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RESUMEN

TiTULO
DISENO DE UN MODELO DE GESTION PARA EL PROCESO DE ENTREGA DE PRODUCTOS
DE LOS COMERCIALIZADORES ESPECIALIZADOS EN TERRITORIOS DE NOEL.

AUTORES
GENNY PAOLA MARTINEZ ARCHILA.- Ingeniera Industrial
OLGA LUCIA VERA SIERRA.- Contadora

PALABRAS CLAVES
Comercializacion; Entrega de productos; Comercializadores especializados en territorio.

DESCRIPCION

Este modelo consiste en la mejor alternativa del proceso de entrega de productos de los
comercializadores exclusivos de compariia de galletas Noel llamados “ CET”. Este empresario es
una extensién de la fuerza de ventas de la compafiia al cual le asignan un territorio geografico
para la comercializacién de un portafolio de productos especifico para el canal tradicional para
atender de manera especializada clientes que por su costo de servir para la compafiia no es
posible atender directamente.

Los cursos de accion para el planteamiento del modelo se identificaron a partir de la experiencia de
empresas comercializadoras de alimentos consultadas durante el trabajo de monografia. La
informacién suministrada constituyé en algunos casos nuevas fuentes de consulta para obtener
informacion del modelo.

El modelo permite mostrarle a los empresarios CETS la mejor alternativa para organizar su
proceso de entrega y minimizar los riesgos en contratacion del personal de entrega, riesgo en
cobro de efectivo y administracion eficiente de flota de transporte; ajustado a las exigencias de la
Compaiiia de Galletas NOEL, a los requisitos legales y a la capacidad operativa y financiera del
empresario.

La implementacion del modelo esta sujeta a las necesidades de Compafiia de Galletas Noel y la
proyeccion de crecimiento de los empresarios CETS.

" Monografia
Facultad de Ingenierias Fisicomecanicas.- Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.-
Especializacion en Alta Gerencia.- Directora: Dra. Myriam Leonor Nifio Lopez.- Ingeniera Industrial



SUMMARY

TITTLE
DESIGN OF A MANAGEMENT MODEL FOR PRODUCT DELIVERY PROCESS OF NOEL'S
MERCHANTS SPECIALIZED IN TERRITORIES.

AUTHORS
GENNY PAOLA MARTINEZ ARCHILA.- Industrial Engineering
OLGA LUCIA VERA SIERRA.- Accountant

KEY WORDS:
Marketing; product delivery; specializing in land marketers

DESCRIPTION

This model is the best alternative to the process of delivering products of exclusive marketers of
Noel company of biscuits called "CET". This employer is an extension of the sales force of the
company to which assigned a geographic territory for the marketing of a specific product portfolio
for the traditional channel to serve customers in a specialized manner by its cost of serving for the
company is not can be met directly.

The courses of action for the approach of the model is identified from the experience of food
marketing companies consulted during the work of a monograph. The information provided was in
some cases new reference sources for information on the model.

The model allows entrepreneurs CETS show the best alternative for organizing their delivery
process and minimize risks in recruitment of delivery risk on cash payment and efficient
management of transport fleet, met the requirements of NOEL Company of Biscuit, to the legal
requirements and operational and financial capacity of the entrepreneur.

Implementation of the model is subject to the needs of Noel Biscuit Company and the projected
growth of entrepreneurs CETS

~ Monograph
Faculty of Engineerings Physical Mechanical.-School of Industrial and Managemental Studies.-
Specialization in High Managemental.- Director Myriam Leonor Nifio Lépez.- Industrial Engineering



INTRODUCCION

Las tiendas de barrio y sus clientes se convirtieron en factores estratégicos para

el desarrollo de los fabricantes de productos de consumo masivo en el pais.

Para Compaiiia de galletas NOEL este tipo de clientes ha adquirido un alto grado
de importancia, por la participacion que tienen en sus ventas a nivel nacional. Por
esta razon ha disefiado un modelo de distribucion, llamado CET, que significa
comercializadores especializados en territorios, a los cuales la compafiia ha

dedicado gran esfuerzo, paraque sean competitivos y sostenibles en el tiempo.

Estos empresarios, debido a su bajo conocimiento en gestion administratva y
requisitos legales, asumen altos riesgos que pueden afectar considerablemente su

negocio.

Dentro de sus factores clave del éxito esta la entrega de productos, por esto
surge el interés de establecer un modelo de gestién para el proceso de entrega,
ajustado a las exigencias de la Compafia de Galletas NOEL, a los requisitos

legales y a la capacidad operativa y financiera del empresario.



1. DESCRIPCION GENERAL DE COMPANIA DE GALLETAS NOEL Y LOS
CET'S

1.1 COMPANIA DE GALLETAS NOEL

1.1.1 Mision

En Noel® orientamos el talento de la gente y los recursos a proporcionar a los
consumidores productos alimenticios que le brinden nutricién, placer y confianza.
Afianzamos el liderazgo en el mercado colombiano y una posicién importante en el
mercado latinoamericano, a través de la calidad de nuestros productos, el mejor
servicio al cliente, la innovacion y el posicionamiento de nuestras marcas.
Aseguramos el crecimiento de la organizacién con rentabilidad y resultados
superiores para nuestros accionistas. Promovemos el desarrollo integral de
nuestra gente, contribuimos con la preservacion del medio ambiente y el bienestar

de la sociedad.

1.1.2 Vision

En Noel duplicaremos nuestro negocio de galletas para el 2010, trabajando en
equipo con la mejor gente, comprometidos con alimentar y deleitar a los

consumidores y asegurar la preferencia de los clientes.

1.1.3 Valores

Integridad
Responsabilidad

Servicio

1 Compaiiia de galletas Noel. [on line] www.noel.com.co. Consulta 17 de Octubre de 2009.



Calidad
trabajo en equipo
innovaciéon

entusiasmo.

1.1.4 Historia

La Fabrica Nacional de Galletas y Confites fue fundada en Medellin en el afo
19162, por un grupo de visionarios empresarios, motivados por el cierre temporal

de las importaciones de confites y galletas a causa de la Primera Guerra Mundial.

En esos tiempos, cada producto tenia su marca, pero se sentia la falta de un
nombre que los englobara en una sola palabra. Por esto, fue en 1925 que, dofa
Marcelina de Restrepo gand con el nombre de Noel el concurso que la Fabrica

promovio para encontrar la nueva y definitiva imagen para sus productos.

En 1975 la hojalata es reemplazada por empaques flexibles, permitiendo una baja
en los precios y la expansion del mercado. Un afio después inician las

exportaciones de Noel.

1.1.5 Participacion de Mercado

Durante estos afios han salido al mercado productos con marcas como Sultana,

Ducales, Dux, Festival, Caravana, Saltin y Dragus.

Esta Compaiiia orienta el talento de la gente y los recursos a proporcionar a los
consumidores productos alimenticios que le brinden nutricion, placer y confianza.

Gracias a la calidad de sus productos, a la innovacién, al posicionamiento de sus

2 Compaiiia de galletas Noel. [on line] www.noel.com.co. Consulta 17 de Octubre de 2009.



marcas y al excelente servicio al cliente, Noel es lider del mercado nacional de

galletas, y esto se puede observar en la figura 1.
Figura 1.Participacion de Mercado
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Fuente: Reporte bimestral de Nielsen noviembre — diciembre 2008

Con una estrategia clara de expansion geografica, Compafiia de Galletas Noel
S.A, crece dentro del mercado global posicionando sus productos en paises como:
Venezuela, Ecuador (paises en los que opera de forma directa), Perd, Bolivia y
paises del Mercosur, Estados Unidos, Centroamérica y Caribe, Holanda, Australia,
Portugal y algunos paises africanos. De esta manera, & organizacion atiende el
mercado, consoliddndose aun mas para enfrentar los retos del cambio, la

competencia y la globalizacion de los negocios como muestra la figura 2.

La fabrica estd ubicada en el tradicional sector de Guayabal en la ciudad de
Medellin, tiene una capacidad de producciéon con las mas modernas tecnologias
existentes en el mundo para la produccion de galletas y orienta sus esfuerzos al
logro de la competitividad con base en estandares internacionales. Compafiia de

Galletas Noel S.A., desarrolla y elabora una extensa linea de productos de



galletas de sal, dulce, wafer y saludables (digestivas) que cuentan con marcas de
reconocida preferencia. En esta categoria también se incluye la produccién de
proteina vegetal texturizada que se vende al mercado con la marca CARVE.

Noel tiene oficinas en las principales ciudades del pais, las cuales atienden
directamente los diferentes canales. de distribucibn como son: tiendas, principales
almacenes de cadena, supermercados y mini mercados, distribuidores y

mayoristas, colegios, hospitales y demas instituciones, teniendo asi, un

cubrimiento cercano al 93% de los establecimientoscomerciales del pais.

Figura 2.Ventas de Noel en el Mundo
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La organizacion interna esta definida y esta encaminada dia a dia a fortalecer las
relaciones con los clientes y fidelizar a sus consumidores a través de las
diferentes estrategias de marketing que son planeadas, ejecutadas y controladas

continuamente.



Con todo el conocimiento que tiene de sus consumidores esta trabajando en no
solo ser un producto mas de la canasta familiar sino también brindando beneficios,
sensaciones de indulgencia y calidad; por esta razon ha tenido cambios continuos
en la presentacion de sus productos, en los procesos de capacitacion; siendo

abierto al cambio y a las diferentes exigencias del mercado global.

Figura 3. Cadena de valor
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1.1.6 Canales de distribucién

Tiene atencion directa en los canales como almacenes de cadena, autoservicios

independientes, mayoristas, mini mercados, tiendas cabecera de barrio. Existen



otros distribuidores, llamados CET’S, que son los empresarios especializados en

territorio y atienden las tiendas tipo B y tipo C.

1.2 DESCRIPCION GENERAL DELOSCET'S

La compaiia Noel ha desarrollado un modelo de distribucion que lo ha llamado
CET (Comercializador Especializado de Territorio). Este modelo consiste en el
desarrollo de un empresario familiar (ipo PYME) al cual la compafia Noel le
asigna un territorio geogréafico para la comercializacion de un portafolio de
productos especifico para el canal tradicional. Este empresario es una extension
de las fuerza de ventas de la compafia para atender de manera especializada las
marcas, clientes que por su costo de servir para la compafiia, no es posible
atender directamente. Con este modelo de distribucion la compafia busca
contribuir al desarrollo y crecimiento de empresarios competitivos y sostenibles en
el tiempo, via rentabilidad y con una propuesta de valor al mercado, a través del
liderazgo de la marcas con un nivel de servicio diferenciado y transfiriéndoles el

“Know-How’ organizacional.

El universo total de los clientes del canal tradicional en Colombia para productos
secos es de 351.092 de los cuales Noel esta cubriendo de manera directa 10.000,
y a través de mayoristas y otros distribuidores de mayor tamafio a 90.000 clientes
adicionales.

Para atender este canal Noel tiene una direccion central con un coordinador
nacional especializado, soportado con coordinadores regionales para cada CET y

trabajando en equipo con cada coordinador logistico regional.

Los CETS son empresarios que se clasifican dentro del grupo de PYMES

(pequefas y medianas empresas), el cual presenta las siguientes caracte risticas:



En general son empresas familiares con menos de 10 personas
Activos totales inferiores a 501 SMMLV (1 SMMLYV = 220 délares)
Limitado acceso al sector financiero formal

Autogeneracion de empleo

Pequenfia escala

Generalmente informal

Uso intensivo d e mano de obra

Escasa organizacion y division del trabajo

Alta rotacion de capital

Reducida dotacién de activos fijos

El Objetivo perseguido es desarrollar su propio negocio bajo un esquema de
distribucion competitivo que garantice con el mejor costo eficiente, entregar un
servicio superior a los clientes. Su foco esta en la distribucion numérica no en
clientes de alto volumen, lo cual permite que la labor de venta se de en todos los
lugares donde un consumidor se antojaria de un producto de galleteria. (Tiendas,

droguerias, licoreras, chazas, colegios, cafeterias, etc).

1.2.1 Andlisis del Macro Entorno

La economia colombiana ha presentado una desaceleracion pasando de un

crecimiento de 7.7 % en el 2007 a un 0% en el 20092 como muestra la figura 4.

> Andlisis del canal tradicional

Aunque hace diez aflos se pronosticaba que las tiendas iban a perder mercado

frente a los supermercados, ocurrié todo lo contrario y segun los célculos de

3 Banco de la republica. Colombia. [on line] www.banrep.gov.co. Consulta 17 de Octubre de 2009.




FENALCO, el gremio de los comerciantes, en esta década las tiendas y los mini
supermercados de barrio pasaron de manejar un 48 por ciento de las ventas de

alimentos y bebidas en todo el pais, a un 54 por ciento hoy.*

Figura 4: Producto Interno bruto
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Fuente :http://www.banrep.gov.co/

Guillermo Botero, presidente de FENALCO, atribuye la consolidacion de este
canal de ventas a la cercania de los tenderos con sus clientes, pues aseguran que

conocen de nombre y apellido al 74 por ciento de sus compradores.

Mientras que como consecuencia de este fendmeno en los supermercados las
ventas de alimentos y bebidas se han contraido 4,5 por ciento en lo corrido del
afo, en las tiendas han crecido 6 por ciento y la explicacidn, segun Botero, es que
la industria alimenticia ha desarrollado productos especiales para las tiendas que

les permiten mantener su nivel de ventas.

4 Informe de distribucién en tiendas [on line]. http://www.grupomeiko.com/sitio/index.php. Consulta
9 de diciembre de 2008



Especificamente se refiere a presentaciones de distintos productos a precios muy
bajos, como bolsa de leche a 500 pesos, cubos de margarina a 150 y bolsitas de

café a 80 pesos.

Asi, la competitividad de las tiendas se da en el hecho de que su tiquete o factura

promedio es de 3.000 pesos frente a 80.000 de un supermercado.

Aunque se sabe que las tiendas son mayoritariamente negocios familiares,
liderados mas por hombres, que por mujeres, no se tiene certeza de cuantos
tenderos hay en el pais. FENALCO, tiene afiliados a 120.000, pero estima que
pueden existir unos 900.000 en Colombia.

El estudio de la consultora Meiko muestra que en promedio, una tienda en Bogota
atiente a 45 hogares, el 43 por ciento de ellas estan en un espacio que no supera
los 15 metros cuadrados y el 61 por ciento solo tiene un empleado.

> Tendencias del canal

Por Cercania, Crédito, Portafolio y Conveniencia seguira siendo el canal

tradicional muy importante en Colombia.

Continuara en crecimiento debido a la alta participacién de la clase baja en

Colombia.

Baja penetracion del sector financiero en este canal. 94% de los tenderos

no poseen relacion financiera formal con las entidades bancarias.
No desaparecera como oferente de Alimentos pero se transformara a

Cabecera de barrio en un Minimercado y posteriormente en Supermercado

independiente.
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Figura 5: Frecuencia vs intensidad de compra de los hogares compradores en
tiendas

Los hogares incrementan las compras realizadas en el canal
tradicional, aumentando la frecuencia de compra
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Fuente: Nielsen homescan. Andlisis grupo conformado por cuarenta categorias.
Por lo anterior, el negocio del empresario CET, tiene gran potencial ganando la

batalla por el mercado que se da en el punto de venta desarrollando su negocio
con un buen aliado estratégico.

> Competencia
Nestlé y Nabisco: Marcas globales y fuertes, realizan grandes inversiones en

Marketing y comunicacién. Concentran sus ventas en el canal moderno. Con un

portafolio de clientes reducido. No tienen una estrategia de distribucion para llegar
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al canal corto, toda distribucion es a traves del canal largo con mayoristas y
grandes distribuidores no especializados ni exclusivos. Tienen oportunidades de

mejora en servicio al cliente, exhibicidn y gestién de inventarios.

Pepsico-Gamesa: Marcas globales y fuertes, realizan grandes inversiones en
Marketing y Comunicacion. Fuerte en distribucion en todos los canales. En el
canal tradicional utilizan una mezcla de fuerza de ventas directa y distribuidores
especializados y exclusivos. Tienen fortaleza en el servicio al cliente, exhibicién e

inventarios.

Colombina: Competidor local, sin marcas globales y fuertes. Es un competidor de
bajo precio y fuerte en distribucion. En el canal tradicional utilizan grandes
distribuidores no especializados ni exclusivos. Es generador de menos margenes

al canal. Tiene oportunidades en servicio al cliente, exhibicidon e inventarios.

Grandes Cadenas: Su mix de productos, su estrategia promocional y multiples
alternativas de pago, ocasionan que los tenderos se movilicen a esta cadena a

aprovechar dichas oportunidades.

Mayoristas: Mantiene clientes cautivos con tradiciéon y crédito. Maneja referencias
lideres de alta rotacién con muy bajos margenes, lo que lo hace atractivo para la

tienda. Inicié un proceso de transformacion hacia la distribucion.

Grandes Distribuidores: Tienen gran fortaleza financiera. Manejan multiples
proveedores con amplio portafolio de productos para cada uno, que les dificulta
hacer un buen trabajo de distribucion con las referencias tipo B-C. Se concentran

en 2 6 3 SKU’s”™ por proveedor. No hacen un buen trabajo de punto de venta,

" Acrénimo de Stock Keeping Unit o "numero de referencia de los productos o servicios ofrecidos
al cliente’
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deterioran las politicas de precio, presentan oportunidades en el manejo de los

inventarios y en el servicio al cliente. No son un buen canal para el desarrollo de

las marcas.

Tabla 1: Oportunidades y amenazas de los empresarios CET’s

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Mayor cubrimiento del universo de tiendas.

Crecimiento del sector tradicional del comercio.
+ 9.5%.

Microsegmentacion y especializacién del canal

Confianza y credibilidad de los clientes por

propuesta de valor diferenciada.

Costo por servir competitivo.

Fuerte relacién con los clientes.

Apropiarse de los espacios de exhibicion en la

tienda.
La economia informal fortalece la tienda.
crecimiento de

Formacion, desarrollo vy

empresarios rentables (PYMES)

Penetracién y cercania con el consumidor.

Tiendas sean abastecidas por otros canales de
distribucién.
Penetracion del Retail en los estratos bajos de
la poblacion.

Agresividad de los competidores locales.

Guerra de precios del Retail.

Crecimiento de Operadores directos de venta
directa.
El desarrollo y crecimiento de las marcas

propias en la categoria de Galletas.

Existen otras categorias de productos luchando

por el espacio de exhibicion en la tienda.

La transformaciéon de la tienda migrando hacia
la economia de <rvicios dejando de lado la

venta de alimentos.

Fuente: Los autores
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1.2.2 Analisis del Micro Entorno

> Cadena de Valor

La ventaja competitiva de la cadena de valor , se concentra en dos focos
(productividad, Valor ) , gracias a la integracion colaborativa del Noel con el
empresario CET’s se eliminan actividades que no agregan valor como la
infraestructura e inventarios innecesarios y a la vez creando una relacién de

fidelidad a través del desarrollo del eje de servicio.

Figura 6. Cadena de valor

BER
Fuerza de Yentas
"""""""""""" »  Clientes Consumidores
EET:
Transporte

Distribucion
NOEL

Fuente: Compafiia de galletas Noel

> Capacidades y puntos débiles de los empresarios
En la siguiente tabla se describen las capacidades y puntos débiles de los

empresarios CET, segun la informacion suministrada por Compafia de galletas
Noel.
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Tabla 2: capacidades y puntos débiles empresarios CET

CAPACIDADES

PUNTOS DEBILES

Conocimiento de la tienda.

Liderazgo de fuerza de venta
Flexibilidad y velocidad para adaptarse
a los requerimientos del mercado
Customizacion del servicio
Conocimiento de sub.-culturas del
entorno

Pasion por el desarrollo del negocio.

Capacidad Financiera
Capacidad Administrativa
Poco conocimiento en las actividades

de la cadena de abastecimiento.

Poca experiencia empresarial.

Fuente: Los autores

> Fortalezas y debilidades de los CET's

En la siguiente tabla se describen las fortalezas y debilidades de los

empresarios CET, segun la informacion suministrada por Compafia de galletas

Noel.

Tabla 3: Fortalezas y debilidades de los empresarios CET's

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Especializacion y exclusividad
Conocimiento de la tienda y manejo del
punto de venta.

Cercania con los clientes por ubicacion
geografica.
Predisposicion a esquemas
colaborativos.

Flexibilidad y rapidez para la toma de
decisiones y/o responder a los cambios
del entorno

Respaldo de la marca Noel.

Rotacion de la fuerza de ventas
Falta experiencia y capacidad gerencial

de empresas.

Apalancamiento  tecnolégico para
impactar los diferentes procesos.
Esquema de administracion de

Recursos Humano.
Capacidad Financiera
Conocimiento de las actividades de la

cadena de abastecimiento.

Fuente: Los autores
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> Relacion del CET con Compafiia de galletas Noel.

El empresario CET’s cuenta con un aliado que es fuente de conocimiento y asesor
en el mejoramiento continuo de su negocio como distribuidor, desde la aplicacion
de mejores practicas para lograr diferencias operativas que se convierten en
ahorros, acciones para diferenciar su negocio de otros competidores y generar
lealtad de su red de tenderos en el area de influencia a través de un servicio
diferenciado. Todas estas competencias las aprovecha el CET's para

posicionarse y mantenerse entre sus clientes (Tenderos).

Eliminacién de inventarios

Eliminacion de la infraestructura de bodegas

Entregas certificadas

Colocacion de pedidos por ruta via Internet ( Portal de Noel)

Acceso a su informacion de ventas, pedidos, cartera y portafolio a través
del portal de clientes de Noel.

Asesora en mejores practicas logisticas ( Distribucion y servicio al cliente)
Asesora en las decisiones de localizacion y disefio de su negocio.

Asesora en sistemas de informacion y gestion del talento humano.
Merchandising ajustado a sus necesidades

Atencidén con Coordinador de ventas especializado y exclusivo (Némina
Noel)

Call —Center para comunicar sus requerimientos e inquietudes.

Para soportar la operacion transaccional del CET, Noel le proporciona un
software (SIDEG - Sistema de informacion para la distribucion

especializada de Galletas)
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1.2.3 Marco Regulatorio

Esta regulacion compromete las responsabilidades de las partes que actian en el
negocio: NOEL y el CET's.

> Compromisos de Noel

a) Comerciales: Se ofrecerd un descuento basico matriculado “pie factura” del
14%. Adicionalmente se le pagara al distribuidor un descuento por

cumplimiento de objetivos de un 3%.

b) Financiero: NOEL otorga un (1.5%) de descuento financiero por compras
de contado, entendido por contado el pago contra entrega a través de

efectivo, cheque 6 consignacion.

c) Organizacional: NOEL verificara la implementacion del cronograma a través
de la figura de un coordinador, quien acompafiara al empresario en
formacion a la fuerza de ventas ayudandolo a dar continuidad al negocio y

seguimiento a las actividades.

d) Logistico y Mercadeo: NOEL brinda apoyo publicitario, fichas de producto,

catalogos, capacitacion y entreramiento basicos al vendedor del CET.
> Compromisos del CET
El distribuidor se compromete a atender la zona asignada por la compafiia y no la

puede abandonar por ningln motivo, sin previo conocimiento y autorizacién de

NOEL y es su responsabilidad la atencion de la misma.
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No puede sobre preciar ni dar descuentos por decision propia, solo podra
ajustarse a las politicas comerciales establecidas mensualmente asignados por la

compafia.

Asegurar el logro de objetivos comerciales medidos con indicadores de gestion.

El distribuidor se compromete a pasar la informacion requerida por la compafia

con la frecuencia acordada.

1.2.4 Estructura organizacional

Segun el territorio a definir en atencién, se debera considerar un vendedor por
cada 360 clientes, una secretaria con labores compartidas en el manejo de
inventarios en transito y digitacion, un entregador por cada dos vendedores, el
manejo de la contabilidad se recomienda a través de un tercero no considerado
dentro de la estructura.

El territorio a atender debe ser dividido en porciones de acuerdo al niumero de
clientes, y con esto se asigna cada division de territorio 0 zona a un vendedor.

1.2.5 Procesos internos del empresario CET

a) Compras: Su Unico proveedor es Noel a quien le realiza compras diarias
basado en las ventas realizadas el dia anterior.

b) Inventarios: No maneja inventarios, los posibles saldo de inventario
generado por las devoluciones del dia son descontados al realizar los

pedidos.
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c) Ventas: Su negocio esta bajo la modalidad de preventa , con una frecuercia

de visita semanal y quincenal en poblaciones.
d) Entrega: Realiza entrega diaria a los clientes con frecuencia semanal
apoyado en la operacion de separacion del operador logistico de Noel, con

entregadores no directos.

e) Financiero: El modelo es de estricto contado tanto para el pago a u

proveedor como a sus clientes.
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2. MODELOS DE GESTION EN COMERCIALIZACION

Para desarrollar el trabajo de monografia se consultan modelos de
comercializacion de productos alimenticios pertenecientes a compafias
multinacionales, con presencia en Bucaramanga, los cuales sirven de referencia
para el planteamiento del modelo de los CET’s que tienen relaciones comerciales
con NOEL.

2.1 MODELO DE PREVENTA Y DISTRIBUCION DE COCA COLA

Se acuerda una cita con el coordinador operativo de Coca Cola en Bucaramanga y
se realiza una visita a las instalaciones de la planta, en el mes de agosto, con el
proposito de conocer el modelo de comercializacion de la empresa. Durante la
visita se hace un recorrido por las areas comercial, televenta y cargue de

vehiculos, a partir del cual se extracta la siguiente informacion:

Coca-Cola utiliza varios canales de comercializacién directos como:

Preventa
Autoventa

Televentas

Coca Cola ha entregado la administracion del personal de preventa a una
empresa especializada en esta actividad; pero mantiene bajo su custodia las
bases de datos de los clientes, las cuales son manejadas con la ayuda de un

software disefiado especialmente para esto, propiedad exclusiva de la companiia.
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Diariamente con la ayuda del software, se elaboran y organizan las rutas de los
preventistas que constituyen el elemento de entrada para iniciar las labores cada
mafiana. Los preventistas tiene asignada una zona determinada de operacion y
su funcion es la de tomar los pedidos, almacenarlos por medio de su hand help y
entregar diariamente al area comercial de Coca Cola la informacion recolectada.
Al finalizar cada jornada la hand help reposa en una base, que tiene la funcién de
extraer la informacion para organizarla con el apoyo de un software especializado
y a la vez cargar el equipo para utilizarlo el dia siguiente. Este modelo de preventa
apoya la distribucion del producto en tenderos, negocios de venta de comida,
entre otros clientes cuya caracteristica es poseer un punto de venta fijo y al detal.
El modelo de preventa clasifica los clientes de acuerdo a su frecuencia de pedido
y a su tamafio, de esta forma Coca Cola sabe cada cuanto visitar al mismo cliente
lo cual puede variar en realizar visitas dos o tres veces en el mismo dia, una vez al
dia, cada dos o tres dias 0 una vez a la semana; esto depende del volumen de

producto y de la capacidad que tiene el cliente de almacenar los envases.

Para llegar a otros tipos de clientes como hogares y oficinas, existe el modelo de
distribucién de televenta el cual, a través de un call center ubicado en las
instalaciones principales de Coca — Cola, conformado por aproximadamente veinte
personas cumplen metas diarias de llamadas a clientes potenciales con el
proposito de realizar la venta por teléfono y entregar el producto en las 24 horas
siguientes. Este canal de comercializacion realiza seguimiento a indicadores
diarios establecidos para cada vendedor y funciona independiente del modelo de

preventa.

Para las zonas mas alejadas de la ciudad y del area metropolitana, Coca Cola ha
disefiado el modelo de autoventa, el cual consiste en enviar un camiéon cargado a
visitar cada uno de los clientes potenciales y realizar la venta sin pedido previo y

en cualquier cantidad.
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Con la informacion recopilada en los modelos de preventa y Autoventa se organiza
el cargue de los camiones para realizar la distribucion. Los vehiculos que realizan
la distribucién pertenecen el 15% a microempresarios independientes y el 85%
son propiedad de Coca — Cola. Los vehiculos propios son entregados a personas
naturales bajo la figura de concesion, para realizar la distribucién. Todo el personal
que realiza la distribucion esta asociado en una cooperativa que administra y
cumple todos los requisitos legales relacionados con salarios, prestaciones
sociales, parafiscales y seguridad social. Coca Cola supervisa la gestion de la
cooperativa y es causalidad de terminacién del contrato encontrar a un distribuidor
en la calle que no cumpla con los requisitos de ley que debe asegurar la

cooperativa. Cada ruta es cubierta por dos personas: el conductor y el ayudante.

El proceso de distribucion se ve afectado por la norma de transito que restringe la
circulacion de vehiculos de carga por mas de seis horas al dia. Por esta razén los
vehiculos transitan por las vias principales en horarios permitidos y se insertan en
vias auxiliares para realizar la distribucién durante el dia. Todo el proceso esta

adaptado a las restricciones de horario establecidas en la norma de transito.

Durante b entrega del producto el distribuidor recolecta el dinero de la venta en
efectivo, el cual es almacenado en una caja de seguridad que poseen todos los
vehiculos y que es abierta Unicamente cuando el vehiculo regresa a las

instalaciones de Coca Cola al terminar su ruta.

2.2 MODELO DE PREVENTA Y DISTRIBUCION DEPRODUCTOS BIMBO

Los productos Bimbo en Bucaramanga se comercializan por medio de un
empresario que realiza la preventa y distribucién de los productos, en los clientes
tenderos y supermercados pequefios. Los vendedores que estan a cargo del

empresario, visitan los clientes con una frecuencia semanal, para tomar los
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pedidos y llevar la informacion a la empresa, con el propdsito de realizar la entrega
en las 24 horas siguientes. Los vendedores registran ka informacion en una palm
hand y la descargan en la empresa para organizar las rutas de entrega y el cargue
de los vehiculos. El empresario mantiene en sus instalaciones, inventario
suficiente para realizar un dia de entrega, por lo cual debe contar con las
instalaciones adecuadas para asegurar la inocuidad y preservacion del producto

durante el almacenamiento , causando costos adicionales.

Durante el turno de la noche generan las rutas y alistan el producto en canastillas
gue son cargadas a los vehiculos entre las 6:00 y 8:00 a.m. todos los dias de
lunes a sabado. Los vehiculos son de tipo furgonado, de los cuales 3 carros son
del empresario y 5 adicionales son subcontratados a terceros. Los vehiculos
cumplen jornadas de limpieza, mantenimiento y fumigacion con frecuencia, diaria,

semanal y quincenal respectivamente.

Los vehiculos entregan entre 100 y 130 pedidos diarios, que suman
aproximadamente $3.00.000. El conductor es responsable de consignar al final
del dia el valor de la venta, en la cuenta del empresario. Los vehiculos

subcontratados ganan un valor fijo por pedido entregado.

En cuanto a manejo del efectivo los carros que pertenecen al empresario tienen
caja de seguridad; sin embargo esto no constituye un requisito para los carros

subcontratados.
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3. DESCRIPCION DEL PROCESO DE ENTREGA DE LOS CET’S DE NOEL

La compafiiia Noel a través de un operador logistico realiza la entrega de manera
diaria de lo facturado por cada empresario el dia anterior, este proceso da como
resultado una reduccion de mstos de inversién a cada empresario CET por no

tener que mantener una inversion de producto en bodega.

Este modelo de negocio como se habia mencionado no maneja inventarios, por
esta razén se requiere que el nivel de servicio en cuanto a referencias y precios
sea exigente, porque el empresario cuenta solo con los productos que recibe a

diario.

3.1 PROCESO DE ENTREGA DE NOEL AL EMPRESARIO CET’'S

La compafia proporciona a todos sus clientes un software para transmision de
pedidos llamado “Portal de clientes”.™ Por este medio los empresarios trasmiten
los pedidos que seran despachado por rutas, de tal forma que el proceso de
alistamiento se realiza en el operador logistico y no en las instalaciones del
empresario.

El empresario entrega las facturas de los clientes y un consolidado de los
productos que seran entregados en las instalaciones del operador logistico al
conductor segun la ruta asignada el dia anterior, con este consolidado el
conductor se acerca a las instalaciones del operador logistico para recibir el

producto el cual debe corresponder exactamente al mismo consolidado que fue

™ Portal de clientes: Es una pagina del grupo Grupo Nacional de Chocolates para que los clientes
trasmitan via Internet sus pedidos y realicen consultas como cartera, histérico de ventas y
estadisticas. www.clientes.com.co
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asignado, el conductor recibe la mercancia revisando una a una cada referencia
en cantidad y calidad; compara lo facturado con el consolidado en caso de un
faltante en lo facturado debe corresponder a un producto que previamente habia
sido entregado por el empresario para completar la ruta, es el conductor quien
firma la factura a conformidad. Como practica después de recibir la mercancia el

conductor carga a su criterio el vehiculo para disponerse a salir a ruta.

3.2 RUTAS DE ENTREGA

Se establece rutas de entrega definidas por secuenciacion de visita de vendedor
0 por ubicacion geografica de los negocios segun su ruta de acceso y horarios de

atencion.

Cada ruta de entrega de tiendas debera estar entregando en promedio 90 pedidos
diarios para garantizar la rentabilidad y el servicio.

Es importante tener en cuenta que un factor clave para lograr la efectividad en las
entregas es el horario de salida a ruta de los embajadores de servicios este
debera ser a primera hora de la mafiana pues asi tendra tiempo suficiente para las
entregas y lograra encontrar la mayoria de los negocios abiertos (este caso aplica
para las ciudades donde los tenederos tengan como habito cerrar al mediodia).

Cuando se agrupan los cargues se tiene en cuenta que sea rentable para el

entregador, que los territorios sean cercanos para disminuir los desplazamientos.

3.3 FRECUENCIA DE ENTREGA

Esta frecuencia de entrega es semanal, el distribuidor debe garantizar que esta

parte del proceso se cumpla a pesar de los inconvenientes que se puedan

25



presentar, por ejemplo en caso de un dia festivo se debe realizar un adelanto en la
ruta de visita para no afectar a los clientes de este dia.

En algunos clientes se debe llegar a manejar mas de una frecuencia de visita y
entrega, estas excepciones deben ser consideradas desde la rotacion de
mercancia y poco nivel de compra y en algunos clientes donde el espacio de
almacenamiento no es suficiente y pueden quedarse sin producto de una visita a
otra.

3.4 PERSONAL DE ENTREGA

El entregador es el encargado del cierre de la venta, es la persona que garantiza
gue el producto pueda llegar de la mejor manera al cliente. El entregador y sus
ayudantes deben contar con capacitacibon de  producto y su adecuada

manipulacion de acuerdo a las caracteristicas de cada marca.

Actualmente los empresarios tiene dos modalidades de contratacion directa, en la
vinculan al entregador como un empleado y le dan el vehiculo para realizar la
labor y la contratacion indirecta que consiste en contactar a un tercero propietario

de un vehiculo que no tiene vinculo laboral.
Las alternativas de pago en caso de terceros son:
Asignar un dinero por pedido entregado

Pagar un porcentaje sobre las ventas

Pagar un valor fijo por el dia de trabajo
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3.5 TIPO DE VEHICULOS UTILIZADOS EN LA ENTREGA

Los vehiculos en los cuales hoy se estan transportando son en un 90% carros
particulares que se acomodan levantando los puestos traseros y en estos se
cargue la mercancia sobre el suelo generalmente se utilizan corrugados y en otras
oportunidades directamente el producto en el suelo del carro, los modelos de
estos vehiculos son por modelos de mas de 15 afios de uso, los demas son
vehiculos propios que han adquiridos los empresarios y que tienen conductor

propio.

3.6 PROCESO DE ENTREGA LOS CET'S A SUS CLIENTES.

El entregador después de recibir la mercancia en el operador logistico de Noel, se
dirige a la ruta que el organiza segun su criterio y experiencia adquirida. Al llegar
a la direccion del cliente realiza la separacion de la mercancia seleccionando de
su vehiculo cada producto segun lo indicado en la factura y realiza la entrega
revisando con el cliente las cantidades y referencias, después debe realizar el
cobro de la factura y continua la ruta.

El entregador debe realizar la consignacion del efectivo en los bancos que el
empresario le ha indicado, al final del dia debe entregar en las instalaciones del
empresario la totalidad de facturas, consignaciones y la mercancia que no recibio

el cliente.

3.7 PROCESO DE DEVOLUCION

Actualmente se maneja un formato para realizar seguimiento a las devoluciones

de los clientes por vendedor para que el vendedor realice gestidoncon los clientes

27



y para controlar al entregador que si hubiera visitado al cliente. Ver anexo A:

Formato de devoluciones.

3.8

3.8.1

NORMALES LEGALES QUE APLICAN AL PROCESO

Marco normativo general

Constitucion Nacional en los articulos 1, 56, 58, 333, 334, 336, 365.

Articulo 1 : Colombia es un estado social de derecho

Articulo 56 : Se garantiza el derecho a la huelga

Articulo 58: Se garantiza la propiedad privada y los demas arreglos
adquiridos con el arreglo de las leyes civiles.

Articulo 333: La actividad econdmicayy la iniciativa privada son libres.
Articulo 334: La direccion general de la economia esta a cargo del estado.
Articulo 336: Ningun monopolio podra establecerse sino como arbitrio
rentistico, con una finalidad de interés publico o social y en virtud de la ley.
Articulo 365: Los servicios publicos son inherentes a la finalidad social del
Estado

Cdédigo de Comercio articulos 981 a 1035 Contrato de Transporte

Ley 105 de 1993 Disposiciones Basicas Sector Transporte. Por la cual se
dictan disposiciones basicas sobre el transporte, se redistribuyen
competencias y recursos entre la Nacion y las Entidades Territoriales, se
reglamenta la planeacibn en el sector transporte y se dictan otras

disposiciones.
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3.8.2

3.8.3

Ley 336 de 1996 Disposiciones Generales para los Modos de Transporte.
La presente ley tiene por objeto unificar los principios y los criterios que
serviran de fundamento para la regulacion y reglamentacion del transporte
publico aéreo, maritimo, fluvial, férreo, masivo y terrestre y su operacion en
el territorio Nacional, de conformidad con la Ley 105 de 1993, y con las

normas que la modifiquen o sustituyan.

Ley 769 de 2002 Cadigo Nacional de Transito, modificado por la Ley 1005
de 2006. La Ley 769 del 6 de agosto de 2002, aparecida en el Diario Oficial
namero 44.893 del 7 de agosto de 2002, cortiene algunos errores de

trascripcion, que nos obligan a publicarla de nuevo en su totalidad. Por la
cual se expide el Codigo Nacional de Transito Terrestre y se dictan otras
disposiciones.

Normas de estructura empresarial

Resolucion 2465 de 2002 Obligaciones Especiales de Cooperativas ante
Supertransporte. Por la cual se regulan los tramites de las Cooperativas y
Pre-cooperativas que prestan servicio publico de transporte ante la

Superintendencia de Puertos y Transporte.

Decreto 1499 de 2009 Modifica D ecreto 173 de 2001 (respecto a manifiesto

de carga en area urbana).

Transporte de Alimentos

Decreto 3075 de 1997

Regulan todas las actividades que puedan generar factores de riesgo por el

consumo de alimentos.
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Se establecen las definiciones como; actividad acuosa, alimento, alimento
adulterado, alimento contaminado, alimento alterado, alimento de mayor
riesgo en la salud publica, alimento falsificado, alimento perecedero,
ambiente, autoridad sanitaria competente, buenas practicas de
manufacturas, biotecnologia de tercera generacion, certificado de
expedicion sanitaria, desinfeccion-recontaminacion, disefio sanitario,
embarque, equipo, expendio de alimentos, fabrica de alimentos, fabrica de
alimentos, higiene de los alimentos, ingestacion, ingredientes primarios
,ingredientes secundarios, limpieza, manipulador de alimentos, materia
prima, insumo, proceso tecnoldgico, registro sanitario, restaurante 0
establecimiento de consumo de alimentos, sustancia peligrosa, vigilancia

epidemioldgica de enfermedades trasmitida por alimentos.

Condiciones basicas de higiene en la fabricacién de alimentos

Condiciones generales de las edificaciones e instalaciones de fabricacion,

el procesamiento, envase, almacenamiento y expendio de alimentos.

Condiciones generales de los equipos y utensilios utlizados en el

procesamiento, fabricacion, preparacion, de alimentos dependen del tipo
del alimento, materia prima o insumo, de la tecnologia a emplear y de la
maxima capacidad de produccion prevista.

Requisitos higiénicos de fabricacion

Aseguramiento de controles de la calidad de las operaciones de fabricacion,

procesamiento, envase, almacenamiento y distribucion de los alimentos

Plan de saneamiento para los establecimientos evitando disminuir riesgos

de contaminacién de los alimentos.
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Condiciones que deben tener el almacenamiento, distribucion, transporte y

comercializaciéon de alimentos.

Medidas sanitarias de seguridad, procedimientos y sanciones.

3.8.4 Normas de Transito

> Acuerdo 051 de 1993 Equipo de Carretera.

Por el cual se dictan disposiciones en materia de Transito Terrestre automotor y se
derogan los Acuerdos 0034 de 1.991, 00022 de 1992 y 00052 de 1992.

Acuerdo 051 de 1993 Equipo de Carretera

Decreto 4116 de 2004 Condiciones para Cambio de Servicio
Resolucion 0319 de 2008 Cambio de Servicio (volguetas)
Resolucion 1050 de 2004 Sefializacién Vial

Resolucion 4016 de 2006 Obligatoriedad Luces Vias Nacionales
Ley 1239 de 2008 Modifica Limites de Velocidad

YV V. V V V VY
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4, IDENTIFICACION Y ANALISIS DE RIESGOS

4.1MARCO TEORICO SOBRE METODOLOGIAS PARA ANALISIS DE
RIESGOS

Un riesgo es una posibilidad de que ocurra algo que tendrd impacto sobre los
objetivos de una organizacion. Se mide en términos de consecuencias y
probabilidad.?

Cuando una organizacion enfrenta un riesgo, puede:

Introducir Sistemas de control para monitorear y manejar un evento de
riesgo o sus consecuencias;

Aceptar el riesgo, reconociendo que habrd pérdidas ocasionales para la
organizacion, que pueden requerir financiacion.

Transferir el riesgo a otra organizacién (por ejemplo, a través de polizas de
seguros), o

Impedir el riesgo completamente evitando involucrarse en negocios que lo

pueden generar.

Un riesgo surge de cualquier evento que amenaza el logro de los objetivos del

negocio.

2 BRENNAND, Robert. MACLEOD, Andrew, PARKINSON, Michael. Instituto de Auditores Internos
— Australia. Guia para el uso de la norma NTC 5254 Gestion de Riesgo dentro del proceso de
Auditoria Interna. Traduccién autorizada al espafiol, realizada por ICONTEC: 2004
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4.1.1 Matriz AMEF

La fuente mas util de identificacién de riesgos nivel de procesos seran las listas
de chequeo. Esta metodologia estd sujeta a las experiencias pasadas del
evaluador o a la consulta de redes de profesionales. Debido al riesgo que existe
de no identificar riesgos nuevos o0 emergentes, esta metodologia deberia ir

complementada por otras técnicas, como por ejemplo: lluvia de ideas.

Para el trabajo de monografia se utiliza como herramienta de identificacion de
Riesgos la matriz AMEF Andlisis de modo y efecto de falla en procesos. Esta
metodologia busca identificar y analizar los posibles tipos de falla que puedan
ocurrir con los productos o servicios, originados por deficiencia de la ejecucién de
sus procesos. En un AMEF de proceso, solo se consideraran los tipos de falla y
los riesgos relacionados con el proceso, suponiéndose inicialmente que las
especificaciones del proceso son adecuadas. Un AMEF de proceso se desarrolla
en el siguiente ordert:

Identificar las funciones y caracteristicas del proceso: Cuando el proceso
desarrolla uma Unica funciébn se recomienda describirla bajo la siguiente
estructura: Verbo en infinitivo + Sustantivo + Caracteristicas. Por ejemplo
Tornear diametro 10 +/- 0.1. Cuando el proceso desarrolla multiples funciones,
se describen cada una de las actividades del proceso en forma aislada porque
cada una puede tener tipos de falla particulares, con efectos, causas, formas
de control e indices diferentes.

Identificar los tipos de falla posibles o desvios de las especificaciones del
producto o servicio que pueden ocurrir durante la ejecucién de los procesos.

Algunos tipos de falla que se consideran dentro del anélisis AMEF son: errores

3 LUNA, Fernando. AMEF — Andlisis de modo y efecto de Fallas Nivel procesos, aplicacién de
metodologia. Bogota, Agosto de 2005
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de equipo, errores de operador, contaminaciones y dafios en la manipulacion,
transporte y montaje entre las operaciones.

Identificar los efectos del tipo de falla. Efecto de falla son las consecuencias o
el impacto de un tipo de falla, supuestamente ocurrido en un proceso, sobre
otros items, componentes, sistemas, procesos, productos, en la propia
empresa o conjuntamente con el consumidor. Los efectos de un tipo de falla
se dividen en efectos principales o relevantes y efectos secundarios. Los
efectos principales estdn relacionados con los tipos posibles de falla
caracteristicos del proceso que, si ocurren, implicara que el item, el sistema, el
producto o servicio pierda su funcion principal y por lo tanto, afectara los
parametros de confiabilidad. Los efectos secundarios estan relacionados con
los tipos de falla posible de los procesos que, si ocurrieren, permitiran la
operacion pero desmejorada, no afectando la confiabilidad. Como un tipo de
falla puede tener varios efectos posibles, debido a sus formas de propagacion,
se debe describir secuencialmente todos los tipos de efectos que pueden
ocurrir, partiendo del tipo de falla posible del proceso que se esta analizando
hasta su efecto en el usuario final del producto o servicio.

Identificar las causas del tipo de falla. Para esto si se desea se pueden utilizar
técnicas complementarias como lluvia de ideas o diagrama espina de pescado.
Describir las formas de control formal, establecidas para el proceso que se esta
analizando, para que se pueda controlar preventivamente, evitando de esta
manera la causa de los tipos de falla.

Calcular los indices que permiten medir un nivel de riesgo de proceso. Estos
indices son: a) indice de severidad, estima el impacto de un tipo de falla
supuestamente ocurrido. b) indice de ocurrencia (lo), estima la probabilidad de
ocurrencia de un tipo de falla. ¢) indice de deteccion (Id), estima la probabilidad
de no deteccion del tipo de falla. d) indice de riesgo, estima el riesgo con base
en la probabilidad de ocurrencia del tipo de falla, de su impacto y de la

probabilidad de deteccion. El indice de riesgo se calcula multiplicando el indice
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de severidad por el indice de ocurrencia y este resultado a su vez por el indice
de deteccion.

Establecer las conclusiones de los efectos de falla identificados para el
proceso, considerando especialmente aquellos que se calificaron con mayor

indice de riesgo.

4.2 METODOLOGIA DEL DIAGNOSTICO

Para realizar el diagnéstico del proceso de entrega de los empresarios CET’s se
definen las siguientes actividades:

4.2.1 Observacion directa del proceso de cargue de vehiculos en el operador

logistico

Realizar una visita a las instalaciones del operador logistico de Noel
Bucaramanga, en los horarios asignados para entrega de mercancia a los
entregadores de los empresarios, con el fin de conocer las actividades realizadas,

los tipos de vehiculos utilizados y riesgos percibidos por los entregadores.

4.2.2 Entrevista con un empresario

Explicar al empresario el objetivo de la monografia y conocer su punto de vista
respecto a los riesgos asociados a la entrega y la posible identificacion de los
mismos. Para realizar la entrevista los estudiantes preparan Bs preguntas que
van a formular al empresario. Ver anexo B: Guia de entrevista para empresarios
CET.
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4.2.3 Encuesta con los empresarios CET’s de la region oriente

Hacer un censo a los empresarios CET's de la region oriente por medio de una
encuesta disefiada para identificar los riesgos asociados a los requisitos legales
de contratacién y manipulaciéon de alimentos. El disefio de la encuesta se
muestra en el Anexo C. La encuesta se realiza en una reunién regional
periddica organizada por Noel donde se explica el objetivo y se solicita diligenciar

el formato.

4.2.4 Aplicaciéon de la matriz AMEF

Se aplica un formato disefiado para identificar los riesgos asociados al proceso de
entrega; la matriz esta estructurada en dos bloques: el primero contiene
actividades, entradas, salidas, responsables, métodos y criterios de aceptacion de
las actividades, el segundo bloque se disefia para identificar los riesgos, causas y
consecuencia de cada una de las actividades del proceso.

4.3 OBSERVACION DIRECTA DEL PROCESO DE CARGUE

Se visitaron las instalaciones del operador logistico de Noel, donde los
entregadores cargan los vehiculos para salir al reparto. En esta visita se observo
lo siguiente:
La entrega por parte del Operador Logistico se realiza en el horario de 5:00
a.m. a 7:00 a.m. de lunes a sabado, a un total de 14 carros diarios para los
dos CET de Bucaramanga.
Los vehiculos utilizados no cumplen con la norma para el transporte de
alimentos. Son vehiculos particulares de modelos antiguos (mas de 20

anos).
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Los vehiculos no tienen mantenimiento preventivo que asegure su
funcionamiento continuo durante el proceso de entrega, declarado por los
conductores.

Diariamente cada vehiculo entrega en promedio 80 pedidos totalizados en
un valor de Dos millones quinientos mil pesos ($2.500.000) los cuales
deben cobrar en efectivo. Los conductores no realizan consignaciones
parciales durante la ruta, debido a la falta de facilidades en el sector
financiero para agilizar este proceso (suficientes oficinas en barrios
residenciales, opciones de atencion preferencial, dificultades en el manejo
de monedas) y prefieren acumular la totalidad de los ingresos para realizar
una Unica consignacion al final del dia.

Actualmente existen mayores dificultades en la movilidad de los vehiculos
que realizan la entrega, por la norma vigente de pico y placa en
Bucaramanga que aplica para vehiculos particulares. Los conductores
continuamente evaden las autoridades de transito para evitar comparendos

por incumplimiento de la norma.

4.4 ENTREVISTA CON UN EMPRESARIO CET

Se desarroll6 la entrevista con el CET ‘Liderando Distribuciones” encargado del

sector 1 de Bucaramanga, comprendido desde la calle 56 hasta Los Curos. El

empresario es consciente de la importancia del proceso de entrega en su negocio

y del impacto que tiene sobre la rentabilidad del mismo. Sin embargo su enfoque

esta orientado hacia la minimizacion de costos y no a la prevencién de riesgos. El

proceso no tiene indicadores para hacerle seguimiento.

Los riesgos expresados por el empresario se mencionan a continuacion:

Robos
Pérdida de venta por la inasistencia de un entregador.

Demandas laborales por la informalidad de la contratacion
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Como un mecanismo de prevencion, Liderando cuenta con un vehiculo para
cubrir posibles eventualidades en las rutas y asegurar la entrega en el tiempo
pactado.

Indicadores: inasistencias, varadas de vehiculos, pérdidas por robos

45ENCUESTA CON LOS EMPRESARIOS CET’'S DE LA REGION ORIENTE

Se disefid una encuesta para identificar los riesgos asociados a los requisitos
legales de contratacion y manipulacion de alimentos del personal del proceso de
entrega de cada empresario. La encuesta se aplicé a los 10 empresarios de la
region oriente, en una reunion realizada en San Gil en el mes de marzo de 2009.

Las gréficas a continuacion muestran los resultados de la encuesta:

Figura 7: Vehiculos del proceso de entrega

VEHICULOS

SUBCONTRATA
Dos
7%

Fuente Los autores

Todos los empresarios tienen por lo menos un vehiculo subcontratado. Entre los

diez empresarios, utilizan en total 40 vehiculos para realizar la distribucién en la
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region oriente que comprende Bucaramanga, Cudcuta y municipios aledafos, de

los cuales 29 vehiculos son propios y 17 subcontratados.

Figura 8: Trabajadores directos e indirectos

TRABAJADORES DEL PROCESO DE
ENTREGA

Fuente Los autores

Hay un empresario que no tiene trabajadores directos para ejecutar la entrega de
los productos. Los demas tienen entre 1y 6 trabajadores directos.

Asi mismo hay 3 empresarios que no tienen trabajadores indirectos, los demas
tienen entre 1 y 10 personas contratadas indirectamente. Entre los diez
empresarios, tienen contratado en total 28 personas en forma directa y 23
personas en forma indirecta. El tipo de contratacion se realiza de acuerdo ala

decision del empresario y su estructura de costos.
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Figura 9: ¢ Estan todos sus trabajadores directos afiliados a EPS?

éEstantodos sus trabajadores
directos afiiados a EPS?

Fuente Los autores

Siete empresarios afirman que todos sus trabajadores directos estan afiliados a
EPS y dos afirman que no todos sus trabajadores directos estan afiliados a EPS.

Figura 10: ¢ Estan todos sus trabajadores indirectos afiliados a EPS?

¢Estan todos sus trabajadores

indirectos afiliados a EPS?

sl
14%

Fuente Los autores
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Figura 11: ¢ Estan todos sus trabajadores directos afiliados a pension?

¢Estantodos sus trabajadores
directos afiliados a pension?

Fuente Los autores

De los nueve empresarios que contratan personal directo, seis afirman que

realizan aportes de pension a sus trabajadores y tres no lo hacen.

Figura 12: ¢ Estan todos sus trabajadores indirectos afiliados a pension?

¢Estantodos sus trabajadores

indirectos afiliados a pension?
5l

(11

Fuente Los autores
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Ningln empresario exige que sus trabajadores indirectos estén afiliados a
pension.

Figura 13: ¢ Estan todos sus trabajadores directos afiliados a ARP?

Estantodos sus trabajadores directos
afiliados a ARP?

Fuente: Los autores

Solo dos de los nueve empresarios que contratan personal directo, tienen afiliado
su personal a Riesgos profesionales.

Figura 14: ¢ Estan todos sus trabajadores indirectos afiliados a ARP?

¢Estantodos sus trabajadores

usr; indirectos afiliados a ARP?

Fuente Los autores
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Ningun trabajador indirecto esté afiliado a ARP.

Figura 15: ¢ esta su empresa afiliada a caja de compensacion?

¢Estasu empresa afiliada a Cajade
compensaciony realiza aportes
parafiscales?

Fuente Los autores

Dos empresarios afirman que su empresa esta afiliada a caja de compensacién y

ocho responden que no.

Figura 16: ¢ Poseen carnet manipulador de alimentos?

¢ Poseen carnet manipulador de
alimentos?

Fuente Los autores

43



El 50% de los empresarios afirman que su personal tiene carnét de manipulacion

de alimentos. El 50% restante no cumplen con este requisito.

Figura 17: ¢ Incurre en algun gasto para mejorar la seguridad en la entrega?

éIncurre en algun gasto para mejorar
la seguridad en la entrega?

Fuente Los autores

Dos empresarios afirman que realizan acompafamiento personal en las rutas que

tienen mayor riesgo de robo, para minimizar el riesgo.

Figura 18: ¢ Exige garantia a los embajadores de servicio para entregar la carga?

¢Exige garantia a los embajadores de
servicio para entregar la carga?

Fuente Los autores



El 50% de los empresarios exigen pagaré en blanco a los subcontratistas, como
prenda de garantia por la mercancia entregada para el reparto. EI 50% restante no

exige garantia.

Figura 19: ¢ Realiza estudio de seguridad ante las autoridades para contratar a un

nuevo entregador?

¢ Realiza estudio de seguridad ante
las autoridades para contratara un
nuevo entregador?

Fuente Los autores

El 40% de los empresarios verifica datos con los certificados de antecedentes
disciplinarios o con el pasado judicial. EI 60% restante no realiza estudio de

seguridad para contratar un nuevo entregador.
Ocho empresarios entregan dotacion al personal de entrega, la cual consiste en

una camiseta. Dos empresarios no entregan ningun tipo de dotacion. Estos datos

se ven reflejados en la figura 20.
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Figura 20: ¢ Entregan dotacion al personal que realiza el proceso de entrega?

¢Entregan dotacion al personal que
realiza el proceso de entrega?

Fuente Los autores

Figura 21: ¢ Tienen un contrato escrito de transporte con el personal de entrega?

¢Tiene un contrato escrito de
transporte con el personal de
entrega?

14%

Fuente Los autores
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De los siete empresarios que subcontratan vehiculos, seis realizan contrato y uno

no.

Con la aplicacion de la encuesta se identificaronlos siguientes riesgos:

Solo el 17% del personal contratado directamente por los empresarios de la
region oriente, esta cubierto con salud, pensién y riesgos profesionales. El
83% restante realiza aportes solo a uno o dos de estos requisitos, lo cual
implica que el personal no esté cubierto para todas las eventualidades y el
empresario tendria que responder en caso de siniestro o accidente.

El personal indirecto no esta cubierto por los beneficios de seguridad social.
El 50% de los empresarios no exige a sus entregadores el carnet de
manipulacién de alimentos, aumentando el riesgo de no preservar la
inocuidad del producto.

El 50% de los empresarios no exige garantia a los subcontratistas y no
realiza estudio de seguridad durante la seleccion, lo cual aumenta el riesgo

de robo de la mercancia.

4.6 APLICACION DE LA MATRIZ AMEF

Con la aplicacion de la matriz se identificaron 20 (veinte) riesgos asociados al
proceso de entrega y se calificaron bajo el indice de riesgo para identificar las
fallas potenciales mas probables. Los cuatro riesgos que fueron calificados con
mayor indice de riesgo son:

Inseguridad de la zona y delincuencia comdn

Errores del entregador en el picking

Olvido de factura que genera una extrarruta creando ineficiencia.

Vehiculo contaminado (Dafar o contaminar la mercancia)
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En el anexo D se muestra la matriz AMEF aplicada al proceso de entrega de los

empresarios CET de Santander.

4.7 CONCLUSIONES DE LA APLICACION DE METODOLOGIA

A partir de las actividades realizadas para la identificacion y andlisis de riesgos
se establecen las siguientes oportunidades de mejora en el proceso de entrega de
los CET de Noel en las cuales estan consolidados los riesgos mas

representativos identificados en este capitulo:

4.7.1 Manejo del efectivo

Por el tipo de canal que atiende el empresario CET (Tiendas de barrio), la
transaccion del pedido es de bajo valor, por lo tanto se maneja en efectivo. El
dinero debe ser cobrado en el momento de la entrega del producto generando un
riesgo al acumular el dinero de 90 clientes aproximadamente en un dia, lo cual
oscila entre $2.000.000 y $2.500.000 diarios. El sistema financiero tradicional no
ofrece un mecanismo que permita minimizar este riesgo, por lo cual se solicita al
entregador que realice consignaciones parciales durante la ruta; sin embargo las
sedes de los bancos estan concentradas en zonas comerciales distantes de los
barrios, lo cual no facilita la consignacion parcial. El dinero en efectivo es un
atractivo para la delincuencia comun cuyas consecuencias son dafios materiales o

lesiones personales a los entregadores.
4.7.2 Flota utilizada para la entrega
La entrega en vehiculos particulares es inadecuada debido a que los vehiculos

tienen mas de 20 afios de trabajo, fueron disefiados para transporte de personal y

no de productos; los propietarios no realizan mantenimiento preventivo de los
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vehiculos ocasionando que se inmovilicen y no puedan cumplir con los
compromisos de entrega, perdiéndose ventas y afectando el servicio con los
clientes; adicional no cumplen con las condiciones higiénicas para el transporte
de alimentos, generando contaminaciones cruzadas y dafios en productos.
Ademas los conductores estdn expuestos a sanciones de transito por no cumplir

las normas legales.

4.7.3 Seleccibén y vinculacion del personal asociado a la entrega

El empresario se esta limitando a hacer la contratacion de la entrega con un
tercero que en la mayoria de los casos, ro esta afiliado al sistema de seguridad
social y no tiene cubierta la atencién en caso de enfermedad, accidente o muerte
del trabajador. EI empresario no realiza una investigacion previa del pasado
judicial del contratista ni evalla criterios para establecer la confiabilidad del

proveedor del servicio de entrega. No existe un contrato de transporte que
establezca la responsabilidad de las partes.

4.7.4 Manejo de indicadores
La toma de decisiones de los empresarios, acerca del proceso de entrega, se

realiza empiricamente sin contar con datos historicos ni una cultura de indicadores

que le permita mejorar continuamente su proceso.
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5. MODELO PROPUESTO PARA EL PROCESO DE ENTREGA DE LOS
CET’s DE NOEL

51 METODOLOGIA PARA DEFINIR EL MODELO DEL PROCESO DE
ENTREGA DE LOS CET’'S

5.1.1 Benchmarking

Realizar una comparacion, entre cuatro empresas que comercialicen productos
alimenticios en tiendas de barrio y supermercados pequefios, de la forma como
controlan los riesgos mas representativos identificados en el capitulo 4, los cuales
definen los ejes principales para el planteamiento del modelo: manejo del efectivo,
flota utilizada para la entrega, seleccion y vinculacion del personal asociado a la
entrega y manejo de indicadores.

Para desarrollar esta actividad, se establece pactar reuniones con los
distribuidores, cuando sea posible, realizar visita a las instalaciones del distribuidor

o consultar los datos telefénicamente.

5.1.2 Revision de alternativas de flotas de transporte

Iniciar una consulta con los proveedores de vehiculos que ofrece actualmente el
mercado para identificar una flota de bajo costo de inversién y mantenimiento, que
cumpla condiciones de inocuidad y las normas técnicas de transporte de
alimentos.

Indagar la forma de vinculacién a cooperativas de transporte, especializadas en el
manejo de vehiculos de carga, con el fin de consultar la administracién y apoyo en

la adquisicion, mantenimiento y reposicion de flota.
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Consultar la alternativa de obtener la flota por medio de leasing con una entidad

financiera.

5.1.3 Revision de alternativas para vinculacion del personal

Indagar con cooperativas especializadas en el manejo de personal para el sector
transporte, las formas de vinculacion y costos asociados a la administracion del

personal.

5.1.4 Alternativas para seguridad en el manejo de efectivo

Indagar la forma cémo otras empresas de distribucion de alimentos implementan
mecanismos de seguridad en los vehiculos para el manejo del personal. Realizar
una consulta con empresas especializadas en seguimiento satelital de vehiculos y

cajas de seguridad, acerca de las formas de vinculacion y costos del servicio.

5.1.5 Analisis financiero de las Alternativas

Con base en los items anteriores plantear las alternativas que contribuyan con la
minimizacion de los riesgos para el proceso de entrega. Elaborar una proyeccion
de los estados financieros de un CET de Bucaramanga, considerando los nuevos
gastos logisticos incluidos en cada alternativa y analizar cual es mas favorable
segun el indicador margen neto. El margen neto se calcula dividiendo la utilidad

neta entre los ingresos.

La alternativa que sea mas favorable para el margen neto y que cubra los riesgos

identificados, sera la seleccionada para el planteamiento del modelo.
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BENCHMARKING

En la tabla 4 se presentan los resultados del trabajo de investigacién realizado al

proceso de entrega de distribuidores de marcas reconocidas para consumo

masivo. Los datos se obtuvieron por medio de visitas al sitio de cargue en los

casos de Coca Cola y Bimbo y por medio telefénico en los casos de Zenu y

Fritolay.
Tabla 4: Benchmarking
Riesgos Coca Cola Distribuidor de Bimbo Zenu Dlstrlt_)wdor
de Fritolay
. . Se utilizan cajas de
Cajas de seguridad . I .
| hicul seguridad en vehiculos
enSocI)cs; ;/ee alglrjezs' propios . Para los Cajas de Cajas de
Manejo de cuando el camion vehiculos subcontratados seguridad seguridad
Efectivo el efectivo lo guarda el instalada en instalada en
regresa a las . . .
instalaci de | conductor en el bolsillo y vehiculos vehiculos
Instalaciones defa |, consigna al final del
empresa. ]
dia.
. Carros tipo
Camiones furgc’)np
Flota utilizada disefiados . . - Carros tipo
o rros tipo furgén ministr .
para la entrega especificamente Carros tipo furgo ad pztr ados furgén
para el producto. Cargacoop.
Para los vehiculos
propios contratan
e e € perzona
duefio de veﬁiculo esta afiliado
L ministra el . - . ir men
Seleccion y Sric?r?al o?tn?e%io subcontratado selecciona | Administracion | ¢ e&t; e'Ie te
Vinculacién del | P P . el conductor y el de personal .
personal ge ung qooperatnaa ayudante; en esta por empresalno.
. e trabajo asociado A ' . ero su salario
asociado a la 4 decision no toma parte el | cooperativa P _
entrega especializada en el distribuidor. No se exige Proserca es variable y
9 sector transporte. I exig ) equivale a 3%
afiliacion de seguridad
. A del valor de la
social a contratistas. Se entreaa
seleccionan personas ga.
referenciadas, no se hace
estudio de seguridad.
Miden: metas de Controlan
Manejo de i N ivi No manejan
‘Mane ventgs, .tlemlpos de No manejan indicadores efectividad en NO | J
indicadores distribucioén, entregas y indicadores

devoluciones.

devoluciones.

Fuente: Los autores
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5.3 ALTERNATIVAS FLOTA DE TRANSPORTE

Para la distribucién de los productos de Noel, se necesita una flota de bajo costo,
inversion y mantenimiento, que cumpla condiciones de inocuidad y las normas
técnicas de transporte de alimentos. Basados en estas necesidades especificas
de la flota de transporte se inicié un estudio con los posibles proveedores de los
vehiculos que tiene actualmente el mercado. Como primera alternativa, la

empresa Auteco presenté a la compainiia la siguiente oferta de vehiculos:

Motocarro disefiado para el transporte de mercancias y bienes, cabinado en Fibra
de Vidrio, con capacidad de carga de 300 Kg. sin contar el conductor.

Sus precios son:

Vehiculo versién gasolina en fibra de vidrio $ 13.050.000

Vehiculo versidén gas natural vehicular en fibra de vidrio $ 11.400.000

Figura 22: Vehiculo en fibra de vidrio y vehiculo en lamina

Fuente: Cotizacién Auteco

Con esta alternativa se realiz6 un estudio de factibilidad de los vehiculos
propuestos, utilizandolos en distribucion real durante 15 dias y midiendo los

rendimientos del vehiculo bajo los siguientes parametros:
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Tabla 5: Variables para medir los rendimientos de los vehiculos

VARIABLES
HORAS / DIA 8
DIAS / MES 26
MESES / ANO 12
KILOMETROS / HORA 10
KILOMETROS MIN RECORRIDOS/
GALON 80
$ / GALON GASOLINA $ 7,700

KILOMETROS DURACION LLANTAS 20,000
KILOMETROS DURACION FRENOS 10,000
KILOMETROS CAMBIO DE ACEITE 2,000
KILOMETROS VARIOS 5,000
$/ CUARTO DE ACEITE Y FILTRO $ 14,000

$/(FILTRO AIRE Y FILTRO ACEITE) |$ 24,750
Fuente: Auteco

Con los datos descritos, se calculan los siguientes costos de operacion y

mantenimiento de los vehiculos.

Tabla 6: Gastos de mantenimiento y operacion de vehiculos

GASTOS
Valor

Unitario Ao Mes
Gasolina 7,700 2,402,400 | 200,200
Llantas 210,000 262,080 21,840
Frenos 122,000 304,512 25,376
Repuestos varios 30,000 360,000 30,000
Aceite 28,000 349,440 29,120
Otros 20,000 99,840 8,320
Gran Total Gastos $3,778,272 | $314,856

Fuente: Informe de resultados prueba de vehiculos Auteco
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El vehiculo presentado por Auteco satisface las expectativas planteadas y su
funcionamiento en reparto real permite concluir que es adecuado a las
necesidades del proceso de entrega de los CET's, en cuanto a su capacidad de
carga, potencia y economia.

Se consulté con la cooperativa Cargacoop los costos de afiliacién de los vehiculos,
con el fin de indagar la alternativa que la flota sea administrada por una
cooperativa responsable de su mantenimiento y reposicion. Los costos se detallan

a continuacion:

Cuota de Afiliacién : 1 SMMLV distribuidos asi:
0 75% Cubre los gastos de tramites por ingreso.
0 25% Aportes sociales iniciales
Aporte Mensual: 10% SMMLV
7% sobre los fletes mensuales, distribuido asi:
0 -1% Fondo de seguridad
0 -1% Fondo de mercancia
0 -1% Fondo de renovacion parque automotor

1% Retencién en la fuente sobre los fletes mensuales

Se investigo con el banco Davivienda la opcion de tomar los motocarros de Auteco
en leasing. La entidad financiera responde que para este tipo de vehiculos no
existe € producto solicitado y ningan banco lo ofrece, debido al bajo costo de la

inversion.

54 ALTERNATIVAS PARA SELECCION Y VINCULACION DEL PERSONAL

La cooperativa Proserca, que actualmente administra el personal de entrega de

Zenu, presentdla propuesta comercial especificada en la tabla 7.
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Tabla 7: Propuesta comercial Proserca CTA

TABLA BASADA SOBRE UNA COMPENSACION MENSUAL DE $ 497.000
AUXILIO DE TRANSPORTE $ 59.200
TOTAL $ 556.200
COMPENSACIONES SEMESTRALES Y ANUALES
COMPENSACION ANUAL $ 46.350 8,333%
COMPENSACION SEMESTRAL $ 46.350 8,333%
COMPENSACION DE DESCANSO $ 20.708 4,167%
RENDIMIENTO COMP. ANUAL $ 5.562 1%
VALOR TOTAL $118.970 21,833%
PARAFISCALES
CAJA DE COMPENSACION $ 19.880 4%
.CB.F $ 14.910 3%
SENA $ 9.940 2%
VALOR TOTAL $ 44.730 9%
SEGURIDAD SOCIAL APORTE %
E.P.S. $ 62.125 12,5%
AF.P. $ 79.520 16,0%
AR.P. $ 21.620 4,350%
VALOR TOTAL $163.265 32,850%
B EMPLEADOR % EMPLEADO %
EPS.
| AFP. $ 42.245| 8,5% $ 19.880 4%
ARP. $ 59.640 12,000% $ 19.880 4,000%
$ 21.620 4,350% $0 0%
$ 123.505 24,850% $ 39.760 8,000%
VALOR TOTAL A CANCELAR MENSUAL QUINCENAL
COMPENSACION MENSUAL $497.000|  $248.500
AUXILIO DE TRANSPORTE $ 59.200 $ 29.600
COMPENSACIONES SEM. Y ANUALES $ 118.970 $ 59.485
PARAFISCALES $ 44.730 $ 22.365
SEGURIDAD SOCIAL $ 123.505 $ 61.752
DOTACION $0 $0
ADMISTRACION DEL 9% $ 44.730 $ 22.365
IVA $ 14.210 $ 7.105
TOTAL MENSUAL $902.345|  $451.172

Fuente: Cooperativa Proserca
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Al vincular el personal de entrega con la cooperativa, se parte que cada persona
recibe una compensacion equivalente a un salario minimo legal mensual vigente,
con las prestaciones de ley y los aportes completos a seguridad social. Estas
condiciones por ser legales, se mantienen iguales en todas las cooperativas. El
costo diferenciador esta representado en el porcentaje de administraciéon mensual
que cobra la cooperativa, que para el caso de Proserca es el 9%, para el caso de
la Cooperativa que administra el personal de Coca — Cola es 8% para personal fijo

y 9% para personal contratado por servicios.

Bajo esta alternativa la cooperativa mantiene un contrato con el empresario CET y

mensualmente factura el costo del personal asociado y de la administracion.

5.5 ALTERNATIVAS PARA SEGURIDAD EN EL MANEJO DE EFECTIVO

Se consultaron los costos de afiliacion con geotech y skysatelital para acceder al
servicio de monitoreo de vehiculos en ruta y apertura de cajas de seguridad. El

costo del servicio es de $93.000 mensuales.

5.6 ANALISIS FINANCIERO DE LAS ALTERNATIVAS

Las alternativas consideradas para el analisis financiero son:
Compra de cinco vehiculos mediante un crédito bancario con plazo de 5
afos; realizando la administracion con un coordinador de transporte;
contratando el personal de entrega con una cooperativa de trabajo asociado
y realizando monitoreo satelital con apertura de caja de seguridad para dos
vehiculos.
Continuar con el transporte tercerizado, exigiendo cambio de flota y

afiliacion del personal de entrega a una cooperativa de trabajo asociado,
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considerando el aumento del porcentaje del flete de 4% a 4,3% y
realizando monitoreo satelital con apertura de caja de seguridad para dos
vehiculos dividiendo el gasto en partes iguales con el tercero. Para
determinar el aumento en el flete se construyo el estado de resultados de
un tercero, asumiendo la compra del vehiculo por medio de un crédito
bancario, incluyendo los costos del mantenimiento y administracion de
personal por medio de una cooperativa. Los célculos para el ingreso diario
se tomaron del promedio actual de $2.500.000 con diferentes alternativas
de porcentaje de pago hasta encontrar el valor que le permita al duefio del
vehiculo recibir un ingreso de $1.000.000 mensual, aparte de su salario
representado por el minimo mas prestaciones. Ver anexo E: Estado de

pérdidas y ganancias para entregador propietario de moto carguero.

En el anexo F se muestra el estado de resultados proyectado hasta el 2014 para

la situacion actual y las dos alternativas planteadas, considerando un aumento en

las ventas del 10% anual y un 4% de aumento en los gastos, tomando como

referencia el indice de precios al consumidor actual.

Enlas tabla 8 y 9 se presentan el resultado del margen neto y la diferencia entre

las alternativas y la situacion actual, respectivamente.

Tabla 8: margen neto

MARGEN NETO

ALTERNATIVAS 2010 2011 2012 2013 2014
Situacion actual 4.36% 4.65% 5.17% 5.67% 6.18%
Comprando (5) Vehiculo y realizando Admon del
transporte y afiliacion del personal de entrega a
cooperativa de trabajo 4.04%| 4.28%| 4.76%| 526%| 5.78%
Cambio flota con manejo de terceros y afiliacion del
personal de entrega a cooperativa de trabajo 3.69% 4.01% 4.54% 5.07% 5.60%
Fuente: Los autores
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Tabla 9: Diferencia en margen neto

DIFERENCIA EN MARGEN ENTRE CADA ALTERNATIVA Y LA SITUACION ACTUAL

ALTERNATIVAS 2010 2011 2012 2013 2014

Situacion actual 4.36% 4.65% 5.17% 5.67% 6.18%

Comprando (5) Vehiculo y realizando Admon del
transporte y afiliacion del personal de entrega 4

cooperativa de trabajo 0.33%| 0.37%| 0.40%| 0.41%| 0.40%
Cambio flota con manejo de terceros y afiliacion del
personal de entrega a cooperativa de trabajo 0.67% 0.65% 0.62% 0.60% 0.58%

Fuente: Los autores

La situacion actual presenta el mayor margen, sustentado en que es la alternativa
gue asume todos los riesgos descritos en el capitulo 4. En orden le sigue la
alternativa compra de vehiculos en la cual disminuye en bajo porcentaje el
margen, como muestra la tabla 8 pero el empresario debe asumir la administracion
del transporte y aumentar su pasivo en los primeros afios, para finalmente
aumentar su patrimonio. El menor margen esté en la alternativa cambio de flota
con manejo de terceros, la cual libera al empresario de actividades operativas y de

compromisos por inversion en vehiculos.

En las tablas 10 y 11 se presentan la utilidad en pesos y la diferencia entre las

alternativas y la situacién actual.

Tablal0: utilidad en pesos

UTILIDAD
ALTERNATIVAS 2010 2011 2012 2013 2014
Situacién actual 130,711,079 | 144,921,912 | 167,320,750 | 191,151,309 | 216,524,433

Comprando (5) Vehiculo y
realizando Admon del
transporte y afiliacion del | 120,969,780 | 133,331,530 | 154,277,106 | 177,192,069 | 202,368,592
personal de entrega a
cooperativa de trabajo

Cambio flota con manejo

de terceros y afiliacion del | 11 587 507 | 124,751,934 | 147,102,490 | 170,882,834 | 196,203,736
personal de entrega a

cooperativa de trabajo.

Fuente: Los autores
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Tabla 11: Diferencia de utilidad en pesos entre cada alternativa y la situacion

actual.

DIFERENCIA EN ($) ENTRE CADA ALTERNATIVA Y LA SITUACION ACTUAL

ALTERNATIVAS 2010 2011 2012 2013 2014

Situacién actual 130,711,079 | 144,921,912 | 167,320,750 | 191,151,309 | 216,524,433

Comprando (5) Vehiculo y
realizando Admon del
transporte y afiliacion del 9,741,299 11,590,382 | 13,043,644 | 13,959,240 | 14,155,841
personal de entrega a
cooperativa de trabajo

Cambio flota con manejo
de terceros y afiliacion del
personal de entrega a
cooperativa de trabajo

20,123,553 | 20,169,978 | 20,218,261 | 20,268,475 | 20,320,697

Fuente: Los autores

5.7 PLANTEAMIENTO DEL MODELO

El modelo que se presenta a continuacion es una solucion que permite al
empresario cubrir los riesgos descritos en los capitulos anteriores contando con

flota y personal adecuado y controlando su proceso con indicadores.

5.7.1 Flota de transporte

El empresario CET adquiere con préstamo bancario la flota de transporte
requerida para el funcionamiento de su negocio. Se selecciona la alternativa de
motocarguero furgonado presentada por Auteco, por su bajo costo de
mantenimiento y su alto retorno de la inversion.

5.7.2 Seleccién y vinculacion del Personal

Los conductores del proceso de distribucion se asocian a una cooperativa

especializada en el sector transporte, la cual se encarga de mantener el personal

afiliado a seguridad social y pagar un salario fijo con todas las prestaciones de ley.
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Por medio de la cooperativa se realiza el estudio de seguridad del personal
seleccionado para realizar la entrega, verificando el pasado judicial y certificados
de antecedentes disciplinarios. Con esta propuesta el empresario CET vincula
personal confiable y al pasar por un proceso de seleccion exigente reduce la

rotacion.

5.7.3 Manejo de efectivo

El modelo propuesto, considera la afiliacion de dos vehiculos al sistema de
monitoreo satelital e instalacion de caja de seguridad, los cuales cubriran las rutas

donde se presenten mayores niveles de delincuencia coman.

5.7.4 Indicadores

Estandarizar indicadores para los empresarios CET, a partir de los cuales se
tomen decisiones de mejora para el proceso de entrega. Los indicadores incluidos
en el modelo son:

No. de entregas por hora: Total pedidos entregados / horas

% Devoluciones de mercancia: valor pedidos devueltos / venta total del mes
Rotacién del personal de entrega: No. Final de conductores — No. Inicial.

Ver anexo G: Fichas de indicadores

58 IMPACTOFINANCIERO DEL MODELO

Con el modelo propuesto la utilidad del empresario CET’s disminuye con relacién
a la situacion actual entre 0.33% en el primer afio y 0.4% en el quinto afio. Esta

disminucion en la utilidad se debe al aumento de los gastos logisticos que le

permitiran cubrirse de todos los riesgos identificados en el capitulo 4.
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La estructura financiera de la empresa se modifica con el modelo, aumentando el
pasivo por el préstamo bancario para la compra de vehiculos. La estructura
financiera actual esta conformada en un 25% de pasivo y un 75% de patrimonio;
con el modelo se modifica a un 40% de pasivo y un 60% de patrimonio, lo cual no
pone en riesgo la estabilidad de la empresa y equilibra la estructura de
financiacion, considerando que el dinero de los socios es mas costoso que el de

terceros.
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CONCLUSIONES

Con la metodologia aplicada para el diagnéstico y analisis de riesgos del
proceso de entrega se concluye que los empresarios CET’s de la regional
Santander estan expuestos a mdltiples riesgos, donde se clasifican como
principales los siguientes: flota inadecuada para el transporte de alimentos,
personal del proceso de entrega sin cobertura del sistema general de
seguridad social, corntratacion de personal sin estudios de seguridad

previos y manejo del efectivo sin controles de seguridad.

Los cursos de accion para el planteamiento del modelo se identificaron a
partir de la experiencia de empresas comercializadoras de alimentos
consutadas durante el trabajo de monografia. La informacion suministrada
constituyé en algunos casos nuevas fuentes de consulta para obtener
informacion del modelo, como es el caso de las cooperativas Proserca y
Cargacoop, que fueron referenciadas por Zenu en la etapa inicial y que

finalmente sus propuestas hacenparte del modelo propuesto.

El modelo propuesto considera los riesgos principales identificados para el
proceso de entrega, los demas riesgos identificados pueden ser tomados
como referencia para iniciar un proceso de mejora al interior de las

organizaciones de los CET’s.

El modelo propuesto para controlar los principales riesgos de los
empresarios CET’s de la region oriente, disminuye el margen neto de los

CET’s entre 0.33% y 0.4% para el primer y quinto afio, respectivamente, lo
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cual es coherente con la teoria financiera donde se analiza que a mayor

riesgo debe existir mayor utilidad y a menor riesgo disminuye la utilidad.

Los empresarios CET’s protegen su inversion aplicando las lineas de
accion del modelo propuesto, debido a que ajusta las actividades del
proceso de entrega a los requisitos legales para la contratacion de personal
y para la manipulacién de alimentos, asi como mejora la proteccion del

dinero en efectivo en las rutas mas asediadas por la delincuencia comun.

La compafia de galletas Noel, se beneficia con la aplicacion del modelo,
debido a que el grupo de empresarios que apoyan sus actividades
logisticas de entrega, controlan sus riesgos, cuyo impacto se transfiere
directamente a NOEL, debido a su relaciébn comercial como cliente —

proveedor bajo el principio de gana — gana.
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ANEXO A: FORMATO DE DEVOLUCIONES

CONTROL DE DEVOLUCION DIARA
Entregador:
FECHA:

VENDEDOR CLIENTE MOTIVO VALOR
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ANEXO B: GUIA DE ENTREVISTA PARA EMPRESARIO CET

Explicar al empresario el objetivo del trabajo de grado y el aporte que este tiene al proceso de
entrega.

¢Como esté organizado para realizar la preventa? ¢ Cuantos vendedores tiene?

¢como actualiza la base de datos de los clientes?

¢Tiene herramientas de apoyo para organizar las rutas de preventa?

¢ Tiene vehiculos propios?

¢ Cuantos vehiculos subcontratados tiene para ejecutar el reparto?

¢Como realiza la seleccion de los vehiculos subcontratados para la entrega? ¢ Tienen en
cuenta un estudio de seguridad?

O O N [O O WD -

¢ establecen contratos escritos con los propietarios de los vehiculos subcontratados?
¢se han presentado incovenientes con los vehiculos subcontratados?

(=Y
o

¢Cudl es la rotacion de los vehiculos subcontratados?

=
(B

;cudl es la periodicidad de pago para los vehiculos subcontratados?

[N
N

¢Cudal es lamodalidad de pago y el valor?

[EEN
N

¢Cémo manejan el dinero en efectivo en las rutas?

(=Y
w

¢se han presentado siniestros relacionados con pérdidas materiales o lesiones humanas?

[N
SN

¢ Qué apoyo reciben de las entidades financieras para el desarrollo del objeto social?

=
(6}

¢han revisado la posibilidad de mantener vehiculos en leasing para realiza la entrega?

[EY
(o]

¢han establecido indicadores para el proceso de entrega?

[3XY
-~

¢El personal que realiza la entrega esta afiliado al Sistema general de seguridad social?

=
e}

¢ qué riesgos han identificado para el proceso de entrega?
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ANEXO C: ENCUESTA EMPRESARIOS CET’s REGION ORIENTE

Objetivo: Realizar un diagndstico del proceso de entrega de los comercializadores de la regional
Santander, para identificar los puntos a mejorar tomando como referencia los requisitos legales de

contratacién y manipulacion de alimentos.

PREGUNTA

Sl

NO

OBSERVACIONES

Tiene vehiculos propios para la distribucion? Cuantos?

Tiene vehiculos alquilados para la distribucion?
Cuantos?

Total de Vehiculos disponibles para la distribucion

Cuantos trabajadores directos tiene para realizar la
entrega a los clientes?

Cuantos trabajadores indirectos o subcontratistas tiene
para realizar la entrega a los clientes.

Total de Personal para la entrega

Estan todos sus trabajadores directos afiliados a EPS?

Estan todos sus trabajadores indirectos afiliados a
EPS?

Estan todos sus trabajadores drectos afiliados a
PENSION?

Estan todos sus trabajadores indirectos afiliados a
PENSION?

Estan todos sus trabajadores directos afiliados en
ARP?

Estan todos sus trabajadores indirectos afiliados en
ARP?

Los aportes a seguridad social se cancelan mensual y
es continua?.

Esta su Empresa afiliada a Caja de Compensacion.

Realiza aportes parafiscales (Sena, ICBF, Caja).

Posen Carnet Manipulador de Alimentos ? Quienes ?
Incurre en algun gasto por seguridad para la entrega?

¢Exige garantia a los embajadores de servicio para
entregar la carga?

¢ Realiza estudio de seguridad ante las autoridades
para contratar a un nuevo entregador?

¢Entregan dotacion al personal que realiza el proceso
de entrega?

¢ Tienen un contrato escrito de transporte con el
personal de entrega?

69




ANEXO D: AMEF APLICADO AL PROCESO DE ENTREGA DE EMPRESARIOS CET DE NOEL
BUCARAMANGA

OBJETIVO
PRBEESO ENTREGAR LA TOTAL,IDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS ACTIVIDADES | SALIDAS Rsiséﬁ_%g' METODOS | CRITERIOS | RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | Id lo Is Ir IT
1. -No
Entregad . -
or .Veg'cu'oz ma”tter(;'m' - Fallas 1| 3| 2|8 |18
inadecua ento C€ | mecanicas del
0s vehiculos .
vehiculo,
- Que el
1. Se . . entregador no
PROCESO | presenta en el Acuerdp Cumplimi 2 Seleccién | se presente
establecid | entode | Irresponsal
COMPRAS operador oen horario, | bilidad del | '"cIrécta en las 2| 13| 6
- Facturas de | logistico de : L ridad de del instalaciones
| lient Noel | NO horarios y | condicion | entregado d del d
e | omsene! | apuica proceso | g5 | | enresado | e operadr
consolidada | despacho de O;er]aillor hlglgg:cas 3. cualquier
de productos mgrcancia logistico | vehiculo. Desastre | - Natural ra}zé.n.
asignado. natural - Pérdidas
4. economicas y
Calamida perdida o
d Caso inconformidad
Acti * LES de Clientes
doméstica fortuito
del
entregado
r
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OBJETIVO

PRgEESO ENTREGAR LA TOTAL,IDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS ACTIVIDADES | SALIDAS Fé'EASB‘T_%';' METODOS | CRITERIOS [ RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | 1Id lo Is Ir IT
2. Recibe la 5 - Errores
mercancia en las
verificando cantidade
las sy calidad
cantidades del
OPERADOR | entregadas producto | - No esta
LOGISTICO: | con el reporte que definido 1 (3] 3 9
- Productos | de despacho generen un perfil
que soporta la incumplimi| para el
i6 . entregado o
Canta | S50 | NUBE | perias
o y calidad . econdémicas
_ existe NO Inspeccio de las Cl,'e”te i '\ll.o S€ I por el valor de
dlfergnC|a €N | APLICA n visual | mercancia final. realiza un | 4. mercancia
cantidades proceso .
facturadas S de obJeto_de
recibidas. L confusion.
por Noel con 6 - No seleccién
el Reporte de cumplimie | adecuado
despacho se nto del para
escribe la perfil del | entregado 1 9 3 5
observacion entregado res.
en los r para
documentos y realizar la
se firma la actividad.
factura de
Noel.
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OBJETIVO

PRgEESO ENTREGAR LA TOTALIDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS ACTIVIDADES | SALIDAS RSEA%}T_%';' METODOS | CRITERIOS | RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | Id lo Is Ir IT
-No
existen
Que la o
Empirico | formade g!:g:gzr
de organizaci 7. para - Pérdidas
3. Cargar el Entregad acuerdoa | 6nde Ia} Ineficienci | realizar el | S¢onomicas
: la mercancia por mercancia
vehiculo con or L s aen el cargue del
la mercancia NO experienci | facilite el proceso | vehiculo no en~tregada,
- ’ a de cada | picking en ) dafiada o 1 3 2 6
clasificando APLICA de Cada -
entregado | larutay contaminada.
por | entrega | entregado :
referencia ) | Presene por carga | rlo realiza ',QU?JaS 0
condicion las . ¢ d Pérdida de
es del condicion | 'Ncorrecta. ed clientes
vehiculo. | es del z‘lfieerm‘l’ di
producto. coman.
- No se
8- realizan
Vehiculo | controles
contamina alos
do (Dafar | vehiculos.
0 . 1 1 2 2
contamina | Desconoci
r la miento de
mercancia [ normas
) legales
aplicables.
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OBJETIVO

PRggléso ENTREGAR LA TOTALIDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS ACTIVIDADES | SALIDAS RSEA%*T_%';' METODOS | CRITERIOS | RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | Id lo Is Ir IT
- No se
9 - Que el -
entregado realiza un
proceso
r no de
rrita;(;eslz seleccién 2 1 3 6
quede con adecuado
ol para
producto. entregado
res.
10 -
Pérdida - Pérdida
de factura econOmica
y no -Laruta |porelvalorde | 2 2 2 8
Que todas | ejecucion | se genera | la venta no
PROCESO las de la en forma realizada
COMPRAS 4. Ordenar facturas entrega | manual y
- Facturas de | las facturas NO queden 11 - de
los clientes, | de acuerdo a APLICA incluidas | Olvido de | acuerdo a
lista la ruta de enlaruta, | factura la M
consolidada entrega. evitando que experienci ' asa':zcs)r:r?
de productos extrarruta | genera a del g
s consumo de 1 2 1 2
. una entregado li
extrarruta r. gasolinay
tiempo.
creando
ineficienci
a.
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OBJETIVO

PRggléso ENTREGAR LA TOTALIDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS ACTIVIDADES | SALIDAS RSEASB*T_%';' METODOS | CRITERIOS [ RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | 1Id lo Is Ir IT
- No se
brinda
12 . form;mon
Errores entregado
. del - Pérdida
PROCESO 5'3 eii?gé%rnla entregado forrtg?(;ier econémica y 2 2 1 4
COMPRAS del pedido ( Cantidade ren el las material
- Facturas de | . . Sy picking .
los clientes Picking) en la NO referencia habilidade
. ’ ruta para APLICA S
lista cada cliente Entregad S requeridas
consolidada . or correctas
de productos segunll'a
facturacion. 13 - . muerte o
Insegurida ) lesién del
dde la Desiguald entr?ggdor 3 3 2
zonay 1 ad social - Pérdida
delincuen economica y
cia comdn material
Empirico
de
acuerdo a
Entregad la
OPERADOR | 6.Entregar | CLIENTE or experienci | Conformidad 14 . -No - Falla 1 3 2 6
LOGISTICO: | mercancia al : ade cada | delCliente | vepjcylo | mantenimi | mecanica del
. . con la .
- Productos | cliente , si el | Producto entregado | epgegaen | INadecuad | entode | vehiculo que
cliente no EMPRES r. cantidades y o] vehiculos impida
recibe la ARIO referencias. continuar la
mercancia la CET: entrega
puede-vender | Devoluci Pérdida
en laruta a ones de econdémica
otro cliente o Producto por el valor de
llevar el la venta no
producto a las realizada
oficinas del
Empresario
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OBJETIVO

PRggIESO ENTREGAR LA TOTALIDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS ACTIVIDADES | SALIDAS RSEA%T_%';' METODOS | CRITERIOS [ RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | 1Id lo Is Ir IT
CET.
Que el - Mala fe
precio 13 - del cliente
cobrado | Insegurida | . Faita de . Pérdida
correspon | ddela | papildad | econémica 3| 3| 2
7. Cobrar en daala zonay del por valor del
CLIENTE: efectivo el NO mercancia | delincuen | entregado | dinero falso
Dinero en pedido APLICA entregada | cia comun | parg recibido o
efectivo entregado al identificar |dinero robado.
cliente. dinero - muerte o
A tenticid 15 - falso. lesion del
(;Jgnl icl Dinero : entregador. 2 3 1 6
ginefo falso Desiguald
ad social
PO(;';'Ica Realizar 16 - Que
: la el Pérdidas
E'\/QEFOES %mcpéﬁ_sgg consignac | entregado Seleccion economicas
CLIENTE: | 8. Realizar la CET: hacer i6n en el rno incorrelcta por el valor de
Dinero en consignacion Consi .na nSiaNaci mismo realice la del la venta del 2 1 2 4
efectivo en la ruta. L g consig alc dia.Verific | consignaci i d dia.- Muerte o
Igl?/nen?a ontes enfal acion de onyno en rerga 0 lesién del
ruta para | - alores regrese a ' entregador.
rgl'r:i'(;‘;';gr correctos. | legalizar.
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OBJETIVO

PRggIESO ENTREGAR LA TOTALIDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS ACTIVIDADES | SALIDAS Féi%ﬁ_%’;‘ METODOS | CRITERIOS | RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | Id lo Is Ir IT
17 . - Mala fe
Autorrobo del 3 1 2 6
0 atracos entregado
Que los I
valores Inforr;wacié
9. Legalizar la E'\QEIIQOES conzlsgnad 18 - Error n
eptrega CET: Document concuerde en la incomplet
NOAPLICA | [Cdlizadaen | oo oconla |- oon las a0 poco
la oficina del | ;2cturas legalizacié cuentade | oo 2 1 2 4
empresario firmadas n de caia ventas | consignaci )
CET por el 42 | realizadas on. brindada
: cliente menos las al
devolucio entregado
nes. = r. s
- Error de
Frlz?uae banco en
el
del
document mome_nto 2 1 2 4
o de de relzallzar
. . a
consélgnam transaccio
n.
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OBJETIVO

PRggESO ENTREGAR LA TOTAL,IDAD DEL PRODUCTO EN BUENAS CONDICIONES, EXCELENTE SERVICIO AL
DE CLIENTE Y CON LA MINIMA CANTIDAD DE DEVOLUCIONES
ENTREGA:
ENTRADAS | ACTIVIDADES | SALIDAS RSEASB‘T_%';' METODOS | CRITERIOS | RIESGOS CAUSAS [CONSECUENCIA | Id lo Is Ir IT
- Demoras en
la entrega del
producto por
Que
10. Recibir los Revision y | correspon 20 parte((j:iel
documentos firma de la daala no dl%l:jee . %%eigcgr
para la NO Entreg lista ruta o Informalid '
NO APLICA entrega a APLICA ador | consolida | asignada. certlflca(_jta ad en el é\lol desoplyactho 1 L 1 L
clientes del dade Facturas lpor etscrlo proceso. © prot uc(;ol
dia siguiente. productos | completas a entrega. por parte de
y legibles. c_)perador_por
informacion
errada del
CET.
En total se identificaron veinte (20) riesgos para el proceso de Entrega de los
empresarios CET. Con la aplicacion de la técnica podemos concluir que la falla
potencial mas alta del proceso esta en el manejo del dinero en efectivo que atrae
CONCLUSION

la delincuencia comun hacia los entregadores. Como segunda falla potencial se
identifican los riesgos que pueden impedir la entrega de la mercancia a los
clientes como son: errores en cantidades y calidad de los productos,
calamidades domésticas de los entregadores o pérdida de facturas.




indice de deteccion Id

indice de ocurrencia lo

indice de severidad Is

indice del riesgo

mecanismos _ €l proceso tene un
ose ha I iv iesgos
1 - Bajo Ejaer:tificar ol 1 - Bajo presgntadoNen 1 - Bajo Egyasfgsgyi;: d bCarl;gmdad i/llt(a)nor a controlado, no se
fiesgo en el el ultimo afio requiere accion
inmediata.
proceso
El proceso tiene un
Es posible la Se ha nivel del riesgo que
identificacio presentado El riesgo iticidad 110 - afecta la estructura
2 - Medio n del riesgo 2 - Medio |una o dos 2 - Medio afecta otros geltclig a 270 organizacional
solo en el veces en el procesos interna , se debe
sistema ultimo afio estructurar un plan
de mejora
No es Ao niveldel 630
posible la Seh El riesgo
identificaci6 e ha afecta el que afecta el
n del riesgo presentado proceso y el Superior posmongmgnto de
3- Alto en el 3 - Alto |[tres 0o mas 3- Alto posicionamient 2270 Ig organizacion a
proceso ni veces en el o de la nivel externo por
en el ultimo afio organizacién tanto debe
sistema reestructurarse de
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ANEXO E: ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PARA ENTREGADOR

PROPIETARIO DE MOTO CARGUERO

Salario Minimo Legal Vigente

VALOR TOTAL A CANCELAR MENSUAL ANO
COMPENSACION MENSUAL $ 496.900 $5.962.800
AUXILIO DE TRANSPORTE $59.000 $ 708.000
COMPENSACIONES SEM. Y ANUALES $ 125.647 $1.507.762
PARAFISCALES $19.876 $238.511
SEGURIDAD SOCIAL $123.479 $1.481.747
DOTACION $ 34.500 $414.000
ADMISTRACION DEL 9% $44.721 $ 536.652
IVA SOBRE EL AIU 1,6% $14.466 $173.592
TOTAL $918.589 $11.023.063
SEGUROS E IMPUESTOS MES ANO
SOAT $ 33.333 $ 400.000
SEGURO DE RESPONSAB. EXTRAC. $ 40.917 $491.000
REVISION TECNICO-MECANICA $ 11.833 $142.000
IMPUESTO DPTAL Y MUNICIPAL $ 25.000 $ 300.000
TOTAL SEGUROS E IMPUESTOS $ 111.083 $1.333.000
TOTAL COSTOS FIJOS $1.029.672
COSTOS FIJO DIA COPERATIVA
TRABAJO (Mes de 24) $ 42.903
GASTOS MANTENIMIENTO
V. Unitario Afo Mes
Gasolina $7.700 $2.402.400| $200.200
Llantas $210.000 $262.080| $21.840
Frenos $122.000 $304.512 $25.376
Repuestos varios $ 30.000 $ 360.000 $30.000
Aceite $28.000 $ 349.440 $29.120
Otros $20.000 $99.840 $8.320
SUBTOTAL 3.778.272| $314.856
OTROS DIA MES
SISTEMA DE MONITOREO $1.937,50 $ 46.500,00
SUBTOTAL OTROS $1.937,50 $ 46.500,00
TOTAL INGRESOS MES 2.580.000 INGRESO DIA
TOTAL GASTOS MES $1.391.028 $107.500
INTERESES FINANCIEROS CREDITO $149.489 f%bzoge'cic?(g;
UTILIDAD $1.039.483,34
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ANEXO F: ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESCENARIO 1: La situacién actual se mantiene

PROYECCION

PROYECCION

PROYECCION

PROYECCION

PROYECCION

ESTADO DE PERDIDAS :é:g:f fNNo SITUACION SITUACION SITUACION SITUACION SITUACION
Y GANANCIAS 5009 ACTUAL (ANO ACTUAL (ANO|ACTUAL (ANO |ACTUAL (ANO | ACTUAL (ARO
2010) 2011) 2012) 2013) 2014)

VENTAS

2.722.664.412

2.994.930.854

3.114.728.087,84

3.239.317.211,36

3.368.889.899,81

3.503.645.495,80

COSTO DE VENTAS

2.348.569.295

2.583.426.224

2.686.763.272,91

2.794.233.803,82

2.906.003.155,98

3.022.243.282,22

UTILIDAD BRUTA 374.095.118 411.504.630 427.964.815 445.083.408 462.886.744 481.402.214
GASTOS

ADMINISTRATIVOS 80.371.013 83.585.853 86.929.287 90.406.459 94.022.717 97.783.626

ARRIENDO 8.400.000 8.736.000 9.085.440 9.448.858 9.826.812 10.219.884
SERVICIOS 3.038.930 3.160.487 3.286.906 3.418.382 3.555.118 3.697.322
PAPELERIA 5.832.125 6.065.409 6.308.026 6.560.347 6.822.761 7.095.671
MANTENIMIENTO 76.500 79.560 82.742 86.052 89.494 93.074
DEPRECIACION - - - - - -
CONTADOR 4.650.000 4.836.000 5.029.440 5.230.618 5.439.842 5.657.436
GASTOS LEGALES 438.078 455.601 473.825 492.778 512.489 532.989

NOMINA ADMON 46.018.563 47.859.306 49.773.678 51.764.625 53.835.210 55.988.618
GASTOS FINANCIEROS 6.900.038 7.176.039 7.463.081 7.761.604 8.072.068 8.394.951
PRESTACIONES

SOCIALES ADMON - - - - - -
NOMINA PERSONAL

ADMINISTRACION - - - - - -
PREST SOC PARAFISCAL

ADMON - - - - - -

VARIOS 5.016.780 5.217.451 5.426.149 5.643.195 5.868.923 6.103.680

GASTOS LOGISTICOS 102.817.130 106.929.815 107.095.222 107.267.245 107.446.149 107.632.209

FLETES 98.841.000 102.794.640 102.794.640 102.794.640 102.794.640 102.794.640
COMBUSTIBLES Y 3.976.130 4.135.175 4.300.582 4.472.605 4.651.509 4.837.569




SITUACION

PROYECCION

PROYECCION

PROYECCION

PROYECCION

PROYECCION

ESTADO DE PERDIDAS | AcTUAL ARG SITUACION SITUACION SITUACION SITUACION SITUACION
Y GANANCIAS 2009 ACTUAL (ANO ACTUAL (ANO|ACTUAL (ANO|ACTUAL (ANO | ACTUAL (ANO
2010) 2011) 2012) 2013) 2014)

LUBRICANTES (Gerente)

GASTOS DE VENTAS 164.860.208 171.454.616 178.312.800 178.312.800 178.312.800 178.312.800
NOMINA FIJA 164.860.208 171.454.616 178.312.800 178.312.800 178.312.800 178.312.800
NOMINA VARIABLE - -

GASTOS FINANCIEROS -
PAGO DE INTERES

TOTAL GASTOS 348.048.350 361.970.283 372.337.309 375.986.504 379.781.667 383.728.636
OTROS INGRESOS 96.925.830 106.618.413 117.280.254 129.008.280 141.909.108 156.100.018
BONIFICACIONES 62.489.225 68.738.147 75.611.961,65 83.173.157,81 91.490.473,59 100.639.520,95
DESCUENTO FINANCIERO 34.436.606 37.880.266 41.668.292,66 45.,835.121,92 50.418.634,11 55.460.497,52
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 122.972.598 156.152.759 172.907.760 198.105.183 225.014.185 253.773.597
IMPUESTOS IND Y CIO 17.092.500 18.801.750 20.681.925 22.750.118 25.025.129 27.527.642
IMPUESTOS 6.036.300 6.639.930 7.303.923 8.034.315 8.837.747 9.721.522
UTILIDAD NETA 99.843.798 130.711.079 144.921.912 167.320.750 191.151.309 216.524.433
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ESCENARIO 2: Los empresarios CET adquieren la flota de moto cargueros y contratan los entregadores por medio

de una cooperativa

COMPRA COMPRA COMPRA COMPRA COMPRA
COMPRA VEHICULOS  VEHICULOS | VEHICULOS | VEHICULOS | VEHICULOS
VEHICULOS PARA PARA PARA PARA PARA
ESTADO DE PERDIDAS PARA DISTIBUCION DISTIBUCION | DISTIBUCION | DISTIBUCION | DISTIBUCION
Y GANANCIAS DISTIBUCION | (ANO 2010)  (ARO 2011) | (ANO 2012) | (ANO 2013) | (ANO 2014)

VENTAS

2.722.664.412

2.994.930.854

3.114.728.087,84

3.239.317.211,36

3.368.889.899,81

3.503.645.495,80

COSTO DE VENTAS

2.348.569.295

2.583.426.224

2.686.763.272,91

2.794.233.803,82

2.906.003.155,98

3.022.243.282,22

UTILIDAD BRUTA 374.095.118 | 411.504.630 427.964.815 | 445.083.408 | 462.886.744 | 481.402.214

GASTOS

ADMINISTRATIVOS 80.371.013 83.585.853 86.929.287 90.406.459 94.022.717 97.783.626

ARRIENDO 8.400.000 8.736.000 9.085.440 9.448.858 9.826.812 10.219.884

SERVICIOS 3.038.930 3.160.487 3.286.906 3.418.382 3.555.118 3.697.322

PAPELERIA 5.832.125 6.065.409 6.308.026 6.560.347 6.822.761 7.095.671
MANTENIMIENTO 76.500 79.560 82.742 86.052 89.494 93.074
DEPRECIACION - - - - - -

CONTADOR 4.650.000 4.836.000 5.029.440 5.230.618 5.439.842 5.657.436
GASTOS LEGALES 438.078 455.601 473.825 492.778 512.489 532.989

NOMINA ADMON 46.018.563 47.859.306 49.773.678 51.764.625 53.835.210 55.988.618
GASTOS FINANCIEROS 6.900.038 7.176.039 7.463.081 7.761.604 8.072.068 8.394.951
PRESTACIONES

SOCIALES ADMON - - - - - -
NOMINA PERSONAL

ADMINISTRACION - - - - - -
PREST SOC PARAFISCAL

ADMON - - - - - -

VARIOS 5.016.780 5.217.451 5.426.149 5.643.195 5.868.923 6.103.680

GASTOS LOGISTICOS 97.902.869 | 101.818.984 105.891.743 | 110.127.413 | 114.532.510 | 119.113.810

FLETES - - - - - -

NOMINA PERSONAL DE

ENTREGA 55.115.316 57.319.929 59.612.726 61.997.235 64.477.125 67.056.210




COMPRA COMPRA COMPRA COMPRA COMPRA
COMPRA VEHICULOS VEHICULOS VEHICULOS VEHICULOS VEHICULOS
VEHICULOS PARA PARA PARA PARA PARA

ESTADO DE PERDIDAS PARA DISTIBUCION DISTIBUCION | DISTIBUCION | DISTIBUCION | DISTIBUCION

Y GANANCIAS DISTIBUCION | (ANO 2010) (ANO 2011) | (ARKO 2012) (ANO 2013) | (ANO 2014)
NOMINA COORDINADOR
DE TRANSPORTE 11.023.063 11.463.986 11.922.545 12.399.447 12.895.425 13.411.242
COMBUSTIBLES Y
LUBRICANTES 18.891.360 19.647.014 20.432.895 21.250.211 22.100.219 22.984.228
COMBUSTIBLES Y
LUBRICANTES (Gerente) 3.976.130 4.135.175 4.300.582 4.472.605 4.651.509 4.837.569
SEGURO E IMPUESTO DE

VEHICULOS 6.665.000 6.931.600 7.208.864 7.497.219 7.797.107 8.108.992
MONITOREO DE
SEGURIDAD (2)

VEHICULOS 2.232.000 2.321.280 2.414.131 2.510.696 2.611.124 2.715.569
GASTOS DE VENTAS 164.860.208 | 186.306.746 191.106.660 | 188.496.276 | 185.185.679 | 180.987.040
NOMINA FIJA 164.860.208 171.454.616 178.312.800 178.312.800 178.312.800 178.312.800
NOMINA VARIABLE - -

GASTOS FINANCIEROS -

PAGO DE INTERES 14.852.130 12.793.860 10.183.476 6.872.879 2.674.240
TOTAL GASTOS 343.134.089 | 371.711.583 383.927.691 | 389.030.148 | 393.740.906 | 397.884.476
OTROS INGRESOS 96.925.830 | 106.618.413 117.280.254 | 129.008.280 | 141.909.108 | 156.100.018
BONIFICACIONES 62.489.225 68.738.147 75.611.961,65 83.173.157,81 91.490.473,59 100.639.520,95
DESCUENTO FINANCIERO | 34.436.606 37.880.266 41.668.292,66 45.835.121,92 50.418.634,11 55.460.497,52
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 127.886.859 | 146.411.460 161.317.378 | 185.061.539 | 211.054.945 | 239.617.756
IMPUESTOS IND Y CIO 17.092.500 18.801.750 20.681.925 22.750.118 25.025.129 27.527.642
IMPUESTOS 6.036.300 6.639.930 7.303.923 8.034.315 8.837.747 9.721.522
UTILIDAD NETA 104.758.059 | 120.969.780 133.331.530 | 154.277.106 | 177.192.069 | 202.368.592




ESCENARIO 3: El entregador adquiere el moto carguero y el flete aumenta a 4.3%

CON CON CON CON CON CON
ESTADO DE PERDIDAS | INCREMENTO | 'NCREMENTO  INCREMENTO | INCREMENTO | INCREMENTO | INCREMENTO
ARG S DE PAGO EN | EN PAGO DE  EN PAGO DE | EN PAGO DE | EN PAGO DE | EN PAGO DE
SRARATIAS FLETES FLETES (ANO FLETES (ANO | FLETES (ANO | FLETES (ANO | FLETES (ANO
2010) 2011) 2012) 2013) 2014)
3.239.317.211,36 | 3.368.889.899,81 | 3.503.645.495,80

2.722.664.412

2.994.930.854

3.114.728.087,84

VENTAS
COSTO DE VENTAS 2.348.569.295 | 2.583.426.224 2.686.763.272,91 | 2.794.233.803,82 | 2.906.003.155,98 | 3.022.243.282,22
UTILIDAD BRUTA 374.095.118 411.504.630 427.964.815 445.083.408 462.886.744 481.402.214
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 80.371.013 83.585.853 86.929.287 90.406.459 94.022.717 97.783.626
ARRIENDO 8.400.000 8.736.000 9.085.440 9.448.858 9.826.812 10.219.884
SERVICIOS 3.038.930 3.160.487 3.286.906 3.418.382 3.555.118 3.697.322
PAPELERIA 5.832.125 6.065.409 6.308.026 6.560.347 6.822.761 7.095.671
MANTENIMIENTO 76.500 79.560 82.742 86.052 89.494 93.074
DEPRECIACION - - - - - -
CONTADOR 4.650.000 4.836.000 5.029.440 5.230.618 5.439.842 5.657.436
GASTOS LEGALES 438.078 455.601 473.825 492.778 512.489 532.989
NOMINA ADMON 46.018.563 47.859.306 49.773.678 51.764.625 53.835.210 55.988.618
GASTOS FINANCIEROS 6.900.038 7.176.039 7.463.081 7.761.604 8.072.068 8.394.951
PRESTACIONES
SOCIALES ADMON - - - - - -
NOMINA PERSONAL
ADMINISTRACION - - - - - -
PREST SOC PARAFISCAL
ADMON - - - - - -
VARIOS 5.016.780 5.217.451 5.426.149 5.643.195 5.868.923 6.103.680
GASTOS LOGISTICOS 122.166.699 127.053.367 127.265.200 127.485.506 127.714.624 127.952.907
FLETES 117.074.570 121.757.553 121.757.553 121.757.553 121.757.553 121.757.553
COMBUSTIBLES Y
LUBRICANTES (Gerente) 3.976.130 4.135.175 4.300.582 4.472.605 4.651.509 4.837.569




CON CON CON CON CON CON
CSTADO DE PERDIDAS | INCREMENTO | 'NCREMENTO  INCREMENTO | INCREMENTO | INCREMENTO | INCREMENTO
ARG AS DE PAGO EN | EN PAGO DE  EN PAGO DE | EN PAGO DE | EN PAGO DE | EN PAGO DE
LRATNANIAS FLETES FLETES (ANO FLETES (ANO | FLETES (ANO | FLETES (ANO | FLETES (ANO
2010) 2011) 2012) 2013) 2014)
MONITOREO DE

SEGURIDAD (2)

VEHICULOS 1.116.000 1.160.640 1.207.066 1.255.348 1.305.562 1.357.785
GASTOS DE VENTAS 164.860.208 | 171.454.616 178.312.800 | 178.312.800 | 178.312.800 | 178.312.800
NOMINA F1JA 164.860.208 171.454.616 178.312.800 178.312.800 178.312.800 178.312.800
NOMINA VARIABLE - -

GASTOS FINANCIEROS -

PAGO DE INTERES
TOTAL GASTOS 367.397.919 | 382.093.836 392.507.287 | 396.204.765 | 400.050.141 | 404.049.333
OTROS INGRESOS 96.925.830 | 106.618.413 117.280.254 | 129.008.280 | 141.909.108 | 156.100.018
BONIFICACIONES 62.489.225 68.738.147 75.611.961,65 83.173.157,81 91.490.473,59 100.639.520,95
DESCUENTO FINANCIERO |  34.436.606 37.880.266 41.668.292,66 45.835.121,92 50.418.634,11 55.460.497,52
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 103.623.029 | 136.029.207 152.737.782 | 177.886.923 | 204.745.710 | 233.452.899
IMPUESTOS IND Y CIO 17.092.500 18.801.750 20.681.925 22.750.118 25.025.129 27.527.642
IMPUESTOS 6.036.300 6.639.930 7.303.923 8.034.315 8.837.747 9.721.522
UTILIDAD NETA 80.494.229 | 110.587.527 124.751.934 | 147.102.490 | 170.882.834 | 196.203.736




ANEXO G: FICHAS DE INDICADORES

INDICADOR 1: EFICIENCIA EN LA ENTREGA

INDICADOR

EFICIENCIA EN LA ENTREGA

OBJETIVO DEL INDICADOR

Calcular el nUmero de pedidos entregados por hora por cada
vehiculo

DESCRIPCION DEL INDICADOR

Nuamero total de pedidos entregados / Horas invertidas en la
FORMULA actividad
UNIDAD DE MEDICION pedidos / hora
RESPONSABLE Coordinador de Transporte
FUENTE DE | NUMERADOR Ruta de entrega diaria
DATOS| DENOMINADOR | Reporte diario del conductor
FRECUENCIA Mensual
NIVEL DE DESAGREGACION | Por ruta

INDICADOR 2: DEVOLUCIONES DE MERCANCIA

INDICADOR

RENTABILIDAD DEL ACTIVO

OBJETIVO DEL INDICADOR

Determinar el porcentaje de devolucion de mercancia
mensualmente

DESCRIPCION DEL INDICADOR

(Valor de pedidos devueltos en el mes / valor venta

FORMULA total del mes) *100
UNIDAD DE MEDICION Porcentaje %
RESPONSABLE Empresario CET
FUENTE DE DATOS NUMERADOR Formato _qevoluciones
DENOMINADOR | Facturacion mensual
FRECUENCIA mensual
NIVEL DE DESAGREGACION No aplica

INDICADOR 3: ROTACION DEL PERSONAL DE ENTREGA

INIDICADOR

ROTACION DEL PERSONAL DE ENTREGA

OBJETIVO DEL INDICADOR

Determinar el nimero de personas que se retiran del
proceso

DESCRIPCION DEL INDICADOR

FORMULA No. Final de conductores - No. Inicial de conductores
UNIDAD DE MEDICION No. De personas
RESPONSABLE Empresario CET
NUMERADOR Base de datos entregadores

FUENTE DE DATOS

DENOMINADOR

Base de datos entregadores

FRECUENCIA

mensual

NIVEL DE DESAGREGACION

causas del retiro
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