f2017 4
146A21015400 PEGANTE PL285 MADERA LATA x 4.5 Gl 2 |18/03/2018 2
146A21015543PEGANTE CARPINCOL EXPRESS ACT 200m| + ADHS0gr 0
146421016000 ARTEMELT 1655 BULTO X 25KG o
146A21016004 ARTEMELT 1847 BULTO x 25Kg 0
146A2101833ARTEPLACK 9590 x 750Cc 18 (16/10/2017 18

VENCIDOS

PROXIMOS AVENCER

Fotografia de la toma fisica en los productos de vencimiento, de la marca Pegatex. Tomada desde Microsoft Excel

junto al Equ

ipo de Inventarios.

4.1.3.3. Registro de Observacion y Encuesta para analizar No 3.

Resultados obtenidos por las encuestas a los Compradores o Supply Chain de la empresa

Casa And

ina S.A.S.

Las encuestas fueron parte fundamental para el diagnostico propio del primer objetivo de este

trabajo planteado y en el cual se analizé a fondo lo que es necesario segun las respuestas que se

originaron y los puntos de vista de los principales actores del Proceso de Compras.

Figura 20.

Graéfica de la primera pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.
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Fuente: Andlisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Se observa que el 60% del total responde que si han permanecido en el Proceso de compras
por més de 5 afios en la compafiia indicandonos que la mayoria de los trabajadores conocen muy
bien el proceso, por lo tanto fue algo positivo para el diagnéstico que se realizé en el comienzo

del desarrollo del planteamiento de buenas practicas en el Proceso de Compras.

Figura 21.
Graéfica de la segunda pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

Fuente: Andlisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S
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Con la gréfica podemos analizar que la mayoria de los trabajadores en este proceso son de
género masculino; ya que el 40% del 100% pertenecen al género femenino mientras que el 60%

pertenecen al género opuesto.

Figura 22.
Graéfica de la tercera pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

Fuente: Andlisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

En la tercera pregunta se puede conjetar que dentro del Proceso de Compras en la empresa de

Casa Andina hay bastante por mejorar con un porcentaje mayoritario del 60% frente a Muy poco

con el 40%. Teniendo en cuenta el total de 5 respuestas.
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Figura 23.
Graéfica de la cuarta pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

Fuente: Analisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Analizando las 5 respuestas, podemos concluir que se mencionan en 3 de las 5 respuestas un
modelo general donde acoja o se tenga acceso a proveedores a través de una plataforma, o un

modelo estandar de compra para hacer la actividad de modo mas eficiente.

Figura 24.
Gréfica de la quinta pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.
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Fuente: Analisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Se puede concluir con esta grafica que la mayoria de los compradores si tienen conocimiento
de una categorizacion de Inventario ABC por medio del Principio de Pareto, la cual la han sabido
acoger sin un método como tal sino por medio de sus propios juicios, experiencias y poder
definirlo a su modo antiguo modelo. Damos esta conclusion con un 80% de respuesta “SI” a esta
pregunta.

Figura 25.
Gréfica de la sexta pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

Si su respuesta fue "Sl', ;Lo ha implementado en el proceso de compras?;De
gue manera?

no (2)
En el andlisis del inventario, linea por linea, llegando a determinar en q concentramos las ventas de tal manera q al
depurar el inventario tendremos un gran camino recorrido, considero q el procesos de compras debe integrar todos

los factores mencionados para un buen analisis y excelentes resultados.

manejo de compras bajo el manejo de productos con alto rendimiento en rotacion y rentabilidad como pareto para
manejo en negociaciones por volumen y entregas directas

se ha implementado en el proceso de compras y tenemos un medelo donde manejamos |a informacian del
inventario.

Fuente: Analisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Con esta respuestas podemos analizar que si se ha implementado pero de acuerdo al analisis
de su propio juicio y lo que arroja el modelo de inventario que se maneja de acuerdo a la

existencia Yy disponibilidad el producto y su historial general.
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Figura 26.
Grafica de la séptima pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

:;Considera, usted pertinente clasificar las referencias teniendo en
cuenta esta teoria, o a criterio propio como una conjetura?

5 respuestas

@ Considero gue la clasificacion (Alta
Rotacion, Baja Rotacion; etc) debe
sl a criterio propio

@ Pisnso que seria pertinente la
clasificacion (Alta Rotacion, Baja
Ratacion; etc) teniendo en cuenta
asta teoria.

Fuente: Analisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Teniendo en cuenta las respuestas otorgadas se identifica que el 60% de las personas afirman
que seria pertinente la clasificacion teniendo en cuenta esta teoria, en contraste con el 40% que
piensan que debe ser a criterio propio.

Figura 27.
Gréfica de la octava pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

De uno a cinco califique el proceso de compras, en cuanto a los
recursos manejados y el proceso enlazado que conlleva.

5 respuestas

]

D[Dl%) 0(0 %) 0D %)
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Fuente: Analisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

De acuerdo a la gréafica de barras podemos concluir que el proceso de Compras obtiene una
calificacion de 4 de una escala de 1 a 5 siendo la mas alta. EI 80% decide calificar un 4 y tan solo
el 20% una calificacion de 3 de 5.

Figura 28.
Grafica de la novena pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

Fuente: Andlisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Junto a esta pregunta abierta se enlazan cinco respuestas que tienen cosas en comdn como por
ejemplo, corregir procedimientos internos en el cual se agregue mayores capacitaciones, mayor
espacio de almacenamiento, actuar en pro del inventario y portafolio, procesos conjuntos para el

mejoramiento de las negociaciones como finalmente un Nuevo Modelo.
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Figura 29.
Grafica de la décima pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.

Fuente: Andlisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Observando la gréafica podemos concluir que el mayor porcentaje con un 40% pertenece que
lo primordial para mejorar es centrarse en el Almacenamiento y Picking con dos respuestas a
favor, siguiendo equitativamente con un 20% la Comunicacion con los demas, la Exhibicion y
mercadeo Y finalmente la Revision del Inventario.

Figura 30.
Graéfica de la onceava pregunta de la encuesta a los compradores de Casa Andina SAS.
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Fuente: Analisis de la Encuesta por Google Drive a los Compradores de Casa Andina S.A.S

Para la ultima pregunta decimos que la totalidad con un 100% estaria dispuesto a implementar
un proceso que mejore la eficiencia en el proceso de compras.

Asi con estas tres diferentes observaciones teniendo en cuenta las encuestas, se tiene un
excelente material para poder implementar las distintas practicas para mejorar el Proceso de

Compras que es desarrollado por el segundo objetivo descrito a continuacion.

4.1.4. Objetivo II.

Disenfar las herramientas apropiadas para un plan de mejoramiento con mejores practicas
dentro del proceso actual de compras, teniendo en cuenta la administracion de productos
importados de las marcas ORGILL y MASISA.

Teniendo en cuenta los problemas que se evidenciaron en cuanto al tiempo de entrega
(Picking) de los productos del grupo: HERRAJES-ACC CARPINT, de la especialidad de
carpinteria, se realizo la propuesta de la verificacién y almacenamiento de los productos con una
mejor rotulacion en bodega mas especifica que facilite la ubicacion de manera mas eficiente, con
la ayuda de sticker de colores que evidencias claramente las diferencias entre las referencias que
se han evaluado.

Asi de esta manera se planteo junto con el arquitecto Diego Pérez. Director de la Especialidad
de Carpinteria un archivo en Excel donde se determin0 las referencias que en picking tenian
confusion a la hora de la entrega lo que ocasionaba un malestar para los clientes, y como parte

del proceso de compras afecta el ciclo normal de este procedimiento.
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Figura 31.

Tabla en Excel para Clasificacion de herrajes.

Tipo de COM-006- .

mgmorando: INFORMATIVO Nro. 12-17 Fecha: o1 11117
Asunto: Recibo de mercancia- Herrajes Ciudad: Pasto
Remite: Claudia Helena Ordoiiez Bastidas

Para: Logistica — Picking y Placacentro - MASISA

Con copia: Diego Pérez-Johanna Bacca-Diego Ortega-German R-José Igua.
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Con el fin de realizar un recibo de mercancia mas organizado y eficiente de rieles y
bisagras y asi agilizar el proceso de entrega en picking, se utilizara un sticker de color
para diferenciar las siguientes referencias (en el momento de recibo):

Nimero de Color por
articulo Descripcion del articulo Clasificacion tipo
900A29016509 BISAGRA SEMIPARCHE 26 MM PAR C
900A29016511 BISAGRA SEMIPARCHE 35mm PAR A
900A29017954 MOB. BISAGRA SEMIPARCHE 35mm 4 HUECOS A
PAR
900A29016502 BISAGRA BAIONETA 175+BASE H 2MM UNIDAD D
900A29016503 BISAGRA BAIONETA GENIOS UNIDAD D
900A29016507 BISAGRA PARCHE 35MM PAR A
900A29016508 BISAGRA PARCHE/RECTA 26MM PAR C
900A29018326 MOB. BISAGRA PARCHE 35MM 4 HUECOS PAR N
900A29016504 BISAGRA EMBEBIDA DE 26MM REF.8217T PAR D
900A29016505 BISAGRA EMBEBIDA ECO 35MM VENETO PAR D
900A29016002 MOB. BISAGRA SEMIPARCHE PUSH 35mm
900A29016001 MOB. BISAGRA PARCHE PUSH 35mm
900A29018100 MOB. DISPOSITIVO DE EMPUJE PUSH TO OPEN N
PISTON DE FRENO PARA BAJONETA
900A29016587 REF.59050G D
900A29016510 BISAGRA SEMIPARCHE 35MM C/SUAVE PAR A
900A29018107 MOB. BISAGRA SEMIPARCHE C/LENTO 35MM N
ECO
900A29016506 BISAGRA PARCHE 35MM C/SUAVE PAR A
900A29018103 MOB. BISAGRA PARCHE C/LENTO 35MM ECO N
900A29016611 RIEL FULL EXTENCION S/PESADO 40X4CM PAR A
900A29016612  RIEL FULL EXTENCION S/PESADO 45X4CM PAR A
900A29018159 RIEL FULL EXTENSION S/PESADO 50 x 4.0Cm A
PAR
900A29016602 RIEL FULL EXTENCION PESADO 30X4.5CM PAR C
900A29016603  RIEL FULL EXTENCION PESADO 35X4.5CM PAR A
900A29016604 RIEL FULL EXTENCION PESADO 40X4.5CM PAR A
900A29016605  RIEL FULL EXTENCION PESADO 45X4.5CM PAR A
900A29016606 RIEL FULL EXTENCION PESADO 50X4.5CM PAR A
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900A29016608
900A29016609
900A29016610
900A29016598
900A29016599
900A29016600
900A29016601
900A29016607

900A29018108

900A29018109

900A29016528

900A29016529

900A29016594
900A29016595
900A29016596
900A29016597
900A29016527

RIEL FULL EXTENCION PUSH 40CM PAR
RIEL FULL EXTENCION PUSH 45CM PAR
RIEL FULL EXTENCION PUSH 50CM PAR
RIEL FULL EXTENCION LIVIANO 35X3.5CM PAR
RIEL FULL EXTENCION LIVIANO 40X3.5CM PAR
RIEL FULL EXTENCION LIVIANO 45X3.5CM PAR
RIEL FULL EXTENCION LIVIANO 50X3.5CM PAR
RIEL FULL EXTENCION PUSH 30CM PAR

MOB. RIEL EXTENSION TOTAL C/LENTO
C/AUTOCIERRE 35x4.5 MM

MOB. RIEL EXTENSION TOTAL C/LENTO
C/AUTOCIERRE 40x4.5 MM

CORR.EXCEL IZQ.N600H FRENO GALV.450MM

CORREDERA CAJON OCULTA C/SUAVE 450MM
PAR

RIEL FULL EXT. C/SUAVE LIVIANO 45Cm PAR
RIEL FULL EXT.C/SUAVE LIVIANO 35Cm PAR
RIEL FULL EXT.C/SUAVE LIVIANO 40Cm PAR
RIEL FULL EXT.C/SUAVE LIVIANO 50Cm PAR
CORR.EXCEL DER.N600H FRENO GALV.450MM

o » » >» > > > >

=2

o >» > 0o >

Por favor tener en cuenta esta informacion. MUCHAS GRACIAS.

Atentamente,

CLAUDIA ORDONEZ BASTIDAS.
AUXILIAR DE COMPRAS
Firma Remitente:

Firma Recibe:

Memorando informativo para definir la clasificacion de herrajes por color en zona picking.

Figura 32.

Fotografia de la implementacion de stickers en Picking Sur.




Bodega 1000- Picking Sur. Casa Andina S.A.S.

Figura 33.
Fotografia de la implementacion de stickers en Picking Sur.

Bodega 1000- Picking Sur. Casa Andina S.A.S.
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Figura 34.
Fotografia de la implementacion de stickers en Picking Sur.

Bodega 1000- Picking Sur. Casa Andina S.A.S.

Figura 35.
Fotografia de la implementacion de stickers en Picking Sur.
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Bodega 1000- Picking Sur. Casa Andina S.A.S.

Figura 36.
Fotografia de la implementacion en Picking Sur (Bodega 1000).

Bodega 1000- Picking Sur. Casa Andina S.A.S.

Figura 37.
Fotografia de la implementacion en Picking Sur General (Bodega 1000).
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Bodega 1000- Picking Sur. Casa Andina S.A.S.

Con respecto a los productos en bodega se realizo la reunidn para revisar el tema de
valoracién de inventarios actual, y utilizada por la compafiia Primeros en Entrar, Primeros en
Salir (PEPS), después de la reunion convocada se obtuvieron ideas a proponer a modo resumen
para nuevos compromisos y decisiones adquiridas con el personal de Inventarios, Logistica y
Picking, con el fin de evitar productos con fecha de caducidad en almacenamiento con un
compromiso no solo de Inventarios sino también del comprador de facilitar estas politicas
siempre que se maneje inventario con fecha de caducidad y ademas de fortalecer en exhibicién
en tema PEPS, y también como tarea realizar unas promociones y devoluciones al proveedor si
es el caso que llegasen con fechas préximas a vencimientos, esto con el fin de que el flujo

normal de la mercancia sea la adecuada.
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Con ello se realizd permanentes evaluaciones a inventario para revisar los productos préximos
a vencer y que efectivamente estos productos se encuentren en primer lugar, mientras los que
Ileguen con fecha de vencimiento mas tardia se los ubica atrés. Y en exhibicion se los ubica
igualmente los productos que se vayan a vencer mas rapido.

Figura 38.
Fotografia del Memorando de Logistica y Warehousing.

92



Memorando Informativo de la reunién convocada en Casa Andina S.A.S.
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Figura 39.
Fotografia de Datos de Asistencia.

Datos de las personas que asistieron a la reunion programada en Casa Andina S.A.S

94



Con el fin de evacuar los productos averiados y vencidos en PEGATEX y MASISA se realiz
una gestion de ventas con la realizacion de ofertas, promociones y tallereos (en el cual se coloca
en conocimiento los productos realizando visitas a clientes fuera del almacén para impulsar esos

productos a la venta), esto con la ayuda del Coordinador de Sala Luis Marcillo.

Figura 40.
Archivo de Productos Masisa para Ofertar.

# |Numero de articulo Descripcion del articulo Unidad de medida| Total de almacén 1060

8 104A29011799 MDF DELGADO 4mm 1.83Mt x 2.44Mt Unidad 1

20 104A29011810 MDF GRUESO 9mm 1.83Mt x 2.44Mt Unidad 1
21 104A29011811 MDF GRUESO 9mm 2.13Mt x 2.44Mt Unidad 1
25 104A29011815 MDF PINTADO 1 CARA 3mm 1.83Mt x 2.5Mt CEDRO Unidad 6
28 104A29011818 MDF PINTADO 1 CARA 3mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE MORO Unidad 10
30 104A29011820 MDF PINTADO HR 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt CEDRO Unidad 7
39 104A29011829 MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt CACAO Unidad 2
41 104A29011831 MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt CEDRO Unidad 4
42 104A29011832 MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt GRIGIO Unidad 2
43 104A29011833 MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt NOGAL AMAZONIC Unidad 2
44 104A29011834 MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE ANTRACITA SOFT WOOD Unidad 2
52 104A29011842 MEL MDF RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt BLANCO PERLA Unidad 1
64 104A29011854 MEL MDP HR 15mm 1.83Mt x 2.50Mt CEDRO Unidad 1
72 104A29011862 MEL MDP HR 15mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE MORO Unidad 2
73 104A29011863 MEL MDP HR 15mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE OSCURO SOFT WOOD Unidad 1
80 104A29011870 MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt CACAO Unidad 2
83 104A29011873 MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt CEDRO Unidad 9
91 104A29011881 MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt NEGRO SOFT Unidad 4
98 104A29011888 MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt ROJO COLONIAL SOFT Unidad 1
100[ 104A29011890 MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt TECA ITALIA SOFT WOOD Unidad 2
116 104A29011906 TABLERO PORLUX 18mm 1.22Mt x 2.85Mt CINZA OSCURO Unidad 1
141 104A29017191 MEL MDF 1 CARA 5.5MM 1.83MT X 2.5MT ROBLE MILANO SOFT WOOD Unidad 2
143 104A29017193 MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE MILANO SOFT WOOD Unidad 2
TOTAL 66

Fuente: Archivo Microsoft Excel de los articulos de Masisa en Bodega 1060 (Averiados para ofertar).
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Figura 41.

Descuentos para Productos Masisa por Averias.

Numero de articulg Descripcion del articulo Stock PCS Antes Dto Pcs Ahora
900A29013236 |TAPACANTO ALTO BRILLOBICOLOR 23 x 1mm PRETTO 222 S 4223 | 25% [ $ 2.662
900A29013237 |TAPACANTO ALTO BRILLO UNICOLOR 23 x Imm NEGRO 137 S 2.463 | 25% [ $ 1.552
900A29014328 |TAPACANTOPVC33 x0,45mm BLANCO ARENA 53 S 1.051 | 25% | ¢ 662
900A29016020 |TAPACANTOPVC 19 x2mm ALUMINIO 20 S 2.715 | 25% [ $ 1.711
900A29016632 |TAPACANTOPVC 19 x0,45mm BLANCO PERLA 206 S 509 | 25% | $ 321
900A29017917 |TAPACANTOPVC 19 x0,45mm CEDRO "2" 560 S 592 | 25% [ $ 373
900A29083307 |TAPACANTOPVC 33 x0,45mm ROVERE 1,787 | S 1.330 | 25% | ¢ 838

Numero de articulg Descripcion del articulo Stock PCS Antes Dto Pcs Ahora
104A29011793 [ENCHAP,MDP 15MM LINEIRO OSC,1CX1500X2480 2 S 81.095| 28% |$ 58.388
104A29011796 |[HARDBOARD CALIBRE3mm 1,22Mt x 2,44Mt 44 S 21.846 | 28% [$ 15.729
104A29011820 (MDFPINTADOHR 1 CARAS5,5mm 1,83Mt x 2,5Mt CEDRO 9 S 128.022 | 28% | S 92.176
104A29011832 [MEL MDF 1 CARA5,5mm 1,83Mt x 2,5Mt GRIGIO 3 S 110.770 | 28% | S  79.755
104A29011836 |[MEL MDF1 CARA5,5mm 1,83Mt x 2,5Mt TECAITALIA 2 S 110.770 | 28% | S  79.755
104A29011842 [MEL MDF RECUB 15mm 1,83Mt x 2,5Mt BLANCO PERLA 1 S 214.422 | 28% | S 154.384
104A29011847 |[MEL MDF RECUB 15mm 1,83Mt x 2,5Mt GRIGIO 2 S 214.422 | 28% | S 154.384
104A29011874 |MEL MDP RECUB 15mm 1,83 Mt x 2,5Mt GERNICA SOFT 2 S 205.307 | 28% | S 147.821
104A29011895 [MEL MDP RECUB 18mm 1,83Mt x 2,5Mt ROBLE MORO 4 S 205.307 | 28% | S 147.821
104A29011899 |[OSB APACALIBRE11,1mm 1,22Mtx 2,44Mt 1 S 67.287 | 28% | S 48.446
104A29011904 |[TABLEROPORLUX 18mm 1,22Mt x 2,85Mt BORDEAUX 1 S 488.260 | 28% | S 351.547
104A29011906 |[TABLEROPORLUX 18mm 1,22Mt x 2,85Mt CINZA OSCURO 6 S 488.260 | 28% | S 351.547
104A29011908 |TABLEROPORLUX 18mm 1,22Mt x 2,85Mt NARANJA 7 S 488.260 | 28% | S 351.547
104A29016004 [MEL MDP RECUB 15mm 1,83Mt x 2,5Mt BLANCO PERLA 8 S 205.307 | 28% | S 147.821
104A29018325 |[TABLEROPORLUX 18mm 1,22Mt x 2,85Mt VERDE 1 S 488.260 | 28% | $ 351.547
104A29018411 [MEL MDF1 CARA5,5mm 1,83Mt x 2,5Mt TECALIMO SOFTWO( 23 S 110.770 | 28% | S  79.755

Fuente: Archivo en Microsoft Excel de los productos del Proveedor MASISA que presentan averias y se encuentran

en la bodega 1060 para la venta.
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Figura 42.

Fotografia de la Exhibicion de Tableros Masisa en Oferta por Averias.

Fuente: Exhibicion de Tableros Masisa en Sala de Ventas. (Bodega 1060). Casa Andina S.A.S. Sede Sur.
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Figura 43.

Fotografia de Fechas de Vencimiento Pegatex.

FECHAS VENCIMIENTO PEGANTE -TOMA FISICA 03-11-2017

Codigo Ca Can Ca ca
Producto Nombre Producto nt. fecha t. fecha nt. fecha nt. fecha total

146421015383 PEGANTE CARPINCOL 2500 APLICADOR x 490 Gr

146421015381 PEGANTE CARPINCOL 2500 BALDE x 20 Kg 1 |26/08/2018| 2 |25/01/2018 3
146A21015384 PEGANTE CARPINCOL 2500 GARRAFA x 1 Gl 5 (28/07/2017| 3 |29/10/2017 3
146421015389PEGANTE CARPINCOL 2500 TARRO x 1 Kg 15 (03/11/2017 15
146421015384 PEGANTE CARPINCOL MRG0 APLICADOR x 250Gr 1 (08/10/2015| 9 |16/11/2017| 26 (27/01/2018 36
146A2101538PEGANTE CARPINCOL MREOD MADERA APLICADOR x 1Kg 6 (24/01/2018 B
1464210153894 PEGANTE CARPINCOL MRBOD MADERA APLICADOR x 500 Gr 21 |21/01/2018| 2 |01/06/2017| 1 |14/08/2017| 1 |24/05/2017[ 25
146421015389 PEGANTE CARPINCOL MRG0 MADERA BALDE x 20 kg 1 (14/02/2017 1
146A2101539] PEGANTE CARPINCOL MRE&0 MADERA GARRAFA x 1G| 1 |[sinfecha 1
14642101539 PEGANTE CARPINFLEX SPRAY LATA x 1 Gl 2 |15/09/2017| 4 |28/10/2017| 5 |(14/01/2018 11
146A2101539] PEGANTE PEGAMADERA PLUS 100 GARRAFA 1 Gl o
146A21015393 PEGANTE PEGAMADERA PLUS 100 TARRO 1 kg 0
146421015394 PEGANTE PL285 MADERA BOTELLA x 750 MI o
146A21015399 PEGANTE PL285 MADERA ENVASE x 120M| 10 (13/09/2017| 2 |07/01/2017| 1 [21/07/2015 13
146A2101539q PEGANTE PL285 MADERA FRASCO x 2 Lt 4 |06/10/2017| 15 (12/10/2017| 4 |06/10/2017 23
14642101539 PEGANTE PL2B5 MADERA FRASCO x 375 MI 1 |05/07/2017| 3 |07/07/2017 4
146421015399 PEGANTE PL285 MADERA GARRAFA x 3 LE 1 |06/10/2017| 12 |06/10/2017 13
146A21015399 PEGANTE PL285 MADERA LATA x 1 Gl 4 (22/11f2017 4
146421015400 PEGANTE PL2B5 MADERA LATA x 4.5 Gl 2 |19/03/2018 2
146A21015541 PEGANTE CARPINCOL EXPRESS ACT 200m| + ADHS0gr o
146A21016004 ARTEMELT 1655 BULTO X 25KG 0
146421016004 ARTEMELT 1847 BULTO x 25Kg o
146421018333 ARTEPLACK 990 x 750Cc 18 |16/10/2017 18

VENCIDOS

PROXIMOS AVENCER

Fotografia de la toma fisica en los productos de vencimiento, de la marca Pegatex. Tomada desde Microsoft Excel.

Figura 44.

Fotografia de la Oferta para Productos Pegatex.
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Fuente: Memorando informativo para ofertas de los productos de marca Pegatex. Tomada desde Microsoft Excel

Figura 45.

Productos del Proveedor Pegatex para Exhibicion.

Fuente: Archivo en Excel de los articulos Pegatex para exhibir con ofertas disponibles para Sala de Ventas.

Se realiz6 la ubicacion de estos productos en Sala de Ventas con el fin de darles salida méas
rapidamente de la bodega de almacenamiento y asi disminuir los costos de almacenamiento que
acarrea la empresa por tenerlos alli, y asi tener espacio para productos que si se los pueda vender
con mayor rentabilidad y sin ofertas.

Ademas se tomo en cuenta las Politicas de Almacenamiento de los Productos Pegatex, con las
Fichas Técnicas obtenidas como solicitud para realizar un buen manejo de Almacenamiento y

evitar mas productos en vencimiento y/o averiados.
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Figura 46.
Ficha Técnica y Politicas de Almacenamiento de Pegatex para Casa Andina S.A.S.
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Fuente: Ficha Técnica que incluye las Politicas de Almacenamiento del Proveedor PEGATEX para la empresa de

Casa Andina S.A.S.

Figura 47.
Ficha Técnica y Politicas de AlImacenamiento de Pegatex para Casa Andina S.A.S.
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Fuente: Ficha Técnica que incluye las Politicas de Almacenamiento del Proveedor PEGATEX para la empresa de

Casa Andina S.A.S.

Figura 48.
Fotografia de la adecuacion del Espacio en Almacenamiento segin PEPS-Bodega 1000

Fuente: Bodega de Almacenamiento 1000. Casa Andina S.A.S. Sede Sur. Adecuacion de los productos segiin método

PEPS.

Figura 49.
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Remate de Productos Vencidos Pegatex.

Fuente: Sala de Ventas. Casa Andina S.A.S. Sede Sur.

Para mejorar fundamentalmente el Proceso de Compras teniendo en cuenta su
reaprovisionamiento y la mejor clasificacion de los productos segun sus datos de venta historicos
y segun la Teoria de Pareto ajustada al comportamiento real de los productos en la empresa se
decidid hacer junto con el Ingeniero de Sistemas de la Empresa, el sefior Richard Alexander
Vallejo Guerra un Modelo que se pueda analizar y observar mas especificamente el inventario y
cada uno de los articulos con un comportamiento basado en la Teoria de Pareto, filtrando desde
los 30 dias 0 menos, Y filtrado también por cada proveedor, comprador, fabricante, grupo, linea,
categoria, por afio, 0 como se desee, mostrando su antigua clasificacion y la nueva desde otra

perspectiva con respecto a su nivel de ventas a través del tiempo.
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Nos indica su codigo SAP, su Descripcion, su codigo de Fabricante, su actual Clasificacion,
su Stock, Comprometido, Pedido, y su Disponible, el Valor del Inventario, la Cantidad de ventas
por cada articulo, el Valor de Venta por cada articulo teniendo en cuenta la cantidad por el Precio
de compra, su Participacion teniendo en cuenta su valor vendido del articulo con la suma total
del Valor vendido, su Participacion Acumulada que seria la suma de la primera participacion y la
siguiente y asi sucesivamente hasta el final para poder realizar el analisis que se espera con la
teoria de Pareto; la cual nos indica una segmentacion ABC como una herramienta que nos sirve
para centrarnos en lo que es mas importante, en este caso en los productos que nos generan
mayores ganancias en ventas. Realmente es una aplicacion de la ley de Pareto, o la ley 80/20.
Pero con el modelo nos acercamos a una clasificacion ajustada a las necesidades del comprador y
cada linea de producto o proveedor. Esta ley dice que el 20% de algo siempre es responsable del
80% de los resultados es decir que el 20% de algo es esencial y el 80% es trivial. Por ejemplo,
si hablamos de ventas, el 20% de los productos, representan el 80% de las ventas y el otro 80%
solo representa el 20% de las ventas. Por tanto ese primer 20% de productos son los que
deberian ser mas importantes para la empresa y asi tenerlo en cuenta para futuras clasificaciones

del producto y su tiempo de reaprovisionamiento, cantidades y almacenamiento.

Teniendo en cuenta lo anterior la Rotacién Automatica con las letras A, B o C, nos indicarian
lo siguiente:

Para la rotacion A son todos los articulos que son los destacados en el mes, teniendo en cuenta
su nivel de ventas con la cantidad vendida o por su valor monetario vendido, los B son los

productos que nos generan aproximadamente el 15% de nuestras ventas totales, y los C son los
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productos que nos generan aproximadamente el 5% de nuestras ventas totales en ese periodo de
tiempo evaluado.

Asi de esta manera el Supply Chain tendra en cuenta principalmente los productos que nos
generan el 80% de las ventas con tan solo el 20% del Producto que son para la Empresa el

principal o los productos estrella.
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Figura 50.

Fotografia del Modelo ABC Propuesto a Compras.

BHS 5

INICIO INSERTAR

DISENO DEPAGINA  FORMULAS

DATOS REVISAR VISTA

Herramienta para Clasificacion Rotacion - Excel

?

|- 8 X

Tniciar sesién)

. A
"D im' Calii Ju caw = - B Ajstarteto Porcentaje - [£4  nonesa Moneda [0] [ EE” E)& Lii é:u‘t‘wm ’ Q\Y ih
opiar * . Rellenar «
Pevgar S Copiarformata NKS- 5+ O- A- Combinary centrar = E.ogm &8 m:::::‘ . [D:rr”fnngnha‘:nv Porcentaje In,értar Ehmvmar anjm ¢ borare rofr”dj:rai EEFE‘:;‘E::;w
Portapapeles & Fuente n Alineacién n Nimero n Estilos Celdas Modificar -
N1 v v
A B C D E F G H 1 ) K L BN
1 [vear 2017 x La Regla o Principio de Pareto - Andlisis ABC
2 MONTH 12 Ei ip estimada |  Clasif 6nden n Participacion n Ventas Partici ventas| Inventario
3 Inactive N x| 0%-80% A 23 34,33% $  88.587.222 79.74% $ 79.089.559
4 |Proveedor (Todas) v 81%-95% B 20 29,85% §  17.276.479 15.55% §40.199.269
5 |Comprador (Todas) A 96 % - 100 % C 24 36,82% $ 5.231.545 471% $27.480.107
6 Fabricante 104A-MASISA K] $111.095.247 100% $146.768.935
7 Grupo (Todas) S
8 |Linea (Todas) 2
9 Categoria (Todas) -
10
11 Etiquetas defila .| Descripcion 1d Adicional Rotacion Stock Comprometido Pedido Disponible V. Inventario Cantidad Vr. Venta Participacion
12 104A29011868  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt BLANCO FROSTY SOF 8406151838C0 A 63 0 0 63 6.068.007 74 £.797.062 7,92%
13 104429011882  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt NOGAL AMAZONIC  840615183NAM A 20 0 0 20 2364907 4% 6.708.183 6.04%
14 104A29011856  MEL MDP HR 15mm 1.83Mt x 2.5Mt BLANCO 8401HR151838L A 43,23 0 0 43 4334518 46 6.388.831 5.75%
15 104A29011884  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE MORO 840615183RM A 72 0 0 72 7.808.059 43 5957.142 5.36%
16 104A29017195  MEL MDP RECUB 15mm 1.84Mt X 2.74Mt BLANCO ABSOLUTC 8406151848CA 8 41 0 0 a1 3241788 a 5588906 5.08%
17 108429013236 MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt SAHARA (en blanco) N 101 0 0 101 6.556.596 59 5123514 451%
13 104829011905 TABLERO MDF ALTO BRILLO BLANCO 18mm 1.22Mtx28Mt (en blanco) A 4 3 10 1 1.089.804 4 4804566 432%
19 104290117735  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE OSCURO SOFT 0 A 41 0 0 41 4841219 32 4668918 4,20%
20 10429011912  TABLERO MDF ALTO BRILLO NEGRO 18mm 1.22Mt x 285Mt  8401POR18PRE A 464 0 0 ¢ 1348942 1 4449943 4,01%
21 108429011872 MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt CARVALO SOFT WOC 840615183CAR A 3 0 0 3 354424 28 4179029 3,76%
22 104A29011883  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE ANTRACITA SC 840615183R8A A 32 0 0 32 3.769.737 2 3633557 327%
23 [104A29011804  MIDF GRUESO 15mm 1.83Mt x 244Mt 840115183 A 38 0 0 38 2322995 48 3512906 3,16%
24 [104A29011873  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mit CEDRO 8406151830 A 2 0 0 2 3.092646 25 3202299 2,38%
25 104A29017194  MEL MOP RECUB 15MM 1.84MT X 2.75MT GRIGIO JATEADO (B 840615272GRI A 58 0 0 58 5785732 n 3141403 2,83%
26 104A29011890  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt TECA ITALIA SOFT WC 84061518315 A 2 0 0 2 29105978 7 3115431 2,80%
27 [104A29011854  MEL MDP HR 15mm 1.83Mt x 2.50Mt CEDRO 8401HR15183CD 8 20 0 0 2 2455639 20 2982945 2,69%
23 108429011902 0SB APA CALIBRE 9.5mm 1.22Mt x 2.44Mt 841895122244 A 555 0 0 55 1929012 54 2646531 2,38%
29 104829011834 MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt ROBLE ANTRACITA § 820155183R8A A 34 0 0 34 1754211 23 1836095 165%
30 104429017933  MEL MDP RECUB 15mm 1.83Mt x 2.5Mt CEDRO 2.0 (en blanco) B 14 0 0 1 12715816 12 1792194 161%
31 104429011833  MEL MDF 1 CARA 5.5mm 1.83Mt x 2.5Mt NOGAL AMAZONIC 540155183NG A 102 0 0 102 6510799 ] 1622064 1,86%
32 10829011802 MIDF GRUESO 12mm 1.83Mt x 244Mt 840112183 A 61 0 0 61 3.060.289 25 1493515 1,34%
EERPYYTELYYE 2T [ ANN DEFLID 4 Cmums 4 03M8% 1 ) CAAS FDECAIN LILINAS. BANCIE103EL B £V o n LYl EWIE IV an 1403 a0C 12400 A
Query Comentario Rotacion (O] 4 »

Fuente: Modelo de Reaprovisionamiento ABC propuesto para Compras como complemento al Modelo Actual

enlazado al programa SAP Business One, desde el Query basado en la Teoria de Pareto y puesto a diversas

modificaciones. Tomado desde Microsoft Excel.
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Figura 51.
Fotografia del Modelo ABC Propuesto a Compras.

Inactivo M Articulo ﬂ 1d Adicional ﬂ Descripcion ﬂ Fabricante

N 15240505870 VIGA PARA 2000 KG/NIVELDE 1.124 M Z-ACTIVOS FIJOS - Ningun fabricante -
N 15240305138 GAVETA MODULAR CM MP-07 AZUL MP-07-AZ Z-ACTIVOS FIIOS - Ningtn fabricante -
N 15240505352 VIGA SP DE 2.00 MTS. Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 152403051509 ENTREPARO GONDOLA DE0.60 X 0.30 M Z-ACTIVOS FIJOS - Ningdn fabricante -
N 152403051060 VIGASPDE2.00M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15280501053 IMPRESCORA EPSON TERMICA Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15240305608 VIGA SPDE 241 MTS Z-ACTIVOS FIIOS - Ningun fabricante -
N 15240305752 VIGA PARA 2000 KG/NIVEL DE 1.124M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15240505435 VIGA SP DE 2.00 MTS. Z-ACTIVOS FIJOS - Ningun fabricante -
N 1524030501732 100 GANCHERAS PARA INTERLINE 15 CMS PYC PRESION - Ningtn fabricante -
N 152405051703 PARALSENCILLO GONOLA DE 2.60 M Z-ACTIVOS FLIOS - Ningln fabricante -
N 15240305805 VIGA PARA 2000 KG/NIVELDE 1.124 M Z-ACTIVOS FIJOS - Ningun fabricante -
N 15240305682 VIGA PARA 2000 KG/NIVEL DE 1.124 M Z-ACTIVOS FIJOS - Ningln fabricante -
N 15240505928 PROTECTOR DE MARCO EP-07 DE0.40M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15240305835 VIGA PARA 2000 KG/NIVEL DE 1.124 M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningun fabricante -
N 152403051576 ENTREPARNO GONDOLA DEQ.60X0.30 M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 152405051520 ENTREPARNO GONDOLA DE 0.60 X 0.30 M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningun fabricante -
N 15240303691 VIGA PARA 2000 KG/NIVEL DE 1.124M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningtn fabricante -
N 15240501032 ESCALERA MOVIL METALICA DE TIIERA 6 PELDANOS Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15240305821 VIGA PARA 2000 KG/NIVELDE 1.124M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningun fabricante -
N 15240305483 VIGA SP DE 2.00 MTS. Z-ACTIVOS FIJOS - Ningln fabricante -
N 152405051035 VIGASPDE2.00M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 1524050501746 2 EXHIBIDORES DE PARED TIPO LIBRO 10 HOJAS PISOS LAMINADOS COLOR NEGRO MATE LISO PVC PRESION - Ningtn fabricante -
N 152403051252 VIGASPDE2.00M Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15280501037 SWITCH HP CAPA 3 24 PUERTOS Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15280301068 DISCO DURO HP 450GB SAS 15KRPM 3.5 PARA SERVIDOR LEASING BANCO DE OCCIDENTE Z-ACTIVOS FIIOS - Ningun fabricante -
N 15200501008 CANTEADORA AMBITLON 1200 Z-ACTIVOS FIIOS - Ningln fabricante -
N 15240505223 VIGA SP DE 2.00 MTS. Z-ACTIVOS FIIOS - Ningun fabricante -
N 152403051678 PARAL SENCILLO GONOLA DE 2.60 M Z-ACTIVOS FIJOS - Ningtn fabricante -

Analisis | Query | Comentario Rotacion @- [l 3

Fuente: Fotografia del enlace de Query para el Modelo de Reaprovisionamiento para compras. Tomado desde

Microsoft Excel.

Figura 52.
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Fotografia del Modelo de Reaprovisionamiento Actual.

Fuente: Microsoft Excel. Modelo de Reaprovisionamiento para Compras.

Podemos mirar la diferencia con el antiguo Modelo de Reaprovisionamiento que en este la
Clasificacion es automatica solamente con el Histdrico de ventas, mientras que en el Modelo
planteado podemos visualizar las dos clasificaciones teniendo en cuenta el histérico de ventas
pero también la Teoria de Pareto para dimensionar ademas de la Clasificacion del Producto
sabremos qué porcentaje de ventas no esta ofreciendo. Visualizando el valor de las ventas y el

valor de Inventarios.

Figura 53.
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Fotografia del Modelo ABC Planteado. Comentarios.

Fuente: Modelo de Reaprovisionamiento y Clasificacion teniendo en cuenta el histérico de ventas y la Teoria de

Pareto. Microsoft Excel enlazado al Software SAP. Business One.

Se observa en el Modelo planteado para complementar el Modelo ya utilizado por la empresa,
se puede visualizar en la parte de Comentarios la Reclasificacion el cual sirve para informar los
productos que son primordiales como A, los cuales se clasifican como los mas destacados en el
mes segun sus Ganancias en sus ventas que serian del 80% y los articulos B y C los que nos
representan el 20% restante de las Ganancias segun las ventas. De este modo tenemos un
panorama muy claro para la Compra, el tiempo de abastecimiento y el proceso de

Almacenamiento. Aplicando de manera efectiva la Teoria de Pareto.
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Con la llegada de los productos importados de ORGILL en el afio 2017-2018, se logré la
organizacion desde las 6rdenes de compra al proveedor desde sistema SAP, se realiz6 el proceso
de codificacion en el Software SAP Businnes One de cada articulo con su peso, fotografia, su
descripcion en inglés y espafiol, su Grupo, Linea, Categoria y Familia para cada articulo; etc. El
proceso con el agente de carga internacional, hasta el ingreso de la mercancia a bodega, la
revision y reclamacion pertinente para los productos que llegaron con averias y faltantes
teniendo en cuenta la P6liza de Seguro que manejamos con nuestro Agente de Carga
Internacional TRANSMARES LOGISTIC y ORGILL nuestro proveedor que también vela
cuando la mercancia no es la correspondiente a la solicitada.

Figura 54.
Fotografia de los Productos Importados.

Fuente: Archivo de Base de Datos de los Productos importados del proveedor Orgill. Tomada desde Microsoft

Excel.

Se tiene en cuenta todos los articulos que llegan de la importacion con el Proveedor de Orgill,

teniendo en cuenta las caracteristicas de cada producto para el correcto ingreso al Software SAP
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Business One y para que cada comprador las mencione a su equipo de trabajo para tenerlo en

cuenta a la hora de la venta en Sala de Ventas.

Figura 55.
Pre liquidacidn del Agente de Carga Internacional Transmares Logistics.

Fuente: Pre liquidacion del Proceso de Importacién del Agente de Carga Internacional Transmares Logistics.

http://www.tmli.com.co/.

Figura 56.
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Fotografia de mi Usuario en la Pagina del Proveedor Orgill.

Fuente: Desde la plataforma de Orgill (proveedor de los productos de importacion) desde esta pagina se puede
visualizar toda la descripcion de los productos que se importan en su mayoria, con mi usuario: User name: Claudia.

Password: casaandina2017.

Con esta plataforma se puede encontrar la mayoria de los productos que se importan en la
empresa de Casa Andina S.A.S, para el correspondiente ingreso a sistema y el desarrollo de la
Base de Datos de los productos importados, para facilitar este proceso se cre6 mi Usuario en la
plataforma con la colaboracion de Mauricio Pinilla.

o User Name: Claudia

o Password: casaandina2017
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Figura 57.
Informacion tomada desde la pagina de Orgill.

Fuente: Orgill. https://orgill.com/default.aspx?&check=1. Se observa en la fotografia la informacién que se puede

obtener de un producto desde esta plataforma, facilitando el proceso de clasificacion y descripcion del producto.

Como vemos en la pagina de Orgill aparece un producto perteneciente a la importacion actual
y se puede obtener una informacién muy completa, tenemos el resumen del producto, las
especificaciones, los precios, la informacion de los Proveedores esto se debe a que Orgill es un
Proveedor que exporta productos de diversos proveedores y distintas marcas. Se puede observar
también la disponibilidad del producto, su codigo, articulos similares, un historial de pedidos,

restriccion de productos si los hay y la imagen, con sus codigos.
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Por ende el comprador debe de tener una cuenta en esta plataforma ya que es de mucha

importancia dentro del Proceso de Compras.

Figura 58.
Reporte Diario (Daily Report) del Agente de Carga Internacional.

Fuente: Email del Agente de Carga Internacional TRANSMARES LOGISTICS.
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Figura 59.
Inspeccidn de la Mercancia de Orgill a las instalaciones de Casa Andina S.A.S.

Fuente: Fotografia de la mercancia Importada del Proveedor Orgill.

Por las dimensiones de los pallets (imagen) no fue posible manejar el OTM planeado
(Transporte Multimodal) en un vehiculo consolidado. Y por ende para movilizarla se debi6 de
acostar los pallets de modo que quito espacio para los demas compradores, asi que solamente se
transportd nuestra mercancia en un vehiculo aparte, pero al verificar el la Bodega de la empresa

hubieron varias averias en las sillas adirondack.
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Asi que se tomd la decision de enviar las fotografias y documentos para hacer la devolucion

correspondiente.

Figura 60.
Memorando Informativo de las Averias y Faltantes para Transmares Logistics.

Fuente: Memorando Informativo para el Agente de Carga Internacional TRANSMARES LOGISTICS.
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Figura 61.
Fotografia de las Averias para Transmares Logistics.

Fuente: Fotografia de las Averias para el Agente de Carga Internacional TRANSMARES LOGISTICS. Producto

Sillas Adirondack.

Figura 62.
Fotografia de las Averias para Transmares Logistics.

118



Fuente: Fotografia de las Averias para el Agente de Carga Internacional TRANSMARES LOGISTICS. Producto

Sillas Adirondack.

Entraron por ende como Tarifa Full expreso por un valor de 2.500.000 afiadiendo $150.000. al
valor acordado para la tarifa va para el transporte de Cartagena-Bogota. $2.350.000.

Se evidencio ademas de esto un proceso muy demorado asi que se decidié realizar un
reintegro del saldo que teniamos con el Agente de Carga para que no estemos en la obligacion de

continuar con ellos en préximas importaciones.

Desde Octubre 11, serian: 3,5 meses. 107 dias. EI 30 de noviembre, la carga arribé a la 1:00
am, a la Zona Franca de Cartagena = 57 dias hasta el 26 de enero del 2018.

A continuacion se ejecut6 el proceso de liquidacion de los gastos que tomo el proceso de la
importacion con la Sra. Cristina Moreno, actual subgerente de la compafiia, después se hizo la
revision de cada uno de las Declaraciones de Importacion, a continuacion el cargue del Precio de
Entrega, dsea el cargue de los diferentes gastos que se tuvo en cuenta en la importacion que se va
sumando a cada costo del producto teniendo en cuenta el TRM del dia en que se realiza este
proceso, el cambio de precios para cada lista que maneja la empresa como una labor principal del
Supply Chain o Comprador.

Finalmente las exhibiciones a tener en cuenta de los productos nuevos y la colocacion de
precios y etiquetas para los productos en sala, como deber la previa capacitacién que se debe de
programar para los asesores de venta y el equipo de las especialidades, utilizando la informacion

ya cargada en sistema.

119



4.1.5. Objetivo I1I.

Presentar el plan de mejoramiento con los resultados de la implementacion de mejores
practicas para la empresa, teniendo en cuenta los productos importados de la marca ORGILL y
MASISA en el proceso de compras 0 Gestion de Cadena de Suministro.

En cuanto al tema de tiempo de entrega (Picking) de los productos del grupo: HERRAJES-
ACC CARPINT, de la especialidad de carpinteria, se mejoré efectivamente con la solucion
propuesta e implementada, estableciendo un tiempo menor en el procedimiento de verificacion y
entrega al cliente, con lo cual se pudo determinar de una forma clara y facil las diferencias entre
estas referencias evitando asi los inconvenientes que se venian presentando como: las
devoluciones, cambios de producto, mayor tiempo de entrega del producto; etc.

En el tiempo evaluado desde el mes de enero y febrero se obtuvo una calificacion positiva
con una correcta ubicacion y de forma mas sencilla, minimizando efectivamente el tiempo en la
entrega del producto.

Al finalizar el periodo de tiempo para la evaluacion se realiz6 un memorando informativo el
cual se describe los alcances de este trabajo implementado con ayuda del Arquitecto Diego
Pérez Director de la Especialidad de Carpinteria y Johanna Bacca Coordinadora de Sala de

Ventas.

120



Figura 63.
Fotografia de Memorando Informativo. Resultados en Herrajes Masisa.
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Memorando informativo de evaluacion cualitativa del proceso implementado con los HERRAJES- CARPINTERIA.

Con relacion a los productos en bodega con fecha de caducidad de dos afios se vio un cambio
total, desde la reunion y revisiones mas constantes de Inventario junto con la colaboracion propia
de la labor de compras, la técnica de valoracion de inventarios actual, (Primeros en Entrar,
Primeros en Salir (PEPS) es mas eficiente con las debidas politicas de vencimiento, seguridad y
almacenamiento que se construyeron en colaboracion en mi caso del Proveedor PEGATEX.

Con las promociones propuestas en sala junto con las debidas ofertas para el asesor externo de
la especialidad quien ayudd a cumplir una gran meta en ventas de laminas averiadas con un 30%
de descuento, se logro bajar el inventario de estos productos averiados y vencidos teniendo en
cuenta la rentabilidad que se maneja para carpinteros y cada lista de precios de la empresa.

Se puede observar en los Modelos de Reaprovisionamiento junto con mi modelo planteado
que ya no hay muchas existencias de productos de clasificacion C y D (Sobrepedidos y
Descontinuados respectivamente) en Stock tanto para el proveedor de PEGATEX y el de
MASISA, esto es un aspecto realmente positivo para el valor del inventario actual y deja espacio
de almacenamiento para los tableros Masisa en buen estado con su precio normal teniendo a
favor rentabilidad, y para los productos en almacén de Pegatex, evitando mas perdidas en la

rentabilidad de la compafiia.
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Figura 64.
Fotografia de la Exhibicion de Productos Pegatex segun PEPS.
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Fuente: Exhibicion de Productos Marca Pegatex en Sala de Ventas. Casa Andina S.A.S. Sede Sur. Teniendo en

cuenta la implementacion del método de valuacidon de inventarios PEPS.

Con el modelo implementado propio del Proceso de Compras podemos identificar la
concentracion de las ventas en determinados productos dentro de los 30 dias 0 menos si se desea,
con el cual notaremos que su comportamiento es muy volatil o no; ya que en meses se pueda
catalogar como producto A destacado del mes, pero en otros meses este mismo producto no va a
seguir postuldndose como A 'y lo veremos por ejemplo como C un producto que nos genera
aproximadamente el 5% del total de ventas.

Por ende cabe complementar el nuevo modelo con el antiguo ya que el comportamiento varia
con el tiempo.

La propuesta en Microsoft Excel la hemos ido acoplando de acuerdo a més ideas y
sugerencias por parte de los compradores cada vez que lo evaluamos, ha servido para un analisis
y una mejora constante para el movimiento del inventario y el reaprovisionamiento, para darnos
un claro ejemplo del comportamiento que suelen tener los productos en tan corto tiempo, para la
complementacion y entendimiento de la real clasificacion ABC del inventario del antiguo
modelo con respecto al modelo basado en la teoria, tanto para la mercancia nacional y la
mercancia importada.

Con el cual nos hemos dado cuenta que se maneja un buen analisis ABC ajustado a la

realidad del mercado y que en este caso el modelo basado en la ley de Pareto nos indica que
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muchas veces hay que ser flexibles a las propias observaciones que resultan en ideas mas claras y
atiles.

Todos estos elementos permiten tomar decisiones e iniciativas en pro de mejorar la cadena de
suministro de la compafiia; ya que permite priorizar los productos relevantes para la
organizacion, garantizar el suministro a tiempo y al mismo tiempo conocer la variabilidad en sus
comportamientos como también saber si es focalizado hacia algunos meses o periodos del afio.
Ademas, para determinar el comportamiento de los productos nuevos en tan solo dias de
historico.

Este Nuevo Modelo nos sirve ademas para saber si contintia ese producto cada mes como
destacado con lo cual nos veriamos obligados a asignarle unas mejores areas de almacenamiento,
evaluar y cambiar su clasificacion si éste se muestra con ese comportamiento constante.

El modelo propuesto permitio distinguir la variabilidad de la demanda en periodos de tiempo
especificos y, con ello se concluye la importancia de analizar permanentemente nuestro
inventario y sus ventas.

El nuevo modelo nos ofrece un trayecto preciso para los productos con mayor rotacion de
inventario en tiempo relativamente escaso ya que con sus primeros dias del mes, nos daremos

cuenta la participacion de ventas que ha alcanzado.
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Figura 65.
Fotografia desde SAP teniendo en cuenta las Ventas y % de Ganancia. Eneroy

Febrero del afio 2017.

Fuente: Tomada desde Software SAP Business One. Casa Andina S.A.S.
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Figura 66.
Fotografia desde SAP. Teniendo en cuenta las Ventas y % de Ganancia. Eneroy

Febrero del afio 2018.

Fuente: Tomada desde Software SAP Business One. Casa Andina S.A.S.
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Como se puede apreciar en las imagenes haciendo un comparativo de las ventas totales y el
porcentaje de Ganancia utilizando el Modelo ABC de la Teoria de Pareto para los meses de
Enero y Febrero del presente afio 2018, teniendo en cuenta la Especialidad de Carpinteria junto
con las lineas de importados es claro que las Ganancias aumentaron significativamente sin tener
inclusive un numero exagerado en ventas por cantidades. Esto es una clara respuesta de lo que se
puede lograr implementando este Modelo ABC de la Teoria de Pareto junto a su Modelo de
Reaprovisionamiento actual para los futuros reaprovisionamientos de producto en la empresa
Casa Andina S.A.S. para facilitar ain mas las decisiones de compra para los Supply Chain y
tener mayor seguridad en cuento al tiempo de Stock para los articulos, y su almacenamiento; ya
que se le dara mayor prioridad a los productos destacados y que nos generan mayor porcentaje de
Ganancia teniendo en cuenta sus Ventas.

Dentro del Proceso de Compras con la importacién se obtiene los siguientes resultados:

o Eldia 11 de diciembre la carga se reporté en TMLI pendiente de
autorizacion de desprecinte por parte de la DIAN, es el de la bodega, la
bodega a la que llega su carga en Zona Franca de Bogot4, se llama
TMLI (Transmares Logistica Integral), es el dep6sito de Zona Franca.

o La mercancia necesit6 autorizacion de desprecinte, ya que por venir en
continuacion de viaje, es decir en el proceso especial de transito de
puerto a Bogoté sin obligarlos a nacionalizar en puerto, tenemos que
solicitar la autorizacion de la DIAN y supervision una vez llega a
bodega del descargue.

Una vez la carga estuvo disponible en deposito (11 dic) se inicio el proceso de

reconocimiento.
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Una vez finalizado el reconocimiento que inicio el 12 de diciembre a

las 2 pm, se evalud si habia mercancia para etiquetado.

La inspeccion finalizo el dia 18 de diciembre, en la cual se confirmo

que eran 12 referencias para etiquetar.

Falto informacion como: Talla: Unica, Composicion: Plastico: 20%,

Espuma: 30%, Polyester: 50% la cual es necesaria para el etiquetado.

Mauricio Pinilla nos colaboré con la informacion, dia 19 de diciembre.

Se present6 un percance de falta de proveedor para las etiquetas de la

mercancia, por temporada y por la cantidad de solamente 12 etiquetas.

Por ende se demoro en este proceso “6 dias”.

El proceso de etiquetado fue demorado también alzando los costos del

Proceso de importacion para la Empresa de Casa Andina. S.A.S.

Finalmente la mercancia se recibi6 en la bodega el dia 26 de enero del

2018. El dia 29 de enero se hizo la primera reclamacion con registro

fotografico de la mercancia averiada. La entrada de mercancia se

realiz6 el 31 de enero, al igual que el reporte actualizado de la

mercancia faltante y las averias.

El proceso de liquidacién y precio de entrega fue el 5 de febrero.

Como resultado un aumento en la Importacion que finalmente se visualiza en el monto
total de $103.521.535,82 pesos para la importacion de Productos de Orgill Worldwide

Distribution & Retail Services.
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Figura 67.

Liquidacion de la Importacion de los Productos de Orgill.

Fuente: Archivo en Microsoft Excel de la Liquidacién del Proceso de Importacion del Proveedor Orgill con el

Agente de Carga Transmares Logistics.

o EI7 de enero solicito TRANSMARES el diligenciamiento de reclamo
solamente para la mercancia averiada; ya que la mercancia faltante

seguia en revision.
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Desde Octubre 11, serian: 3,5 meses. 107 dias. EI 30 de noviembre, la carga
arrib6 a la 1:00 am, a la Zona Franca de Cartagena tuvo un total de 57 dias hasta

el 26 de enero del 2018.

Cuadro 7.
Tiempos y Procedimientos requeridos para Importar.

Fuente: Célculos propios con base en la Encuesta de Comercio Exterior del Banco de la Republica. Los valores se

redondean al entero o al decimal més cercano por lo cual los totales pueden diferir de la suma de sus componentes.

Analizando el cuadro y los resultados obtenidos una vez finalizo la importacion se observa
que nuestra importacion con el actual Agente de Carga Internacional tuvo 37 dias de mayor
tiempo a comparacion con el tiempo general requerido segun las encuestas realizadas por el

Banco de la Republica de Comercio Exterior.
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Teniendo en cuenta todo lo sefialado anteriormente una vez finalizada la Importacién se
decidio con el asesor empresarial y La Gerencia junto con mi persona que lo mas ideal era buscar
un nuevo Agente de Carga por lo cual se debi6 de presentar la reclamacién urgente del saldo a

favor que se tenia con TRANSMARES LOGISTICA.

Figura 68.
Oficio para el Reintegro del Saldo a favor a Transmares Logistica S.A.S
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Fuente: Oficio. Casa Andina S.A.S.
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Figura 609.
Reintegro del saldo por parte de TM. Logistica.

Fuente: Consulta de la Transaccion por parte del Agente de Carga TRANMARES LOGISTICS. a Casa Andina

S.AS.

Figura 70.
Fotografia de un producto importado por Casa Andina S.A.S.
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Fuente: Articulo importado del proveedor Orgill a la empresa Casa Andina S.A.S.

Figura 71.

135



Fotografia de articulos importados por Casa Andina S.A.S.

Fuente: Productos importados puestos en la Sala de Ventas de Casa Andina S.A.S con su respectivo precio para la

venta.
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Figura 72.
Fotografia de un producto importados de Casa Andina S.A.S.

Fuente: Productos importados puestos ya como exhibicién en la Sala de Ventas de Casa Andina S.A.S con su

respectivo precio para la venta.
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En este proceso en el cual estuve completamente inmersa y estuvo a mi cargo, se deduce que
el Comprador desde su cargo como Jefe de Producto se le facilita la coordinacion y la toma de
decisiones y responsabilidades para que la Importacion que se determind con el proveedor sea
exitosa y ordenada; ya que se tiene conocimiento de los productos, de sus caracteristicas, de la
logistica a tener en cuenta, el inventario, sus eslabones y personas que son colaboradores dentro

de este proceso.
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Cronograma

Objetivos

Actividades

Meses

Objetivo 1

Objetivo 2

Objetivo 3

Hacer un diagnéstico del actual
proceso de compras en la empresa
Casa Andina SAS a través del
personal a cargo y el conocimiento
adquirido por el apoyo y
participacion ejercida dentro del
manejo de compras.

Diseiiar las herramientas
apropiadas para un plan de
mejoramiento en las practicas
comerciales dentro del proceso
actual de compras, teniendo en
cuenta la administracion de
productos importados de las
marcas ORGILL y MASISA.

Presentar el plan de mejoramiento
con los resultados de la
implementacion de mejores
practicas comerciales para la
empresa, teniendo en cuenta los
productos importados de la marca
ORGILL y MASISA en el proceso de
compras o Gestion de Cadena de
Suministro. Pasto, Narifio,

Septiembre, Octubre

Noviembre, Diciembre

Eneroy Febrero

Total
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Presupuesto

Presupuesto Total
Auxilio de
transporte $ 1.200.000
Equipo de computo $4.100.000
Stickers de colores $10.000
(Picking)
Total Presupuesto $5.310.00
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Conclusiones

El desarrollo del plan de mejoramiento propio del area de comercio internacional, cautivé
mas ideas las cuales han servido para ajustar cada vez mas el Modelo ABC planteado, orientd
satisfactoriamente el proceso de compras encaminado a generar mayor estabilidad econémica y
menos riesgosa en el sentido de la competencia, y nuevos retos para la cadena de suministro, a su
inventario como tal, a observar, analizar y cotizar nuevos proveedores y productos que pueden
mejorar siempre nuestro proceso.

El Modelo ABC como complemento del Modelo Actual de Reaprovisionamiento funciona de
manera eficiente generando un mayor nivel de Ganancias para la empresa y una mejor vision
tanto para la clasificacion de los productos, como para el tiempo de reaprovisionamiento, y para
definir un mejor almacenamiento a los productos estrella o destacados con el modelo ya que son
los productos paretos que finalmente serian los mas importantes dentro de nuestro inventario y
Stock.

Con las actividades propuestas para mejorar el Warehouse Logistics (logistica de almacén) se
puede afirmar que este proceso se centra en la mejora de la eficiencia de los movimientos de
mercancias y de informacion dentro de los almacenes, en ello forma parte el departamento de
Inventarios que esta pendiente del método PEPS en su valuacion de Inventarios y las politicas
que el comprador debe brindar para que haya una buena comunicacion de lo que se requiere para
cada producto almacenado. Incluyendo actividades como la recepcion, almacenamiento,
preparacion de pedidos en base al modelo més actualizado y que se ajuste a cada comprador,
teniendo en cuenta un historico de los articulos, su clasificacion y expedicion para evitar

productos vencidos en bodega.
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El Supply Chain Manager o Comprador es un actor responsable de gestionar y organizar todas
las actividades de adquisicion, produccion y distribucion de los bienes que una compafiia pone a
disposicion de sus clientes. En definitiva, podemos decir que es el mayor gestor de la cadena de
suministro, por lo tanto debe de ser proactivo e intuitivo.

El comprador en cualquier empresa debe asegurar de que la demanda esté cubierta en todo
momento, contando con el suficiente stock para equiparar la oferta y demanda del producto, el
comprador no solo participa en el control de inventarios y el desarrollo de sus productos, también
son responsables de realizar evaluaciones y establecer politicas para hacer de este proceso, un
proceso seguro y eficiente.

Un comprador debe estar preparado para trabajar no solamente con productos nacionales sino
también con productos de origen extranjero, ya que como se pudo evidenciar en este plan de
pasantia se participd en las importaciones dentro del cargo de comprador, y éste debe de tomar
con precaucion y responsabilidad de todo lo que conlleva una importacion con la presencia de un
Agente de Carga Internacional y el proveedor global de Estados Unidos Orgill en este caso.

Una de las primeras estrategias para vender un producto que no tenga alta rotacion es la de
bajar los precios, pero como responsabilidad del comprador debe de tomar estas decisiones
evaluando muy bien diferentes factores para no caer en la perdida de la rentabilidad. Tener en
cuenta varios factores como por ejemplo el costo al que se lo adquirid, si el proveedor le ofrecio
descuentos al comprarlo ya sea por ser un producto nuevo o por volumen, y mirar que porcentaje
se puede disminuir en el precio para la venta teniendo en cuenta también el porcentaje de
rentabilidades que le dan a los articulos y al grupo de esos productos que conllevan un analisis

MAs preciso.
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Recomendaciones

Evaluar otros posibles Agentes de Carga Internacional para mejorar en tiempo y costos el
proceso actual de importacion que realiza la empresa ELMER SCHNEIDER CASA ANDINA
S.A.S con el proveedor Orgill, ya que se pudo evidenciar muchos inconvenientes los cuales no
podian soportarlos de manera eficientes el Agente de carga actual TRANSMARES LOGISTIC.

En el proceso de pedidos de los productos a Orgill, se debe de tener en cuenta la participacion
del comprador; ya que es él el responsable de venderlos y él conoce como ha sido su rotacion y
su movimiento en general en la empresa, como también la participacion de un vendedor de sala,
un vendedor externo y el director de la especialidad para brindar una mejor visién del producto
que se compraré o que se volvera a adquirir para poner en la mesa los pros y contras de esta
decision.

Evaluar siempre lo que conlleva tener un proveedor nuevo y/o un producto; para evitar
riesgos de productos de baja rotacion y proveedores que demanden comprar altas cantidades de
productos para tenerlos en almacén.

El comprador debe estar siempre a la vanguardia de los productos que se demandan en el
mercado y atento con varios “check prices” para conocer los precios de la competencia y asi no
caer en precios altos o precios demasiado bajos.

El comprador o Supply Chain manager debe de evaluar y actualizar siempre su Modelo de
reaprovisionamiento de acuerdo a sus productos y sujetarlo a los histéricos que muestran la

participacion y asi tomar las decisiones mas precisas a la hora de reaprovisionar.
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Teniendo en cuenta que el proceso de Compras es una serie de actividades que permiten
poder realizar efectivamente la compra de un producto especifico o de varios para que no existan
equivocaciones en el momento de la adquisicién se tendra que enlazar todos los procesos como
uno, de la siguiente manera:

El proceso de analizar los precios del articulo por parte del comprador y del director de la
especialidad y/o vendedores tanto externos o de sala que colaboren a dar una vision mas precisa,
la planificacion de la compra, teniendo en cuenta tiempos, cantidades del producto a necesitar y
que cubra las carencias durante ese tiempo establecido, la calidad del producto, evaluaciones de
las especificaciones de ese producto, y caracteristicas para tenerlo en cuenta para posteriormente
poderlo registrarlo en el sistema SAP en este caso, la investigacion de mas proveedores de este
producto y cual es el mejor para la compafiia, analisis del valor final dependiendo si es evaluado
con el proveedor o solamente por la compafiia, generar como tal las 6rdenes de compra teniendo
en cuenta las solicitadas por clientes bajo pedidos y las propias para el almacén, la entrega del
producto por parte del proveedor, asi entonces poder evaluar la Ilegada de la mercancia
contratando el transporte logistico o si viene con el proveedor, el ingreso de la mercancia para el
respectivo pago por contabilidad, haciendo permanentemente un control de inventarios, y de
almacén, un control permanente a las ventas que se observe que se estén incrementando al igual
que su rentabilidad.

Evaluar si todo este proceso resumido esta en equilibrio o si por el contrario un eslabén no

esta al ciento por ciento.
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Anexos
Anexo A.
Matriz de Informacion.
Formulacion del Problema.

¢Cudles son las caracteristicas que se deben de tener en cuenta para plantear y definir la
implementacién de buenas précticas dentro del area de compras, 0 Gestion de Cadena de
Suministro teniendo en cuenta la linea de importados asignadas por la empresa ELMER
SCHNEIDER CASA ANDINA SAS en la ciudad de Pasto?

Objetivo General.
Desarrollo de buenas précticas en el proceso de compras teniendo en cuenta la linea de

importados ORGILL y MASISA.

Objetivos Especificos Necesidades de Informacién Fuentes de Informacion Instrumentos,
Fuentesy
Técnicas
Objetivo 1 Fuente primaria Encuesta

Hacer un diagndstico del actual
proceso de compras en la
empresa Casa Andina SAS a través
del personal a cargoy el
conocimiento adquirido por el
apoyo y participacion ejercida
dentro del manejo de compras.
Preguntas: ¢ Cuanto tiempo ha
permanecido en el Departamento
de Compras?, Género, ¢Usted
piensa que dentro del proceso de
compras en Casa Andina, hay
temas por mejorar? ¢Qué
caracteristicas usted considera
primordiales para mejorar?, i Qué
piensa usted, que se puede
implementar y/o mejorar para
agilizar el proceso de compras?,
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¢Usted conoce el Método de
categorizacion de inventario ABC
(Principio de Pareto?, Si su
respuesta fue "SI", éiLo ha
implementado en el proceso de
compras?, ¢De qué manera?

Objetivo 2 Disefar las herramientas Fuente primaria
apropiadas para un plan de
mejoramiento en las practicas
comerciales dentro del proceso
actual de compras, teniendo en
cuenta la administracién de
productos importados de las
marcas ORGILL y MASISA.
Preguntas: En su opinién ¢Que
faltaria agregar para que la
calificacién en cuanto a recursos y
el proceso en general sea
Excelente? ¢ Considera, usted
pertinente clasificar las
referencias teniendo en cuenta
esta teoria, o a criterio propio
como una conjetura?, De uno a
cinco califique el proceso de
compras, en cuanto a los recursos
manejados y el proceso enlazado
gue conlleva, ¢ Estaria dispuesto a
implementar algun proceso que
mejore la eficiencia en el proceso
de compras?

Objetivo 3 Presentar el plan de Fuente primaria
mejoramiento con los resultados
de la implementacién de mejores
practicas comerciales parala
empresa, teniendo en cuenta los
productos importados de la marca
ORGILL y MASISA en el proceso de
compras o Gestién de Cadena de
Suministro. Pasto, Narino,

Encuesta

Encuesta

Anexo B.
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;Considera, usted pertinente clasificar las referencias teniendo
en cuenta esta teoria, o a criterio propio como una conjetura? *

{:} Considero que la clasificacion (Alta Rotacion, Baja Rotacion; etc) debe ser
a criterio propio

{:} Pienso gue seria pertinente la clasificacion (Alta Rotacion, Baja Rotacion;
etc) teniendo en cuenta esta teoria.

De uno a cinco califique el proceso de compras, en cuanto a los
recursos manejados y el proceso enlazado que conlleva. *

1 2 3 4 5

PESIMO (@) O (@) (@) (@) EXCELENTE

En su opinidn ;Que faltaria agregar para que la calificacidon en
cuanto a recursos ¥y el proceso en general sea Excelente? *

;Que caracteristicas usted considera primordiales para mejorar?
*

{:} Comunicacién con los demas procesos
Almacenamiento v Picking
Proveedores y depuracion de inventario
Exhibicidn y mercadeo

Revision de Inventario

Otro:

O000O0

;Estaria dispuesto a implementar algun proceso que mejore la
eficiencia en el proceso de compras? *

{0 Claro que si
(O Lointentaria

(O MNunca




Link de la encuesta:
https://docs.google.com/forms/d/17SP8Hbw40tz0L003dZqdNNCOWOK5b1FQLpAoHOJdNg
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