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RESUMEN

TITULO: DISENO DE UNA ESTRUCTURA LOGISTICA PARA LA COMERCIALIZACION ONLINE
DE PRENDAS DE VESTIR DE LA EMPRESA Cl NILZA LTDA., EN EL MERCADO DE LOS
ESTADOS UNIDOS

AUTOR: Orlando Guzman Lozano™

PALABRAS CLAVES: Logistica, operador logistico, Distribucién Fisica Internacional

DESCRIPCION

Para CI Nilza Ltda es importante abrirse al mundo y aumentar su mercado en el exterior. Teniendo
en cuenta su problematica, aumentar su nicho de mercado es aumentar sus posibilidades de crecer
y fortalecerse porque ganara experiencia y lograra volverse mas competitiva. Dentro de éste
contexto, el proceso de distribucién internacional para prendas de vestir requiere una adecuada
planificacién para el correcto manejo del alcance, tiempo, recursos y riesgos asociados al proyecto.
El presente trabajo de aplicacion fue elaborado en el marco de una investigacién orientada a la
solucién de un problema practico de tipo proyectivo. Para el levantamiento de la informacion
requerida se realizé una investigacion documental, observacién directa a las areas y procesos
involucrados y se ejecutaron entrevistas al personal de la empresa con experiencia y conocimientos
en las labores del area. El objetivo del proyecto fue disefiar la estructura logistica para la
distribucion de prendas de vestir de la empresa Cl Nilza Ltda en el mercado de los Estados Unidos,
aprovechando la plataforma de comercializacién y venta online (Tienda Virtual). En primer lugar se
determiné el diagnostico logistico de la companiia, para luego proponer el modelo y las operaciones
para la distribucién, posteriormente se determinaron los recursos y sistemas necesarios, para
concluir con el andlisis de costos y rentabilidad del canal de distribucién. También dentro del
proyecto se determind el perfil técnico requerido por la selecciéon del Operador Logistico y se
desarrollaron los indicadores de gestion que medirdn la ejecucion de sus operaciones y procesos,
de tal forma que se cumplan los objetivos de servicio para el modelo de comercializacion virtual
propuesto.

“ Trabajo de grado
Facultad de Ingenierias Fisicomecéanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Maestria en
Gerencia de Negocios. Director: MSc. Olga Lucia Mantilla Celis, Magister en Sistema de Manufactura.
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ABSTRACT

TITLE: LOGISTICS DESIGN STRUCTURE FOR ONLINE MARKETING OF CLOTHING
COMPANY CI NILZA LTDA. IN THE U.S.A. MARKET

AUTOR: Orlando Guzman Lozano™

KEY WORDS: Logistics, logistics operator, International Physical Distribution

DESCRIPTION

For International Trading Nilza Ltda, is important to direct their activities to world and increase their
market abroad. For this company, increase its market target, improve its chances to grow stronger,
gain experience and improve the competitiveness level. Within this context, the international
distribution process for clothing, requires proper planning for the proper management of scope,
time, resources, and risks associated with the project. This application paper was prepared as part
of an investigation aimed at solving a practical problem of projective type. To get the required
information, was applied a documental research direct observation areas and processes involved
and executed interviews with company personnel with expertise in the work area. The aim of the
project was to design the logistics structure for distributing clothing company Nilza C.I Ltd in the U.S.
market, leveraging the platform to market and sell online (Shop). First diagnosis was determined
logistic company, and then propose the model and operations for distribution later determined the
resources and systems needed to conclude the analysis of costs and profitability of the distribution
channel. Also within the project is determined by the required technical profile Logistic Operator
selection and management indicators developed to measure the performance of their operations
and processes so that they meet the goals of service for virtual marketing model proposed .

“ Degree work
Faculty of Engineering physicomechanical. School of Industrial and Business Studies. Master of Business
Management. Director: MSc. Olga Lucia Mantilla Celis, Master of Manufacturing Systems
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INTRODUCCION

La propuesta del presente trabajo de aplicacidbn se desarrolla en torno a la
empresa santandereana Cl NILZA LIMITADA, con més de 32 afios de experiencia
en la elaboracion y comercializacion nacional e internacional de prendas de vestir
formales e informales para nifias y bebes. Cl NILZA actualmente se encuentra en
un proceso de reestructuracion y redireccionamiento en su posicionamiento
estratégico, como instrumento para seguir compitiendo en el mercado debido a los
cambios que ha experimentado desde el afio 2006, reflejados en una reduccion
en sus mercados de exportacion e ingresos operacionales. Entre las estrategias
de mercado que se plantea para retomar la actividad comercial en paises como
Estados Unidos, es la de llegar al consumidor de prendas directamente a través
de una tienda online con marca propia y con distribucion en ése pais. Es por esto,
que paralelamente a la estrategia nacional, Cl NILZA se encuentra participando
en eventos internacionales de la mano de PROEXPORT Colombia y del Nucleo
de Confecciones de Santander".

Para la realizacion del presente proyecto se hizo uso de la informacién obtenida
de las estrategias de marketing digital del proyecto sombrilla® “Plan de Marketing
Digital para la comercializacion online de prendas de vestir de la empresa CI
NILZA LTDA en el mercado de los Estados Unidos”, del compafero de maestria
Juan Pablo Pimiento. Como base tedrica del proyecto se utilizaron como
referencia los conceptos de cadena de suministros, logistica, canal de distribucion,
entre otros, con la finalidad de establecer el modelo de distribucion fisica
internacional de las prendas de vestir producidas en la empresa. Para esto, y para

garantizar el éxito de la estrategia de distribucion, se encontr6 que en la

L El ndcleo de confecciones de Santander es una asociacién compuesta por 10 empresas que se unieron para
construir dos marcas en conjunto para comercializarlas en el exterior con una identidad propia y la capacidad
productiva para responder a las exigencias del mercado.

% Proyecto sombrilla es la posibilidad de realizar un trabajo de aplicacién en equipo pero con informes
individuales.

18



actualidad existen dos opciones disponibles para el manejo de las operaciones
logisticas internacionales de CI NILZA: la primera es a través de infraestructura
propia; y la segunda valerse de instalaciones y canales de distribucion ya
establecidos por otras compaiiias, las cuales son conocidas con el nombre de
operadores logisticos. Para el caso de CI NILZA se seleccion6 la opcion de la
tercerizacion para el manejo de la operacion logistica, debido principalmente a la
eliminacién de la fuerte inversion inicial requerida y al menor riesgo asociado.
Adicionalmente, al subcontratar la operacién logistica mediante intermediarios
especializados (operadores logisticos) se garantiza la calidad del servicio y la
obtencién de sinergias operativas, ya que estos intermediarios manejan

compaiiias por lo general del mismo sector.

El presente trabajo, contiene los resultados de una investigacion orientada a la
solucion de problemas practicos, estructurado de forma légica y secuencial con el

siguiente esquema:

En la Primera parte se presenta la propuesta de investigacion, comprendida por el
planteamiento del problema, los objetivos generales y especificos, su justificacion
y alcance; La segunda parte corresponde al marco teorico y conceptual, y esta
compuesto por los antecedentes del proyecto y las bases tedricas relacionadas al
mismo; En la tercera parte se detalla el marco metodoldgico utilizado para la
realizacion del presente trabajo de aplicacion, las fases de la investigacion y las
operacionalizacion de los objetivos relacionados; En la parte cuarta se presenta el
marco organizacional de Cl Nilza Ltda., y se muestra el resultado de la aplicacion
de la metodologia online DNA Logistik para el diagndstico logistico de la empresa;
La quinta parte corresponde a la presentaciéon del modelo logistico para la
distribucion de los productos de exportacion de la empresa Cl Nilza en el mercado
de los Estados Unidos, concretamente para los mercados de New York y la
Florida. De igual forma, en ésta seccién se determind el perfil técnico requerido
del operador logistico, los requerimientos técnicos para el almacenaje, y se

desarrollaron los indicadores de gestion bajo los cuales sera evaluada la gestién
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del Operador Logistico; Finalmente, se presenta el analisis econémico del modelo
logistico para la distribucion de las prendas de vestir de la empresa en el mercado
de los Estados Unidos utilizando el operador logistico seleccionado de

conformidad a la metodologia propuesta.

Al final estan contenidas las conclusiones y recomendaciones resultado del
presente trabajo de aplicacion, donde se logra el disefio de la estructura logistica
para la distribucion de productos (Prendas de vestir) comercializados online para
la comparfia CI Nilza Ltda., en el mercado de los Estados Unidos, siendo su
aplicacion viable ya que teniendo en cuenta los recursos de la empresa, y los
objetivos del proyecto son facilmente alcanzables desde el punto de vista técnico

y econémico.

De ésta forma resulta éste documento, el cual servira de guia para la
implementacion de la estrategia de distribucién de productos comercializados on-
line por la compafia CI Nilza Ltda en los Estados Unidos, con todos los elementos
para ponerla en marcha, los requerimientos fisicos y financieros, definicién de

procesos y estructura necesaria para su ejecucion.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Cl Nilza Ltda., es una empresa santandereana de confecciones de prendas de
vestir formales e informales para nifias y bebes, que después de 30 afios de
operaciones logré concentrar su crecimiento en las ventas en el exterior desde
1989, llegando a su punto mas alto de ingresos operacionales en el 2005
conformados en un 97% por ingresos por exportaciones. A pesar de esto, desde
el afio 2007 se empieza a presentar una reduccion drastica de las utilidades de la
empresa debido a la caida en las ventas por concepto de exportaciones, cuya
principal causa detectada es la reduccién de clientes en Estados Unidos y paises
de Europa que concentraban alrededor de un 80% de los ingresos de la
compafiia. Adicional a esto, el proceso de revaluacién del peso colombiano frente
al délar y la liberacion de cuotas en China para productos textiles y prendas de
vestir, fomentaron que gran parte de la produccion de maquila se trasladara a
paises asiaticos, con un valor de mano de obra inferior y un mejor acceso a
materias primas y capital, presentandose un panorama muy débil para Nilza poder
mantener sus mercados y sostener sus precios internacionales. Esto condujo a
que la empresa entrara en un proceso de reduccion de personal, pasando de 214
empleados directos en enero de 2007 a 35 empleados directos al finalizar el 2011.
También realiz6 ventas de activos fijos para poder sanar su carga financiera,
producto de las inversiones para ampliaciones y adquisiciones de planta y equipo
para responder al crecimiento en ventas de exportacion en un 37% en el 2003 y
un 47% en el 2004.

* Las ventas internacionales de la empresa se han concentrado en operaciones de maquila, con dos
modalidades, “paquete completo”, donde Nilza provee todos los materiales, insumos y disefio (en la mayoria
de los casos), con la aprobacién del cliente, fabricando las prendas con la marca del mismo. Por otra parte
esta s6lo el ensamble, donde el cliente es quien provee las materias primas, los insumos y los disefios para la
realizacion de las prendas; en este caso a Nilza se le cancela Gnicamente por los servicios prestados, ya sea
corte, ensamble, terminado, etc.
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De persistir esta situacion la empresa, se hubiera visto abocada a una mayor
crisis y un inminente cierre, sin embargo, la gerencia desde el afio 2009 toma la
decision de retomar las ventas en el mercado nacional a partir de la generacion de
marca propia y puntos de venta propios utilizando parte de los ingresos obtenidos
de la venta de activos. Esta estrategia también esta direccionada en poder
acceder a mercados en el exterior a través del posicionamiento de marca propia y
estrategias de comercializacion en cada pais, como una respuesta puntual a la
estrategia de crecimiento y diversificacion de riesgo de operar en un solo mercado
cada vez es mas competido. Para esto, se aprovecharan oportunidades resultado
de los procesos de integracidon econOmica que tiene Colombia actualmente,
representadas en diez (10) acuerdos de libre comercio vigente, dos suscritos,

cuatro en negociacion y uno de preferencias arancelarias vigentes.3

La empresa hoy continua trabajando en desarrollar estrategias para poder
proyectar el negocio y darle sostenibilidad en el futuro a través del
posicionamiento de marca propia en el mercado local y externo, abordando su
ventaja competitiva desde una perspectiva diferente a la de precio, aprovechando
la capacidad y la curva de aprendizaje que ha tenido en la produccién y desarrollo
de productos textiles durante 32 afios, siendo considerada como una de las
empresas santandereanas mas representativas en la fabricacion de prendas

formales e informales de vestir para bebes y nifias.

Sin embargo para poder implementar ésta estrategia la compafiia no puede dejar
de lado los procesos logisticos de distribucion internacional, porque son los que le
permitiran tener los productos en las condiciones, el tiempo y las cantidades

requeridas por los clientes internacionales, especialmente cuando ha entrado en

*Acuerdos Vigentes: TLC Colombia-México, TLC Triangulo Norte (Colombia, Guatemala, Salvador,
Honduras), TLC Colombia - Chile, TLC Colombia -EFTA, TLC Colombia-Canada, acuerdo Colombia —
Cuba, CAN — MERCOSUR, CARICOM, CAN, TLC Colombia - EEUU. Z Acuerdos Suscritos: Acuerdo
comercial entre la Unién Europea, Colombia y Per. Negociaciones en curso: TLC Corea — Colombia, TLC
Colombia Turquia, TLC Colombia — Panam4, TLC Colombia - Israel. Preferencias Arancelarias: SGP
ANDINO. Informacion a Mayo de 2012, Fuente Mincomercio Disponible en: Colombia.
http://www.tlc.gov.co/
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plena vigencia el TLC con Estados Unidos y que la empresa ha decidido

aprovechar los beneficios para el sector derivados de dicho acuerdo.

Es asi como la empresa en la busqueda de mejores alternativas de crecimiento y
sostenibilidad a través de marca propia, desea evaluar la estrategia de retomar
mercados de exportacion a través de una comercializacion directa, es decir sin
intermediarios y llegando al consumidor final directamente. En este sentido existen
tres formas para poder llegar al mercado directamente: La primera es a través de
un REP*, forma que esta tendiendo a desaparecer debido a altas comisiones que
genera el REP y el hecho de que el representante para hacer mas rentable su
portafolio maneja multiples marcas de productos de diferentes empresas, con lo
cual el producto de Nilza pierde competitividad en la medida que depende de la
gestion y la fortaleza de la marca frente al portafolio de las diferentes empresas.
La segunda forma es a través de puntos de venta propios en el pais de destino,
cuya principal limitacion es la alta inversién que debe realizar la compaiiia para la
cual no posee actualmente recursos, y también considerando la tendencia en el
decrecimiento de establecimientos fisicos de ventas al por menor en Estados
Unidos en la basqueda por reducir el espacio de exhibicion, los costos asociados
a la distribucion fisica del producto y mejorar la operaciébn para ser mas

competitivos®.

* Un REP es un representante de la marca en el pais donde la comercializa, normalmente los REP’s se
caracterizan por representar varias marcas, participan en eventos feriales, realiza la comercializacion, los
procesos de seguimiento y de recuperacion de cartera; y por esta labor establece una comisién que es paga por
el productor de la marca.

*Euromonitor International.Internet Retailing in the US. (on-line) http://www.euromonitor.com/Abril 2012.
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Desde este punto de vista y de acuerdo a los requerimientos de la empresa, se
encuentra que para eliminar los intermediarios la mejor alternativa es el comercio
electrénico’ a través de una tienda online con marca propia, teniendo como
referente que las ventas al por menor por internet en los Estados Unidos en el
2011 crecieron en un 14%, con una prediccion de crecer en un 56% para el afio
2016 con un estimado de 202 Billones de délares.® Esta forma de operacion le
permite a las empresas tener cobertura nacional e internacional, una estructura de
costos de operacibn mas dinamica y tiempos de respuesta mas cortos,

volviéndolas mas competitivas.’

En este sentido el comercio minorista en internet gana terreno, dado que cada vez
hay menos necesidad de un espacio fisico comercial, lo que permite a las
empresas entrar en un proceso de reduccion costos e inversiones importantes.
Ademas, como complemento a esta tendencia se da el aumento de la penetracion
de marcas privadas, debido a que los minoristas buscan diversas estrategias para
mantener la competitividad, retener a los clientes y proteger los margenes de
rentabilidad. Por lo tanto, los fabricantes también enfrentan presiones cada vez
mayores, ya que sus socios minoristas demandan ahorro de costos, reduccion de
los tiempos de produccion y una mayor flexibilidad en los despachos. El aumento
de la fabricacion privada, la etiqueta del producto y ventas directas al consumidor
son algunas de las estrategias empleadas por los fabricantes para seguir siendo

competitivos.

" Comercio electronico o e-commerce segin la OECD (Organizacion para cooperacion y desarrollo
econdmico) la define como “An e-commerce transaction is the sale or purchase of goods or services,
conducted over computer networks by methods specifically designed for the purpose of receiving or placing of
orders. The goods or services are ordered by those methods, but the payment and the ultimate delivery of the
goods or services do not have to be conducted online. An e-commerce transaction can be between enterprises,
households, individuals, governments, and other public or private organisations”. OECD — Guide to measuring
the information society 2011 (en-linea) http://browse.oecdbookshop.org/oecd/pdfs/free/9311021e.pdfAbril
2012.

®Euromonitor International.Internet Retailing in the US. (on-line) http://www.euromonitor.com/Abril 2012.
"Cruz Herradén, Ana. Marketing Electrénico para pymes. Como vender, promocionar y posicionarse en
Internet. México, Alfaomega, 2009.
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De conformidad con la informacion anterior, Cl Nilza Ltda., elige implementar una
estrategia de distribucion directa al consumidor para dar soporte a la estrategia de
comercializacion online de prendas de vestir para el mercado de los Estados
Unidos, teniendo en cuenta que ésta compaiiia ha fabricado y distribuido por méas
de 15 afos prendas de vestir formales para empresas norteamericanas con
disefios propios y de sus clientes, lo que le ha permitido tener un alto
conocimiento de las condiciones del producto, el Know How y la capacidad
productiva para desarrollarlo, adicionando las posibilidades de inmersion de
mercado al prolongar las preferencias arancelarias con el TLC® con este pais.
Considerando todo lo previamente mencionado, se justifica la seleccién de
Estados Unidos como mercado objetivo del presente proyecto y se selecciona la

estrategia de comercializacion online.

Si bien la empresa tiene clara las oportunidades que el mercado norteamericano
provee para sus productos de ceremonia y fiesta, la posibilidad de
comercializarlos online con marca propia cambia su modelo de distribucién por
uno en el cual no tiene experiencia. Es por esto, que se debe disefiar el modelo
logistico de distribucién tanto fisica internacional como de distribucion en el
mercado de los Estados unidos, que le permita operacionalizar la estrategia de

comercializaciéon online.

Por tal motivo, esta investigacion constituye una oportunidad para CI Nilza Ltda.,
de continuar aprovechando y ampliando sus posibilidades comerciales fuera de
Colombia, ademas de que le permitira internacionalizar sus productos y marcas en

el mercado estadounidense.

" El Know-How (del inglés saber-como) o Conocimiento Fundamental es una forma de transferencia de
tecnologia. Es una expresion anglosajona utilizada en los Gltimos tiempos en el comercio internacional para
denominar los conocimientos preexistentes no siempre académicos, que incluyen: técnicas, informacion
secreta, teorias e incluso datos privados (como clientes o proveedores).

® Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. TLC Colombia — Estados Unidos. (on-line)
http://www.tlc.gov.co/publicaciones.php?id=14853 Abril 2012.
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Como estudiante de la maestria éste proyecto es una oportunidad para aplicar los
conocimientos obtenidos en el transcurso de la formacion académica, ya que se
busca no soélo la realizacion del proyecto académico sino la aplicacion de las
estrategias planteadas para la empresa intervenida, cuya decision dependera de

la gerencia o junta de socios de misma.
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2. JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

Dada la decision de la empresa CI Nilza Ltda., de implementar una estrategia de
comercializacion online de prendas de vestir para el mercado de los Estados
Unidos, es necesario desarrollar el modelo logistico para la distribucion
internacional de las prendas, de tal forma que se logren los objetivos de la
empresa de ampliar sus posibilidades de crecimiento, diversificar el riesgo de
operar en un solo mercado, dar a conocer sus productos y marca e incrementar
las ventas; de tal forma que pueda llegar al punto de equilibrio necesario para
balancear los ingresos que le permitan a la empresa salir de la crisis actual y
lograr el reposicionamiento de sus productos, tanto a nivel local como

internacional, la permanencia en mercado.

Teniendo en cuenta que en la actualidad existen dos opciones disponibles para el
manejo de operaciones logisticas: La primera es haciendo uso de infraestructura y
recursos propios, y la segunda es valerse de instalaciones y canales de
distribucién ya establecidos por otras compafiias, los cuales son conocidas con el
nombre de operadores logisticos, se ha encontrado que la mejor alternativa
inicialmente es la segunda, dado que la empresa no cuenta con la infraestructura,
experiencia, ni recursos para la primera. Es por esto que el presente proyecto
consiste en la elaboracion del plan logistico de distribucion a los Estados Unidos
través de un operador logistico (3PL™ ), con el cual se pueda asegurar que el
proceso logistico esté alineado con los objetivos estratégicos de la empresa y de
acuerdo al modelo de negocio que CI Nilza Ltda., establecera en su modelo

online.

ook

3PL es un acronimo para "Third Party Logistics" (logistica tercerizada). Significa contratar a una empresa
especializada para realizar la logistica de su negocio, permitiéndole concentrarse en las actividades claves de
Su empresa.
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Dado lo anterior, el presente proyecto se considera de pertinencia practica, ya que
implica la aplicacion de los conocimientos adquiridos en la maestria a un contexto

real, la empresa CI Nilza.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar el modelo logistico de distribucion para la comercializacion on-line de

prendas de vestir de CI Nilza Ltda., para el mercado de los Estados Unidos.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

El cumplimiento del objetivo general del trabajo de grado comprende:

Realizar un diagndstico de la logistica interna y externa de CI Nilza Ltda., que
permitan determinar los factores que podrian incidir en la distribucién de
productos con base en la plataforma de comercializacion on-line, considerando
como mercado objetivo los Estados Unidos.

Determinar el modelo logistico para la comercializacion on-line de prendas de
vestir de CI Nilza Ltda., en el mercado de los Estados Unidos, teniendo en
cuenta la normatividad alrededor del producto y las condiciones de acceso al
pais.

Establecer la cadena logistica de distribucién fisica Internacional requerida para
la exportacion de prendas de vestir de CI Nilza Ltda., hacia el Mercado de los
Estados Unidos.

Diseflar la operacion logistica interna de CIl Nilza Ltda., que permita
operacionalizar el modelo logistico de distribucion para la comercializacion on-
line de prendas de vestir para el mercado de Estados Unidos.
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e Evaluar y seleccionar el operador logistico mas adecuado para la distribucion
de prendas de vestir de CI Nilza Ltda., en el mercado de los Estados Unidos.

o Establecer el precio de venta para la comercializacion online de productos de
Cl Nilza Ltda., asi como la rentabilidad de los mismos en el mercado
norteamericano.

e Determinar los recursos necesarios para la operacionalizacion de la estrategia
de distribucién para la comercializacion on-line de prendas de vestir a los

Estados Unidos.
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4. ALCANCE DEL PROYECTO

Con la realizacion de éste proyecto de aplicacion se beneficiara la compafia Cl
Nilza Ltda., a través del disefio de una estructura logistica para la comercializacion
online de prendas de vestir en el mercado de los Estados Unidos, cuyo
documento se entregara durante primer semestre del afio 2013.

El disefio de la estructura logistica para comercializacion online de prendas de
vestir de la Empresa CI Nilza Ltda., servird a las empresas, a profesionales y
estudiantes.

También se espera que los resultados de este trabajo de grado sean de utilidad
para posteriores estudios que conlleven al diseiio de nuevas estructuras,
esquemas y mecanismos para la comercializacion de las empresas del sector de

confecciones, que son representativas en la industria de la region.
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5. MARCO DE REFERENCIA

5.1 MARCO DE ANTECEDENTES

CC.l. Nilza Limitada es una compafiia fundada en 1979 en Bucaramanga,
Colombia y por mas de 33 afios se ha dedicado a la confeccién de prendas

formales e informales para bebes y nifias.

En su primera etapa la empresa concentra sus actividades en ventas nacionales
que les permite ir desarrollando productos e ir aprendiendo del mercado, de tal
forma que 10 afios después en 1989 se inicia el primer proceso de exportacion
hacia los Estados Unidos y 3 afios después se logran iniciar ventas en Inglaterra
y Puerto Rico. Posteriormente logran acceder al mercado canadiense en 1993 y
luego al mercado aleman con la linea de ceremonia con prendas de primera

comunion y bautizo.

Durante este proceso la empresa aplica a sistemas especiales de importacion y
exportacion para mejorar el panorama competitivo y poder acceder a materias

primas importadas exentas de arancel e impuestos.

A comienzos de 1999 se inicia el programa de ensamble con una compafia
americana contando con 69 empleados, aqui cabe aclarar que durante toda su
vida CI Nilza ha sido una empresa maquiladora con 2 modalidades de trabajo. La
primera modalidad es “PAQUETE COMPLETQO”, donde CI Nilza provee todos los
materiales, insumos y disefo, pero fabrica las prendas con la marca de su cliente
en el exterior; la segunda es el ensamble de prendas, donde el cliente de Estados
Unidos es quien provee las materias primas, los insumos y los disefios para la
realizacion de las prendas y a Nilza se le cancela por los servicios prestados

(corte, ensamble, terminado, etc.).
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Ya para el afio 2002 las exportaciones representaban el 95% de la produccién
total, con clientes en Estados Unidos, Canada, Centro América, Sur Ameérica y
Europa con ingresos estimados de 1.5 millones de doélares. Posteriormente, a
partir del afio 2003 se empieza a evidenciar un alza en los precios por concepto
de la revaluacion del peso. Sin embargo esto no afecta los ingresos de la
compariia debido al aprovechamiento de las preferencias arancelarias ATPDEA
“‘Andean Trade Promotion and Drug Eradication Act” de tal forma que la empresa
solicita en el 2005 el status como usuario altamente exportador, teniendo ventas
anuales para esta fecha de 3.5 millones de dolares, con una capacidad instalada
de 12 mil unidades semanales y 204 empleados (10 administrativos y 194 en
planta), momento para el cual el 97% de la produccion de prendas eran
destinadas para exportaciones y sélo un 3 % para el mercado local. Esto condujo
a prestar poca atencion al mercado nacional, razén por la cual no se realiz6 una
estrategia definida para atender el mismo.

A mediados del 2006 la empresa empieza a evidenciar sus problemas de ingresos
al reducirse sus ventas por concepto del alza de precios producto de la
revaluacion. En el 2007 se termina el programa de ensamble con Estados Unidos
gue representaba el 45% de sus ventas, y paulatinamente se generan problemas
conexos con Canada, Puerto Rico, Venezuela y Alemania, que entre todos

sumaban casi el 80% de los ingresos de la compafiia.

En el 2008 la compafia pierde el status de ALTEX® al no cumplir las metas de
exportacion para renovacion, y cada vez sus esfuerzos para mantener los clientes
del exterior se hacian mas insuficientes debido a que la estrategia competitiva
esta basada en el precio.

° Decreto 2685 del 28 de diciembre de 1999. El estatuto aduanero
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En el 2009 la empresa toma la decisiéon de crear una marca local “COCOI” para
tratar de volver a posicionarse en este mercado, colocando un punto de venta en
las instalaciones de la empresa. Consecuencia de todos los eventos
mencionados, durante los 2 ultimos afos los ingresos de la empresa se han
reducido drasticamente y esto ha conllevado a la reduccion de la planta y
personal, la cual actualmente cuenta con 35 empleados y con ventas esporadicas

a Estados Unidos, Venezuela, Aruba y Curazao.

Actualmente la empresa esta concentrando sus esfuerzos en el desarrollo de
marca propia en el mercado local abriendo 2 puntos de venta. En el area
internacional aun no tiene definida su estrategia de marca propia, sin embargo la
empresa hace parte del nacleo de confecciones que agrupalO empresas y que
han desarrollado dos marcas para la estrategia internacional en conjunto. Este
proyecto aun no tiene una perspectiva clara debido que aun no hay un
ordenamiento juridico sobre la conformacion del ndcleo y su interaccion, los
acuerdos se han realizado de forma oral y se han presentado inconvenientes en el

proceso.

Dentro del proceso de reordenamiento estratégico, la empresa planteé la
necesidad de retomar las ventas en el mercado norteamericano a partir de la
construccion y consolidacion de marca propia, utilizando un canal diferente al
utiizado en afios anteriores; es por esto que se plantea la estrategia de
comercializacién on-line de sus prendas de vestir, y dentro de marco de esta
estrategia el disefio de la cadena de distribucién fisica internacional para el

mercado de los Estados Unidos.
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5.2 MARCO TEORICO

5.2.1 Metodologia DNA para el diagnoéstico logistico. En las empresas existen
sistemas basicos que permiten su funcionamiento, y uno de ellos es el “sistema
logistico”. El sistema Iogl'stico10 esta relacionado con el flujo de los materiales
desde los proveedores hasta los usuarios finales, y para su establecimiento se
requiere de un andlisis de las operaciones y situacion de la empresa y de las
oportunidades del entorno, de tal forma que la misma operar bajo un esquema
logistico integrado y coordinado, que cumpla con la funcién que le compete y que
consiste en: Desarrollar un sistema que ejecute las politicas de servicio al cliente
con el menor costo posible. Para la conceptualizacion de la Logistica y la Cadena
de Suministro de las organizaciones se ha encontrado el Modelo DNA en
Logistik©™, el cual plantea cuatro componentes fundamentales (procesos,
sistemas, infraestructura y gente) que construyen, sostienen y dan caracteristicas
particulares de funcionamiento a las seis funciones logisticas que componen la
Cadena de Suministro (Aprovisionamiento, Produccion, Almacenaje, Transporte,

Comercio Internacional y Punto de Venta).

Basandose en el modelo conceptual, la metodologia DNA en LogistiK© sirve para
desarrollar y ejecutar planes de mejora logistica en las organizaciones. Esta
metodologia se aplica directamente tanto en procesos de consultoria como en
capacitaciéon cerrada (In Company), mediante procesos de transferencia de

conocimiento a los ejecutivos de la empresa contratante.

10 CARRASCO, J. Evolucién de los enfoques y conceptos de la logistica “Su impacto en la direccion y la
gestion de las organizaciones”. Economia Industrial, 2000, No. 331. pp.17-34

1 DNA en Logistik®. Tecnologia para el diagnéstico y la mejora logistica. Es un portal pablico y gratuito
que ayuda a evaluar la logistica de una empresa y a desarrollar proyectos para mejorarla.
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El punto de partida de la Metodologia DNA en LogistiK© es la obtencion de la
radiografia logistica de la organizacion, mediante un test de preguntas aplicadas
al personal que maneja la informacién requerida dentro de la organizacion y que
se ingresa al sitema a través de la internet en portal de DNA en LogistiK©, previa
inscripcion de la empresa. Esta radiografia se obtiene a través del sistema de
evaluacion logistica por Internet que esta contenido dentro del Portal DNA, en el
cual se propone a las empresas un marco estructurado de Sistemas de
Informacién especializada en Logistica y Cadena de Suministro. Dicho mapa esta
organizado segun el modelo de seis funciones logisticas del DNA, y responde a
las respuestas del usuario presentandole grados en que cada uno de los sistemas

le puede agregar valor al desempefio de su Cadena de Suministro.
En la gréfica 1 se detalla el proceso para el diagnostico logistico a través de la

metodologia de DNA.

Gréfica 1. Proceso del Diagnéstico de la Metodologia DNA LogistiK©

Diagnéstico Net Andhuac en LogistiK®

Radiografia Diagnostico Planeacion

Identificar funciones logisticas | Identificar preocupaciones “ Planear proximos pasos.
relevantes. ’ logisticas. Determinar la herramienta
T'u DNA Oportunidades y amenazas requerida
Evaluar grado de madurez de Separar y aclarar Planear el involucramiento.
procesos logisticos. preocupaciones logisticas. Determinar la ayuda necesana
Procesos Destilar preocupaciones

Formular el Plan de Mejora
Identificar procesos logisticos Fijar prioridades logisticas, Logistica.
de alto impacto. Matriz impacto-factibilidad Prioridades, metas
Matriz R-M herramientas, ayuda necesaria

tiempos, etc
Identificar tecnologia que
agrega valor.
T'u Mapa de Sistemas

Fuente: Proceso del Diagnostico de la Metodologia DNA LogistiK©. Imagen tomada del sitio:
www.dnalogistik.com
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El sistema de evaluacion logistica por Internet contenido en el Portal DNA se
desarrolla bajo métodos y criterios de calidad y mejora continua en términos del

diseno del instrumento.

5.2.2 Mercadeo Internacional. Para KOTLER™, autor del libro "Direccién de
Mercadotecnia”, "la mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante
el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”. Desde
éste punto de vista, el ingreso de una empresa en los mercados internacionales
va mas alla de hacer ventas en el exterior por medio de contactos con

importadores o realizar tramites de exportacion.

En un mundo cada dia mas globalizado la internacionalizacion de las empresas,
es cuestion de supervivencia y no una simple moda, para las empresas
Colombianas requiere dedicacion y preparacién. Actuar en los mercados
internacionales desde este punto de vista es ma&s que una opcidon es una
necesidad con el fin de lograr que los negocios sean sostenibles en el tiempo y
logren consolidar el crecimiento y por ende mejorar sus margenes de rentabilidad
tanto en el mediano como en el largo plazo. El mercadeo internacional coayuda
para lograr estos resultados; para esto es necesario conocer las diferentes
tendencias en las estrategias de mercadeo internacional para llegar al cliente de
una manera eficiente y rentable. La competencia internacional cada dia es mas
compleja en la medida que el gobierno Colombiano firme mas acuerdos
comerciales y en el mundo se consoliden bloques econdémicos con el fin de
facilitar el libre comercio entre naciones y asi fortalecer sectores econdmicos. Hoy
en dia el éxito de un producto no radica significativamente en si mismo, si no, en

el valor agregado que se le ofrezca al cliente y que es percibido por este.

12 KOTLER, Philip. Direccion de Mercadotecnia.” Anlisis, Planificacion, Gestion y Control” 8a. Ed, Pearson
Educacion. 2001, p. 7
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La aplicacion en un negocio de estrategias de mercadeo eficientes debera
cumplir con las exigencias que demandan los publicos objetivos o consumidores
internacionales para crear niveles de fidelizacibn y amor a la marca o a un
producto; esto visto desde un punto de vista estratégico como lo manifiesta el
profesor Michael Porter, quién afirma que es necesario que el exportador cuente
con una informacién objetiva sobre las caracteristicas del mercado externo,
recolectando datos en cuanto a la concentracion de la demanda, perfil de clientes
y consumidores, capacidad de los canales, competencia actual y potencial,
rivalidad existente en el medio y productos sustitutos, es decir, la aplicacion de las
cinco fuerzas de Porter, a través de las cuales se pueden definir los diferentes
aspectos que se deben analizar para descubrir la ventaja competitiva y la
atractividad del sector al que pertenece la empresa13, y asi poder formular su
estrategia de penetracion y posicionamiento en los mercados.

5.2.3 Distribucion fisica internacional. De acuerdo a Ruibal Handabaka, “la
distribucion fisica (DFI) tiene como finalidad identificar, montar e implementar la
solucion mas efectiva para llevar la cantidad correcta de producto desde su origen
al lugar adecuado o de destino, en el tiempo necesario y al minimo costo posible,

14 La Distribucion fisica

compatible con la estrategia de servicio requerida
internacional debe ir complementada con estrategias de efectividad, cumplimiento,
entregas completas, concepto de “Just in time”, entre otras herramientas inherente

a la Logistica y el desarrollo de la Cadena de Abastecimiento.

El sistema de distribucién fisica desarrolla todo lo relacionado con el movimiento
del producto desde el productor hasta el usuario final, incluyendo las etapas
correspondientes a depoésitos regionales o terminales y/o canales indirectos
utilizados. En relacién al desarrollo del proyecto, se pretende llevar los diferentes

productos de la Cl Nilza Ltda., a Estados Unidos en las condiciones y medidas

¥ PORTER, Michael. La ventaja Competitiva de las Naciones. México: Mcgraw Hill, 1994 P.65.
 RUIBAL Handabaka. Gestién Logistica de la Distribucién Fisica Internacional. Grupo editorial Norma S.A.
Colombia.,1994., Pagina 67

38



necesarias para que estas mercancias lleguen al consumidor final norteamericano

en las condiciones y necesidades requeridas.

La funcion de la DFI se basa en desarrollar el equilibrio que debe existir entre los
términos contractuales y su cumplimiento en funcion de los canales de
distribucion, precios, tiempos y gestion operativa, y su proyeccion a mediano plazo

en concordancia con la politica empresarial15.

Factores que forman parte integral de la DFI*®:

e El acondicionamiento de mercancias.

e Empaque y Embalaje.

e Los transportes complementarios hasta el puerto o el aeropuerto de embarque.

¢ Las manipulaciones y los puntos de depdésitos intermedios.

e Las formalidades y tramites de despacho de Aduana a la salida del pais
exportador y a la entrada del pais importador.

e Los derechos y tasas de Aduana que deben de cancelarse segun el
INCOTERMS aplicado.

e Seguro de transporte.

¢ Modalidades de exportacion.

e La seleccion y el control del personal de servicio durante el desplazamiento de
la mercancia.

e Seguridad de pago o reintegro.

e Tiempos de entrega.

> 1bid
18 proexport Colombia
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5.2.4 Sistema Logistico. Para entender como la logistica es punto vital en un
negocio y para el desarrollo del presente proyecto, se entendera por sistema
Iogl'stico17 a todo el conjunto de actividades que tienen lugar entre el
aprovisionamiento de materias primas y la entrega de productos terminados a los
clientes, las cuales tienen como objetivo, la calidad como adecuacion del producto
para dar satisfaccién a las referidas necesidades y aspiraciones del cliente, el
servicio al cliente, reuniendo aquellos aspectos de conveniencia para el cliente en
su transaccién con la empresa que no estdn directamente asociados con la
empresa y costo para el cliente, integrado por el precio de adquisicion, o
disposicion y costes asociados a la utilizacion del producto, y mediante la
sincronizacion de sus funciones componentes, permite lograr un flujo agil para

responder velozmente a una demanda cambiante y cada vez mas exigente18.

La logistica es “el proceso de planear, implementar y controlar de manera
econdmica y eficiente el flujo de materias primas, inventarios en proceso, producto
terminado y toda la informacion relacionada desde el punto de origen hasta el
punto de consumo, con el objetivo de satisfacer los requerimientos del cliente”®.
La logistica se encarga de la administracion del flujo de bienes y/o servicios,
desde la adquisicion de los insumos y materias primas en su punto de origen,
hasta la entrega del producto terminado en el punto de consumo. De esta forma,
las actividades logisticas estan presentes en todas las areas de la empresa como
un proceso integrado de tareas que ofrece una mayor calidad y velocidad de

respuesta al cliente con costos minimos.

" CARRASCO, J. Evolucién de los enfoques y conceptos de la logistica “Su impacto en la direccion y la
gestion de las organizaciones”. Economia Industrial. No. 331 ,2000., pp.17-34.

®MONTERROSO, Elda. La gestion de abastecimiento  (Inbound logistic), 2000, En:
www.unlu.edu.ar/~ope20156/pdf/abastecimiento.pdf.

19 KEEBLER, James; Manradt, Karl; Durtsche, Davida y Ledyard, Michael. Keeping Score: Measuring the
business value of the logistics in the supply chain. Council of logistic Management. Chicago.,1999
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Segun Christopher, M. (1994]) “Logistica y Aprovisionamiento”. La logistica tienen
tres salidas claves®®; Acortar la distancia entre proveedores Yy clientes,
mejoramiento de la visibilidad del conducto mediante la omision de las barreras
organizativas que forman la raiz del problema y gestionando la logistica como un
sistema reconociendo sus interrelaciones e interconexiones de la cadena que

unen al mercado del proveedor con el del cliente.

La logistica deber& estar alineada directamente con el objetivo estratégico de la
empresa, buscando estructurar sus actividades para maximizar el retorno del
capital invertido, disminuyendo costos y manteniendo un servicio 6ptimo para el

cliente y creando valor tanto para el negocio como para el cliente.
El sistema logistico estd conformado por los siguientes subsistemas®";

e Logistica de abastecimiento: agrupa las funciones de compras, recepcion,
almacenamiento y administracion de inventarios, e incluye actividades
relacionadas con la busqueda, seleccién, registro y seguimiento de los

proveedores.

e Logistica de produccion: abarca las actividades de planeaciéon y control de la
produccion para regular la fabricacién de productos y prestacion de servicios

con la demanda del mercado.

e Logistica de distribucion: comprende las actividades de expedicidn y transporte
de los productos terminados a los diferentes canales de distribucion, apoyando

de manera activa el proceso de comercializacion.

% CHRISTOPHER, M. Logistica y abastecimiento. Editorial Folio. Madrid., 1994

2l BOWERSOX, J.D; Cross J; Helferich O. Logistical Management. A system integration of physical
distribution, manufacturing support and materials procurement. Mcmillan Publishing company. 3th edition.
New York., 1994
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Dentro del area de logistica ha surgido el proceso de gestion de la cadena de
suministros o Supply Chain Management (SCM, por sus siglas en inglés), que
busca integrar de manera eficaz todos los eslabones o entidades participantes de
la cadena de valor, para a partir de la coordinacion del flujo de bienes y servicios
entre los mismos lograr una estrecha colaboracion que produzca una agilizacion
del proceso, aumentando el valor para el cliente, ya que se obtiene mayor
flexibilidad, precios reducidos y menores tiempos de entrega, en resumen un

mejor servicio con mayor calidad.

En la grafica 2, se aprecia un sistema logistico (Sheu, J-B., 2003), el cual
comienza con el proveedor de materia prima e insumos, seguido de la produccién,

el mayorista, el minorista y el cliente final.

Gréfica 2. Sistema Logistico

Hasta el
usuario final

A la cadena de
distribucion

NI NI )3

O/C Orden de Compra PT : Inventario producto terminado
Inventario de materia prima P/F : Pedido a la fabrica

A través de
Manufactur

Desde el
Proveedor

6----_
6--_-_-
6----_

P/T : Pedidos al taller ID : Inventario de distribucién
PP : Inventario producto proceso O/D: Orden de distribucion
P/S : Pedidos para stocks VI  : Inventario para la venta
PT : Inventario de producto terminado P/C : Pedido de clientes
DC : devoluciones de los clientes

Fuente: Sheu, JB (2003).

5.2.5 Operador Logistico. Un Operador Iogl'stico22 es aquella empresa que por
encargo de su cliente disefia los procesos de una o varias fases de su cadena de

suministro (aprovisionamiento, transporte, almacenaje, distribucion e, incluso,

2 Disponible en:

Ikaroo;http://girona.ikaroo.es/index.cfm?pagina=ciberteca/articulo_view.cfm&id_categoria=187&id_cib
erteca=1103,
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ciertas actividades del proceso productivo), organiza, gestiona y controla dichas
operaciones utilizando para ello infraestructura fisica, tecnoldgica y sistemas de
informacion, propios o ajenos, independientemente de que preste o0 no los
servicios con medios propios o0 subcontratados. En este sentido, el operador
logistico responde directamente ante su cliente de los bienes y de los servicios

adicionales acordados en relacion con éstos y es su interlocutor directo.
Esta definicion incluye algunos conceptos importanteszg:

e Por encargo de su cliente. Hace referencia a la existencia de un vinculo juridico
entre el operador y el cliente/propietario de los bienes, que implica que la
funcién logistica le es encomendada al primero por parte del segundo, es decir,
el cliente externaliza esta parte de su ciclo de negocio.

e Disefia los procesos. Quiere decir que el operador define y estructura las
diferentes fases del proceso logistico por si mismo o de comun acuerdo con su
cliente.

¢ Organiza, gestiona y controla las operaciones. Implica que el operador es quien
controla la realizacidon de todas las actividades del proceso, asignando los
recursos necesarios para el cumplimiento de los tiempos de entrega y
planificando el correcto engranaje de las diversas fases del proceso.

¢ Infraestructura fisica, tecnolégica y sistemas de informacion. El operador
logistico dispone para la realizacion de las actividades de medios de transporte
y de almacenes donde depositar y manipular los bienes de su cliente vy,
ademas, aporta su propia tecnologia y sistemas informaticos para organizar y

gestionar todo el proceso.

2% Seminario de especializacion profesional en logistica, Unidad I: Introduccién a la logistica; Operadores
Logisticos 216p.
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e Medios propios o subcontratados. Es indiferente que el operador realice 0 no
las operaciones directamente con sus propios recursos o que, por el contrario,

subcontrate dichas labores con otras empresas.

e Bienes y servicios adicionales. El operador responde frente a su cliente de los
bienes que le son entregados, lo que supone que asume el riesgo de pérdidas,
deterioros y pérdidas en los stocks y de todos los servicios adicionales que con
respecto a los mismos se acuerden, incluyendo el cumplimiento de los plazos

de entrega.

¢ Interlocutor: El operador logistico es el canal de comunicacion directo entre su
cliente y el receptor de los bienes. Ambos dirigen directamente sus consultas,

incidencias y otros aspectos del suministro de los bienes al operador logistico.

Entre los principales beneficios de la tercerizacion a través de un 3PL se
encuentran: Reduccion de costos, costo logistico variable, disminucién de

pérdidas de productos, desarrollo del core business y acceso a tecnologia.

Se puede clasificar los operadores logisticos pero también las empresas clientes
en funcién del grado de externalizacion de sus operaciones logisticas. Los tipos

de operados logisticos son24:

e Los 1PL (First Party Logistics): sub-contratado del transporte.

e Los 2PL (Second Party Logistics): externalizacion del transporte y del
almacenamiento.

e Los 3PL (Third Party Logistics): 3PL es una practica consistente en que una
compafia contrata con un proveedor externo, procesos de la cadena de

abastecimientos y en ocasiones la cada completa.

# MEJIA ESPINAL, Fabian Andrés Magister en Logistica Internacional Administrador de Empresas- ICESI
¢{Cémo Escoger un Operador Logistico? Disponible en intenet en :
http://www.icesi.edu.co/icecomex/images/Como%20escoger%20un%200perador%20Logistico.pdf
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e Los 4PL (Fourth Party Logistics): externalizacion mas amplia, el operador se
responsabiliza de la optimizacion de una cadena global incluyendo su cliente,
sus clientes y los proveedores de su cliente. EI 4PL emerge para llenar vacios

del servicio de los 3PL tales como:

v’ Brinda una perspectiva diferente

v Tecnologia para las funciones existentes

v Redisefio de la compafiia hacia procesos mejorados y nuevos.

v' Se basa en medidas de desempenfio, no sélo reduccion de costos.

v' Se adapta a las necesidades de cada cliente.

v El 4PL es neutral y administra la Logistica sin importar cuales son los
proveedores de cada etapa.

v' El 4PL puede y maneja los 3PL de los clientes.

v Un 4PL entiende la clave del éxito con los procesos, la gente y la tecnologia.

Las ventajas de un operador logistico pueden ser, rapidez, flexibilidad y control
gue pueden constituir una formidable ventaja competitiva. La logistica desempefia
un papel importante en la prestacién de servicios puntuales y competitivos a la
clientela. En muchos casos, es también la parte mas significativa de sus costos,

los cuales disminuyen considerablemente realizando un outsourcing” a un 3PL.

El 3PL ofrece un centro de distribucion donde realiza las operaciones de
almacenamiento, gestion de inventarios, conformacion de pedidos, picking™ vy los

servicios de transporte multimodal, gestion de entrega y gestion de devolucién.

* La subcontratacion o tercerizacion (del inglés outsourcing), es el proceso econdmico en el cual una empresa
mueve o destina los recursos orientados a cumplir ciertas tareas hacia una empresa externa por medio de un
contrato. Esto se da especialmente en el caso de la subcontratacion de empresas especializadas. Para ello,
pueden contratar solo al personal, caso en el cual los recursos los aportard el cliente (instalaciones, hardware y
software), o contratar tanto el personal como los recursos.

“ Es la preparacion del pedido. Comprende la recoleccidon y agrupacion de una serie de productos
diversos para cumplir con un pedido
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5.2.6 Centro de distribucién. El operador logistico cuenta con un centro de
distribucion, que es una plataforma de distribucion en la cual se hace el
almacenaje del producto, la gestion de inventarios, preparacion de pedidos,
embalaje del contenedor, cargue y despachos. Para el almacenamiento de los
productos, el operador logistico establece una estructura de inventarios, a partir

del nimero de clientes, el volumen de ventas y los costos que esto le generan.
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6. METODOLOGIA

Como parte de la metodologia para la realizacion del proyecto se consideran los
siguientes elementos:

Enfoque del estudio. El estudio tiene aspectos cuantitativos porque se tomaron
datos y cifras para el analisis del proceso, y cualitativos porque fue necesario
realizar recoleccion de informaciébn a través de entrevistas y de fuentes
secundarias.

Tipo de estudio. Es de tipo exploratorio porque se consulté toda la informacion
necesaria acerca del diagnostico logistico para una empresa, y se identificaron las
condiciones de acceso al mercado de Estados Unidos y los diferentes canales de
distribucion y comercializacion. También es descriptivo, porque se verificaron los
acuerdos comerciales existentes entre Colombia y Estados Unidos, de manera
gue puedan ser aprovechados a favor de la empresa implicada en el proyecto e
identificar fortalezas y debilidades. Finalmente la empresa podra determinar si los
recursos con los que cuenta actualmente son suficientes para llevar a cabo éste
plan de distribucion, que fue disefiando teniendo en cuenta la plataforma de

comercializacién on-line.

Seleccion del disefio de la investigacion: No experimental porque no se somete

a las personas a un estudio para conocer su reaccion o comportamiento.

Fuentes primarias: Informacion suministrada por la empresa Cl Nilza Ltda., al

igual que levantamiento de informacion a través de entrevistas y observacion.
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Fuentes Secundarias: Informacion recolectada a través de la consulta de fuentes
como las suministradas por Zeiky, Proexport, ademas de la inteligencia de
mercados consultando bases de datos como COMTRADE, TRADEMADE, vy
demas paginas disponibles que provean informacion puntual del pais y el mercado
a estudiar.

Para el desarrollo del proyecto, el plan de trabajo que se siguid estuvo basado en
cuatro fases de la siguiente forma:

Primera fase: Analisis de la situacién actual logistica

En ésta fase se realizé un diagnostico de la capacidad logistica de la compafia en
cada una de sus areas, con el fin de detectar fortalezas y debilidades en lo que
tiene que ver con la logistica de distribucion, utilizando la Metodologia DNA en
LogistiK©, que permitira evaluar la logistica para obtener una radiografia de la
misma en la empresa. Esta metodologia fue identificada previamente, y se
aplicara haciendo uso del portal DNA; éste sitio web contribuye al avance de las
estrategias contenidas en la agenda de competitividad en logistica y complementa
a proyectos como el de generacién de indicadores de desempefio logistico. Dicha
herramienta es un instrumento publico y gratuito de evaluacion logistica por
internet, donde se identifican las funciones relevantes para el desempefio de la
cadena de suministro de la empresa analizada y el grado de madurez de los

procesos logisticos que componen a estas funciones.

Finalmente se realizd6 un analisis de la logistica de la Distribucion Fisica
Internacional, basada en fuentes secundarias, informes, estudios y demas
instrumentos que permitieron reconocer la situacién de la logistica internacional,
tanto de Colombia como de Estados Unidos, de tal forma que permita determinar
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la comercializaciéon

entre estos dos paises y al interior de cada uno de ellos.
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Segunda fase: El modelo logistico de distribucién

En esta fase se ldentifican y caracterizan todos los elementos del modelo
operativo requeridos para la distribucion fisica de las mercancias de la empresa Cl
Nilza Ltda., de acuerdo al canal de distribucién escogido en funciéon de un
conjunto de variables operativas, que también se definen en este estudio.

En el modelo que se presenta en la grafica 3, la tienda online recibe la
informacion de los pedidos, y el operador logistico se encarga del envio de la
mercancia y de otras actividades tercerizadas, las cuales se definen dentro del
modelo de comercializacion de acuerdo a la relacion costo vs., beneficio para la

empresa.

El flujo de datos tipicos para un modelo de recepcion y entrega de pedidos podria

ser el siguiente:

1. Los datos de catalogo se actualizan por parte de la empresa a la base de datos

central.

2. Cada una de las tiendas (en caso de que se tenga mas de una) actualiza su
catdlogo desde la base de datos central. Esta actualizacion puede ser del
catadlogo completo, o bien de un subconjunto.

. Las tiendas muestran los productos en sus escaparates virtuales.

. El consumidor compra en la tienda on-line.

. La informacion es tomada por el operador logistico de la base de datos central.

o 01 A~ W

. El operador logistico se encarga del envio a los consumidores de los productos
gue con anticipacién han sido despachados desde la empresa CI Nilza Ltda., y

gue estan en inventarios del operador logistico.
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Gréfica 3. Modelo logistico de distribucion
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Tercera fase: Los procesos logisticos de la DFI

Todos los procesos de la logistica de distribucion fisica, fueron disefiados
teniendo en cuenta los productos de la empresa seleccionados por el plan de
marketing del trabajo de aplicacion conjunto del estudiante MBA Juan Pablo
Pimiento, “Estrategias de Marketing Digital para la comercializacion on-line de
prendas de vestir de la empresa Cl Nilza Ltda., en el mercado de los Estados
Unidos”.

Desde esta perspectiva, en ésta fase se determiné el proceso para la distribucién
fisica internacional (DFI) de los productos seleccionados en aspectos relacionados
principalmente el empaque, embalaje, transporte, seguros Y fletes; de tal manera
gue se disefie un proceso eficiente de transporte de los productos, cumpliendo
con los estandares exigidos por el mercado. También se definen todas las

condiciones de acceso de los productos al mercado de los Estados Unidos.

Cuarta fase: Seleccion del operador logistico

En ésta fase se realizd una revision y analisis de los operadores logisticos para
este tipo de producto, y se establecieron los criterios para la seleccion del
operador logistico para la distribucion de productos de CI Nilza Ltda., en el
mercado de los Estados Unidos haciendo uso de una matriz multicriterio,

herramienta para evaluar los criterios de seleccion. También se determinara el



precio de venta de los productos, la rentabilidad de los mismos y el proceso de

reintegro de divisas.

Finalmente se determiné si los recursos con los que cuenta la empresa

actualmente son suficientes para llevar a cabo éste proyecto.
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7. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

7.1 CI NILZA LTDA

7.1.1 Descripcion de CI NILZA LTDA.

e NIT: 890.206.766-8

o ANO DE CREACION: 1979

e ACTIVIDAD PRINCIPAL: Comercializadora internacional dedicada a la
produccién y ensamble de prendas para bebes y nifias. Desarrolla actividades
de importacion y exportacion para promover productos colombianos del sector
confecciones en el exterior.

e UBICACION: CRA 22 # 54-43 Bucaramanga, Colombia.

e TELEFONO: 57-7-6474892 ; FAX: 57-7-6431576

e E-MAIL: cinilza@cinilza.com

e WEB PAGE: www.cinilza.com

e GERENTE GENERAL: Guillermo Acevedo Garcia

e EQUIPO EXPORTACIONES : Giovanny Acevedo (giovanny@cinilza.com),
Juan Pablo Pimiento (juanp@cinilza.com )

e CERTIFICADOS DE CALIDAD: implementando ISO 9000/2000

Cl Nilza Ltda., actualmente se dedica a la confeccion de prendas de vestir
formales e informales para niflas y bebes para el mercado nacional e
internacional. Hace parte de la cadena textil-confeccion donde su principal
actividad es la produccion de hilados y tejidos para la confeccion de prendas de
vestir y articulos para el hogar. La industria textil abarca también la produccion de
fibras técnicas utilizadas por otras industrias, la agricultura y la construccion, en

forma de productos tan diversos como cintas transportadoras, filtros, materiales
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de aislamiento y de techar, textiles para empaques, cuerdas, redes, fibras para

revestimiento, alfombras, etc?, actividades gue no desarrolla la empresa.

La empresa cuenta actualmente con instalaciones propias ubicadas en Carrera 22
No. 54 43, Bucaramanga, Santander y 2 de locales comerciales. El nimero de
empleados de la empresa actualmente es de 35, y su organigrama se presenta en

la grafica 4.

Gréfica 4. Estructura organizacional CI Nilza Ltda.
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Para los procesos relacionados con la logistica y mercadeo, la estructura
organizacional es: 1 jefe de Comercio Exterior y Logistica, 1 auxiliares de

despachos, 1 Jefe de mercadeo.
7.1.2 Procesos logisticos y de mercadeo de CI Nilza Ltda. El proceso de

logistico de CI Nilza Ltda., incluye los siguientes subprocesos (ver gréficas 5 a la
9):

Gréfica 5. Actividades de la logistica de entrada
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Gréfica 6. Actividades de la logistica de operaciones
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Grafica 8. Actividades del Marketing
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Grafica 9. Actividades de servicio

1. Seguimiento de quejasyreclamos
RRHH 1. Gerenciageneral
s 1. Paginaweb
TecnOIOgl a 2. Computadores

Correos clientes
Informes de vendedoras

Insumos >

1. Revision de correos clientes
Procesos 2. Entrevistas convendedores

Servicios

7.1.3 Referencias Para Comercializacién Online de CI NILZA LTDA. El andlisis
de la matriz de seleccion del producto (tabla 1), junto con la percepcion del
empresario, permitid identificar que el producto que se encuentra en mejores
condiciones para ser elegido como producto de exportacién en la tienda on-line es
el que se encuentra en la categoria de Vestidos y Trajes de Ceremonia.
Asimismo, En la grafica 10 se describe las referencias con las que la empresa
considera iniciar su operacion de ventas online en Estados Unidos.
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Tabla 1. Matriz de Seleccion de Producto

Escala de calificacion.

RESULTADOS:

1- SI NO SE TIENE 1-33 Laempresadebe iniciar ajustes inmediatos al producto o analizar otro producto.
2- SE TIENE PERO NO SE APLICA 34-66 Es un producto que puede llegar a ser competitivo pero que hay que realizar ajustes para lograrlo.
3- SE TIENE Y SE APLICA. 67-99 El producto es competitivo y cumple con requisitos para el mercado internacional.

Calificar con 2 aquellos puntos que no estan relacionados con el producto.

CODIGO NOMBRE PRESENTACION
PRODUCTO 1 Vestidos y trajes de ceremonia
PRODUCTO 2 Ropa Casual de Nifio/Nifia
PRODUCTO 3 Asoleadores
SELECCION DE PRODUCTOS PARA EL MERCADO INTERNACIONAL
CALIFICACION Criterios
Pregunta PROD | propuct | ProbucT
ucro. | PR oD (EXPLICAR LOS CRITERIOS QUE JUSTIFICAN
TOTAL 70 56 56 LA CALIFICACION)
SE TIENE VENTAJA COMPETITIVA O INNOVADORA EN MATERIAS PRIMAS 1 1 1 No se tiene ventaja en materia prima
Una de las principales fortalezas de los productos
SE TIENE VENTAJA COMPETITIVA O INNOVADORA EN DISENO 3 1 1 de CI Nilza es la calidad y exclusividad de los
disefios y terminados
% SE TIENE VENTAJA COMPETITIVA O INNOVADORA EN PROCESO DE 1 1 1 El proceso es bastante estandarizado, no cuenta
O | PRODUCCION con ventajas competitivas
3 - -
S | SE TIENE VENTAJA COMPETITIVA O INNOVADORA EN CALIDAD 3 3 3 |La calidad de los productos le ha brindado esa
CD) caracteristica diferenciadora de los deméas
Si cuenta con los tramites pertinentes
& | EL PRODUCTO TIENE TRAMITADOS SUS CRITERIOS DE ORIGEN ANTE EL 3 3 3 P
w | MINISTERIO DE COMERCIO INDUSTRIA Y TURISMO
a
o | ELPRODUCTO ESTA SUJETO A CONTROLES POR AUTORIDADES 3 3 3 Si cuenta y esta sujeto a controles
O | NACIONALES.
] - —
e S Cuenta con referencias para su identificacion y
2 | EL PRODUCTO SE IDENTIFICA POR ALGUN CODIGO O REFERENCIA. 3 3 3 manejo
x - - - -
E | EXISTE SUFICIENTE OFERTA DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS QUE 1 1 , | Eisten inconvenientes y falencias en cuanto a la
o PERMITAN CUMPLIR CON ENTREGAS OPORTUNA disponibilidad de materias primas en el mercado
= COMPARADO CON PRODUCTOS EN EL EXTERIOR EL PRODUCTO SE DEBE El producto cumple con los requisitos y necesidades
g ADECUAR 3 1 1 en los mercados internacionales en los cuales ya
2 compite
% | cicLo DE VDA DEL PRODUCTO. LA EMPRESA TIENE IDENTIFICADO EL
NIVEL DE COMPETITIVIDAD DEL PRODUCTO SELECCIONADO PARA LOS 1 1 1
MERCADOS INTERNACIONALES.
EL PRODUCTO ES UN PRODUCTO UNICO EN EL MERCADO. 1 1 1 No
EL PRODUCTO CUMPLE CON NORMAS AMBIENTALES. 2 2 2 No las necesita
No hay ventaja competitiva en empaques
SE TIENE VENTAJA COMPETITIVA O INNOVADORA EN EMPAQUES 1 1 1
Las etiquetas de los productos se ajustan a los
» | LAS ETIQUETAS CUMPLEN CON REQUERIMIENTOS INTERNACIONALES 3 3 3 requerimiento y normas internacionales y de cada
9 pais destino
B | LAS CAJAS DE CARTON UTILIZADAS COMO EMBALAJE CUENTAN CON LA 3 3 g | cuentan con la identificacion de la empresa
& | IDENTIFICACION DE LA EMPRESA.
o] - -
o | SE TIENE IDENTIFICADO EL EMBALAJE ADECUADO PARA EL MERCADO Los embalajes estdn adecuados a los
O | INTERNACIONAL. 3 3 3 requerimientos y normas internacionales
=4
g . No los necesita
F | EL PRODUCTO REQUIERE DE PIGTOGRAMAS PARA SU MANIPULACION. 1 1 1
=
< | EXISTE ALGUNA PRESENTACION EN MEDIOS VISUALES 2 2 2 | Nosecuentaconesto
el empaque es adecuado
SE AJUSTA EL EMPAQUE A LAS NACESIDADES INTERNACIONALES 3 3 3
. Existen politicas de devoluciones y garantias dentro
¢ | ELPRODUCTO CUENTA CON POLITICA DE MANEJO DE GARANTIA. 3 3 3 de la empresa para todos los productos
w
& No aplica
G | SE CUENTA FISICAMENTE CON UN MANUAL DE USO Y ALMACENAMIENTO 1 1 1
=z -
2 [ LA MARCA DEL PRODUCTO SE ENCUENTRA REGISTRADA ANTE LA SUPER. 3 3 3 La marca se encuentra registrada
Z | DE INDUSTRIA Y COMERCIO
0
o No
5 | EL PRODUCTO SE ENCUENTRA PATENTADO ANTE ALGUNA ENTIDAD. 1 1 1
[aa]
& | EL MANUAL SE ENCUENTRA EN IDIOMA ESPAROL-INGLES. 1 1 1 No se tienen manuales
<
CUENTA CON FICHA TECNICA. 2 2 2 La ficha técnica se tiene pero no se encuentra
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Gréfica 10. Referencias para comercializacion on-line de CI Nilza Ltda.

e POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

e DESCRIPCION: Rop6n bebe y gorro. Tallas desde 3 meses,
hasta 24 meses.

e MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen India). & Tela
bordada 100% Seda. Disponible en vestido %. Puede ser
elaborado en algodoén o polyester.

e RANGO DE PRECIOS

Muestra US$48.00

de US$ 38.00 hasta US$52.00(seda)

de US$ 27.00 hasta US$30.00(RAMIE)

e SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles

o CAPACIDAD DE PRODUCCIO : 5000 Unidades/ es

e POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

o DESCRIPCION: Rop6n bebe, gorro con nido. Tallas desde 3
meses, hasta 24 meses.

e MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen india)

Disponible en vestido %. Puede ser elaborado en algodén o

polyester.

e RANGO DE PRECIOS

muestra US$44.00

promedio US$38.00 (sin nido)

e SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles

o CAPACIDAD DE PRODUCCION : 5000 Unidades /mes

e POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

e DESCRIPCION: Vestido % con nido. Tallas desde 3 meses,
hasta 24 meses. de 2 a 4 afios

e MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen india). Puede ser
elaborado en algodén o polyester.

e RANGO DE PRECIOS

muestra US$27.00

promedio US$24.00 (sin nido)

De US$ 13.00 hasta US$ 22.00 (algodon y polyester).
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SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION : 10.000 Unidades/mes

POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

DESCRIPCION: Bombacho bebe con chaqueta y gorro.
Tallas desde 3m a 24meses. Nifios de 2 a 4 afios

MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen india). Puede ser
elaborado en algodon o polyester.

RANGO DE PRECIOS

muestra US$27.00
de US$ 23.00 hasta US$27.00 (seda)
de US$ 13.00 hasta US$16.00 (algodon)

SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION : 10.000 Unidades/mes

POSICION ARANCELARIA: 62.04.43.00.00

DESCRIPCION: Vestido primera comunion 100% polyester.
Tallas desde 6 afios hasta 14 afios.

MATERIAS PRIMAS: 100% polyester, super organza
elaborada en Colombia, fibras origen japonés.

RANGO DE PRECIOS: muestra us$33.00

De US$ 32.00 hasta US$45.00 (polyester)
de US$ 38.00 hasta US$53.00 (seda) (otros disefios)

SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION : 15.000 Unidades/mes

POSICION ARANCELARIA: 62.04.29.00.00

DESCRIPCION: Set nifa primera comunién 3 piezas
(pantalén y blusa 100% lino) chaleco 100% polyester (tela
bordada). Tallas desde 6 afios a 14 afios.

MATERIAS PRIMAS: 100% lino origen republica checa.
Puede ser elaborado en algodon o polyester

RANGO DE PRECIOS

muestra US$44.00
promedio US$60.00 (seda)
promedio US$30.00 (algodan)
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e SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
o CAPACIDAD DE PRODUCCION: 15.000 Unidades/mes

e POSICION ARANCELARIA: 62.04.43.00.00

e DESCRIPCION: Vestido nifia 100% polyester. Tallas desde 0
meses, hasta 14 afios

e MATERIAS PRIMAS: Lining 55% polyester 45% rayon. Skirt
100% polyester Japanese organza. Las materias primas
pueden cambiar.

e RANGO DE PRECIOS

muestra US$18.00

Desde US$ 15.00 hasta US$25.00

e SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles

o CAPACIDAD DE PRODUCCION: 25.000 Unidades/mes

e POSICION ARANCELARIA: 62.04.43.00.00 (vestido y gorro);
62.04.33.00.00 (saco)

e DESCRIPCION : Set Nifia 3pc ( dress, coat & hat)

o tallas desde meses, hasta 6 afios.

e MATERIAS PRIMAS: 65% polyester 35% algodon

e RANGO DE PRECIOS

de US$ 18.00 hasta US$30.00

SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles

o CAPACIDAD DE PRODUCCION : 15000 Unidades/mes

e POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

e DESCRIPCION: Vestido bebe 100% algodén con cintillo.
Blusa pintada a mano

o tallas desde meses, hasta 2 afios.

e MATERIAS PRIMAS: 100% cotton origin Colombia.
Alternativa 100% ramie o 100% lino

e RANGO DE PRECIOS

muestra US$ 17.00 (algodén)

e SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles

o CAPACIDAD DE PRODUCCION : 5000 Unidades/mes
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POSICION ARANCELARIA: 62.09.30.00.00

DESCRIPCION: Vestido bebe 100% algodén con capa

bordada en maquina tajima. Disefio de navidad.

Tallas desde meses, hasta 2 afios.

MATERIAS PRIMAS: 100% algodon origen Colombia

RANGO DE PRECIOS

de US$ 10.00 hasta US$15.00

SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION:20.000 Unidades/mes
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8. DIAGNOSTICO LOGISTICO DE CI NILZA LTDA.

ClI Nilza Ltda., maneja su operacion logistica a través de su centro de distribucion
en la ciudad de Bucaramanga, el cual se ubica en su propia planta. Los canales
de distribucion de la empresa son directos, el primero es a través de su fuerza de
ventas, y el segundo son los dos puntos de venta en el area metropolitana de
Bucaramanga. Para el proceso de distribucion la empresa no cuenta con una flota
de transportes propia, por lo cual ésta funcién se desarrolla a través de terceros
que son transportadores independientes o empresas de paqueteria que le prestan
el servicio de entrega dentro del perimetro urbano y nacional.

Para describir la cadena de suministros de la empresa Cl Nilza Ltda., se
encuentra que el proceso inicia con el cliente a través de la detecciébn o
conocimiento de una necesidad a satisfacer para un mercado especifico, a partir
de esto, se inicia el proceso de generacion de ideas cuya materializacion se lleva
a cabo con la participacion de algunos pocos proveedores (esta participacion es
muy baja y se hace solo con proveedores certificados) de materiales y servicios,
para hacer posible el abastecimiento para la produccion que se lleva a cabo en la
empresa. Posterior a la produccion se realiza el proceso de almacenamiento, y
seguido de éste el de distribucion de mercancia a los canales de distribucion
mencionados, con el fin de cubrir la demanda y entregar el producto en 6ptimas
condiciones al cliente. A continuacién se describen los tipos de flujo dentro de la

empresa para una mayor compresion de su operacion.

Flujo de Informacion: En CI Nilza Ltda., la informacién soporta y direcciona el
fluo de materiales para la transformacion en productos terminados, desde el
momento en que el cliente hace la solicitud de pedido, hasta cuando éste es
entregado en el lugar indicado, en las condiciones y cantidades solicitadas. El flujo

de informacion se da como se presenta en la grafica 11.
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En cuanto al manejo de la informacion, Cl Nilza utiliza sistemas de informaciéon de
apoyo a la gestion tales como: Zerus ERP, gue es una herramienta que le
permite controlar los procesos administrativos, financieros y algunos procesos
operativos como inventarios y facturacion. Las demas actividades son apoyadas

con herramientas de office (Word y Excel).

El flujo de informacion inicia con el pedido que es solicitado por el cliente, por
email a la gerencia o a la secretaria, para que entre el gerente y el ingeniero de
produccion programen la produccion y el pronostico de inventarios. Dada la
evaluacion y valoracion de los inventarios se procede a solicitar a los proveedores
los materiales pertinentes para que sean enviados al almacén de materiales. El
fluo de informacion toma un tiempo estimado de 106 horas por lote de
produccion, con probabilidades de incrementarse hasta 206 horas dadas las
solicitudes y las existencias en el inventario que tengan los proveedores en el

momento.

Grafica 11. Flujo de Informacion CI Nilza Ltda.
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La Planificacion de Recursos Empresariales es un término derivado de la planificacién de recursos de
manufactura (MRPII) y seguido de la planificacién de requerimientos de material (MRP). Los sistemas ERP
tipicamente manejan la produccion, logistica, distribucion, inventario, envios, facturas y contabilidad de la
compafiia de forma modular
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Flujo de Materiales: Las actividades que conforman la cadena de valor en
relacion con el flujo de materiales para la empresa CI Nilza Ltda., se presentan en
la grafica 12, la cual se realiz6 tomando como referente la referencia 45302,
conjunto para nifia dos piezas para ocasiones especiales. El flujo inicia cuando se
da ingreso a la materia prima hasta que el producto es entregado en el almacén
de productos terminados. En este orden de ideas, el flujo de materiales va ligado
con el flujo de informacién y los tiempos son determinados por el flujo del proceso,

como se establece en el numeral siguiente.

Gréfica 12. Flujo de Materiales Cl Nilza Ltda.
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Flujo del Proceso: La relacion directa entre el flujo de informacion, el flujo de
materiales, y los tiempos que son establecidos de acuerdo al flujo del proceso,
estan determinados por el producto a fabricar. En la grafica 13 se establece el
flujo de procesos y los tiempos para la produccion del vestido para la marca a

exportar, encontrdndose un tiempo estimado de 94 minutos.
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Gréfica 13. Flujo de Procesos CI Nilza Ltda
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A continuacién se presentara un diagnéstico general de la funcién logistica de Cl
Nilza y de cada uno de de los procesos de su cadena de suministros, con el fin de
identificar los puntos relevantes a mejorar para el proceso de comercializacion de

prendas a Estados Unidos.

El diagndstico logistico se realizd6 en dos etapas, la primera utilizando la
herramienta online DNA logistiK© (http://www.dnalogistik.com) la cual consta de
una serie de cuestionarios dirigidos a cada funcion logistica, y que fueron
diligenciados directamente con el personal que maneja la informacién en la
empresa intervenida. Este modelo electrénico, DNA LogistiK© (grafica 14), tiene
en cuenta cuatro componentes fundamentales: procesos, sistemas, infraestructura
y gente; los cuales construyen y sostienen las seis funciones logisticas principales
que componen la cadena de suministros: aprovisionamiento, produccion,
almacenaje, transporte, comercio internacional y punto de venta. Para la segunda
etapa del diagnéstico se elabora una encuesta y una entrevista al personal de la
empresa para obtener un pre diagnostico sobre algunos elementos de la
organizacion que fueron considerados relevantes para el presente proyecto. Es
importante aclarar que el presente informe no estd encaminado a realizar un
mejoramiento del proceso logistico de la empresa debido a que no es el propadsito
del proyecto, éste es solo una guia general de los aspectos que la empresa debe
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analizar con mayor profundidad y mejorar antes de iniciar el proceso de

comercializacidon online, con miras a potenciar los niveles de éxito de la estrategia.

Gréfica 14. Modelo DNA en LogistiK©

Estrategia de Negocio

|

|

Procesos Sistemas Infraestructura Gente

=)

Aprovisionamiento
Produccién
Almacenaje
Transporte
Comercio
Internacional
Punto de Venta

Fuente: Sistema logistico, segin la Metodologia DNA LogistiK©. Imagen tomada del sitio:
www.dnalogistik.com

8.1 DIAGNOSTICO GENERAL DE LA FUNCION LOGISTICA EN CI NILZA
LTDA. CON LA METODOLOGIA DNA.

Como se anot6 anteriormente, para la elaboracion del diagnéstico de ClI Nilza, se
realiz6 un levantamiento de informacion relevante durante los meses de enero,
febrero y marzo del presente afo, a través de observacién, entrevistas directas y
suministro de datos (Ver anexo 11) con las personas encargadas de las funciones
logisticas y el director de la empresa. Siguiendo la metodologia electronica
propuesta para el presente informe, y con la informacién recopilada se alimento
plataforma (Ver anexo 12) DNA Logistik©. Posteriormente se analizdé la
informacion a través de graficas de los procesos de la empresa para determinar el
grado de relevancia de cada factor. Finalmente, para poder interpretar los
resultados que son arrojados por el portal web a traveés de las graficas que seran
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presentadas en el diagndstico; en la grafica 15 se ilustra la explicacion de acuerdo

a la metodologia propuesta online.

De conformidad con el diagndstico electronico ofrecido por la metodologia DNA
Logistik©, en la grafica 16 se presenta la relevancia de los diferentes eslabones
de cadena de abastecimiento de CI Nilza Ltda., donde se evidencia que las
funciones de aprovisionamiento, comercio internacional y puntos de venta son las
mMas relevantes para la empresa y por ende a éstas se les debe prestar una mayor
atencion en el corto plazo, de tal forma que se de mayor integracion de sus
procesos para que estos sean mas maduros facilitando la operacion logistica de la

empresa.

Grafica 15. Factores de relevancia metodologia DNA Logistik©

B Relevancia de la funcion logistica en tu Cadena de Suministro

Si una funcion logistica alcanza este Entonces es deseable que sus procesos
nivel, resulta altamente relevante para logisticos sean integrados, denotando alto
la operacion de tu Cadena de suministro. grado de madurez.

Usos de Tu DNA

« Te ayuda a descubrir la relevancia de las funciones
logisticas en tu Cadena de Suministro, y por lo tanto a
priorizar esfuerzos tanto de analisis como de mejora de
procesos, sistemas e infraestructura.
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Ejemplo: Esta funcidn es
significativamente

relevante... RS
« Te ayuda a planear esquemas de capacitacion de la

gente, concentrandote en aquellas funciones relevantes.

Moderada

« iSorpresa! Una vez que hayas obtenido Tu DNA, podrds
conocer Tu Mapa Tecnoldgico en la seccion Sistemas
de este portal.

| Aprovisionamiento | [ Produccion [ Almacenaje | Transporte | ComercioIntl. || Puntode Venta

Fuente: Explicacion de los factores de relevancia de la funcion logistica. Imagen tomada del sitio:
www.dnalogistik.com
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Grafica 16. Relevancia de la funcion Logistica de Cl Nilza Ltda.
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Fuente: Relevancia de la funcion logistica. Imagen tomada del sitio: www.dnalogistik.com

A continuacion se presentara un diagnéstico general de los procesos principales
de la funcién logistica en la cadena de suministros de CI Nilza, que complementa

el andlisis de relevancia anterior.

8.1.1 Diagnéstico del aprovisionamiento. El proceso de aprovisionamiento de
CI Nilza inicia con las compras de materias primas e insumos, para las cuales se
tienen en cuenta los pedidos que los clientes hacen a los vendedores de la
empresa. La toma de decisiones sobre que comprar, cuanto comprar y a quien
comprar las hacen la gerencia junto con el jefe de produccion, considerando la
valoracion de las existencia en el inventario. Posterior al proceso de compras se
dan los procesos de recepcion y almacenamiento de materiales, donde éste
altimo proceso se finaliza cuando los materiales van al proceso productivo de

acuerdo a la programacion establecida.

En la grafica 17, se muestra un andlisis de madurez del proceso, donde se
observa que el sub sistema de aprovisionamiento esta en un grado de madurez
bajo (inmaduro), lo cual indica una brecha muy alta de las mejores practicas del

proceso y las realizadas actualmente en la empresa. Como se observa en la parte
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inferior del grafica los parametros mas criticos son los KPI's™, prueba y alta en
linea de producto y descontinuacion del producto. Este diagndstico también
denota que la empresa no tiene todos los procedimientos estandarizados, porque
aunqgue utiliza un sistema de informacion que incluye compras y pedidos, algunos
procedimientos son aun informales, y segun la metodologia aplicada esto
posibilita que se presenten procesos inestables e impredecibles, que de no
mejorarse pueden llegar a afectar la cadena de suministros de la empresa,
particularmente considerando que ésta funcion se encontr6 como una de las mas
relevantes. Para complementar éste analisis, en la grafica 18, en la matriz de
relevancia-madurez se identifican los iconos de los procesos que deben ser
priorizados por la empresa para ser mejorados de forma inmediata por estar
dentro de la zona de alto impacto para la cadena de suministros y ser de
importancia significativa, que en este caso son todos los procesos de la funcion de

abastecimiento.

Grafica 17. Diagndstico del Proceso - Aprovisionamiento

Grado de Madurez de los Procesos de la funcion logistica Riesgo en los procesos de la fundon logistica (Proximamente)

Categorizacion y Seleccion y Desarrollo, [ Prueba y Alta en Aprovisionamiento ’ Descontinuacian ‘ KPI's
Seleccion de Producto de Proveedores Linea de Producto y Abasto de Producto

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com

ook

KPI, del inglés Key Performance Indicators, o Indicadores Clave de Desempefio, miden el nivel del
desempefio de un proceso, enfocandose en el "como" e indicando el rendimiento de los procesos, de forma
que se pueda alcanzar el objetivo fijado.
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Gréfica 18. Matriz de Relevancia-Madurez (Aprovisionamiento)

Procesos

QO Categorizackén y Seleccién de Producto
A\ Seleccién y Desarrollo de Proveedores
O Prueba y Alta en Linea de Producto
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A Descontinuadén de Producto

& s

Alta

Significative

Interpretacion por zona
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que generard en la Cadena de Suministro.

Modarada

Relevancia de |a funcién logistica Tu DNA

Mediano impacto. Considerar la mejora
de estos procesos en funcidn de los
objetivos y prioridades de 1a empresa.

Bajo i M, ol o de Inmaduro Funcional Integrado
estos procesos. Su mejora no es prioritaria Grado de Madurez de los Procesos de la funcién logistica Procesos

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com

8.1.2 Diagnostico de Produccién. El proceso producciéon de CI Nilza comienza
con la orden de produccién elaborada por el gerente y el jefe de produccién, de
acuerdo a la informaciéon de los pedidos de los clientes y la informacién historica
de las ventas. La programacion de la produccién es ejecutada y supervisada por
el jefe de produccién. Para mayor comprension se describe el flujo de procesos:

1. Recepcion y almacenamiento de materiales: Se recibe la muestra del vestido
terminado, la tela cortada y los apliques (adornos, cierres, botones y resortes,
entre otras), asi como una tabla de especificaciones. Este escalado es hecho
por los disefiadores de la empresa,

2. Inspeccion de tela y apliques: Se inspecciona la tela y sus apliques, separando,
en su caso, tallas y color, entre otros.

3. Transporte al area de costura: Las piezas de tela se transportan al area de
costura.

4. Ensamble de las piezas de tela: Se realiza el ensamble de las distintas piezas
cortadas: delanteros, espalda, mangas, forros, vistas y entretelas, por medio de
las maquinas asignadas para cada ensamble. Las piezas de tela tienen guias
por donde se debera realizar la costura.
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5. Transporte al area de acabado: Una vez cocido el vestido se transporta al area
de acabado.

6. Acabado: En esta etapa se colocan a los vestidos las vistas, dobladillos,
adornos, resortes y broches, de acuerdo con la tabla de especificaciones y la
muestra modelo del vestido.

7. Transporte al area de planchado: Las prendas se transportan al area de
planchado.

8. Planchado: La prenda se plancha con equipo industrial, realizando si es
requerido, dobleces especiales.

9. Inspeccion: Una vez terminada la prenda, se efectla la inspeccion para verificar
gue no existan fallas.

10. Empaque: El vestido se coloca en ganchos y, ademas, se cubre con un
plastico para evitar que se ensucie o se manche durante su recorrido al cliente
final.

11. Transporte al aimacén: Este se realiza usando roperos moviles.

12. Almacenamiento: Se almacena el producto terminado.

Para el proceso productivo de CI Nilza se cuenta con 30 operarias distribuidas asi:
Maquina plana 12, maquina collarin 2, maquina dos agujas 1, maquina
encauchadora 1, dobladilladora 1, corte 4, bodega 1, tiempos y movimientos 1,
escalonado y patronaje 1, disefiadora 1, inventario telas 1, inventario producto
terminado 1, terminado 1 y planchado 2. De igual forma, la empresa cuenta con
una persona encargada de los talleres (produccion subcontratada), los cuales se
encargan basicamente de todo lo relacionado con los bordados de las prendas, y
otros procesos especiales. Para el control del inventario en estos procesos la
empresa se apoya en el sistema informatico Zerus ERP, con el aplicativo Spym
maneja tiempos y movimientos, y los demas procesos son llevados con tablas de

Excel.

71



De acuerdo a la metodologia DNA, en la grafica 19 se muestra un analisis de
madurez del sub sistema de produccion el cual estd en un grado de madurez
medio (funcional), lo cual indica una brecha media de las mejores practicas del
proceso Y las realizadas actualmente en la empresa. Como se observa en la parte
inferior de la grafica, los parametros criticos son la ejecucion de la produccion,
envio de producto a procesos cliente y KPI's. De igual forma, de acuerdo al
diagnéstico realizado se encuentra que los subprocesos que forman parte de éste
proceso se realizan en su gran mayoria dentro de operaciones estandarizadas,
ejecutadas con sistema locales de informacion que so6lo son compartidos por los
miembros de la funcion. La toma de decisiones suele darse con una vision
funcional, lo cual puede limitar los resultados de la cadena de suministros de la
empresa. De igual forma, segun la grafica 20 en la matriz de relevancia madurez
se identifica que él envid de productos a procesos cliente, los KPI's y la ejecucién
de la produccion deben ser mejorados por la empresa por estar dentro de la zona

de alto impacto.

Grafica 19. Diagndstico del Proceso - Produccion

Grado de Madurez de los Procesos de la funcion logistica Riesga en los procesos de la funddn logistica (Proximamente)

Surtimiento a Programacion de Ejecucion de Control de Envio Producto
1 : . 5 = KPI's
Lineas de Produccion la Produccion la Produccion la Produccion a Proceso Cliente

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com
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Grafica 20. Matriz de Relevancia-Madurez (Produccion)

Procesos

Ats

Q Surtimiento a Lineas de Produccién
A\ Programacién de 1a Produccién

> Egecucién de lo Produccién
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procesos de esta zona por ef ako impacto
que generard en ka Cadena de Suministro.
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Relevancia de |a funcidn logistica Tu DNA

Bajo imp . M o fio de Inmaduro Funcional Integrado
estos procesos. Su mejora no es prioritaria Grado de Madurez de los Procesos de la funcién logistica Procesos

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com

8.1.3 Diagnéstico de Almacenaje. El almacenamiento para la empresa CI Nilza
incluye las actividades de recepcion de materiales, manejo del inventario,
alistamiento de pedidos y salida de productos de bodega, tanto del producto
terminado como de las materias primas hacia produccion. Actualmente para éstas
funciones la empresa cuenta con una bodega y un operario que se encarga de la

recepcion de materiales e insumos y despachos de mercancias.

En la gréfica 21 se muestra un andlisis de madurez del sub sistema de
almacenaje encontrandose que esta en un grado de madurez bajo (Inmaduro).
Como se observa en la parte inferior de la grafica, los pardmetros mas criticos son
surtido de mercancias y servicios de valor agregado, que estan en nivel
demasiado bajo (bajo-bajo) comparado con los deméas procesos al igual que el
manejo de los KPI. De acuerdo al diagnéstico realizado se encontr6 que los sub
procesos que forman parte de éste proceso se realizan en su gran mayoria de
forma no estandarizada debido a la carencia de procedimientos claros y sistemas
especializados de apoyo, por lo cual, se esperan procesos inestables que
dificultaran la toma de decisiones, y limitaran los resultados de la cadena de
suministros de la empresa. Los sub procesos que estan en la zona de impacto
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bajo-bajo en un estado inmaduro son surtido de mercancias y KPI's. De igual

forma, de acuerdo a la grafica 22 (matriz de relevancia-madurez) se identifica que

los subprocesos de KPI's y surtido de mercancias y servicios de valor agregado,

deben ser mejorados por la empresa por ser procesos inmaduros, y por

encontrarse en la zona de alto impacto para la cadena de suministros.

Grafica 21. Diagndstico Proceso — Almacenaje

I Grado de Madurez de los Procesos de la funcién logistica

M Riesgo en los procasos de la fundén logistica.

Control de
Inventario

Recibo de ‘ Almacenam:emo
Mercancia de Mercancia

il Hn

Surtido de Embargue de Ser\m:ms de
Mercancia Mercancia Valor Agregado

Fuente: Diagndstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com

Gréfica 22. Matriz de Relevancia-Madurez (Almacenaje)
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Fuente: Diagndstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com
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8.1.4 Diagnéstico de Transporte. El proceso de transporte en la empresa
comienza con la orden de despacho emitida por la gerencia. Si el despacho es
nacional se procede con el alistamiento de los pedidos por clientes y lugares de
destino, posteriormente se contacta la empresa transportadora (Servientrega
generalmente) y se despacha teniendo en cuenta la documentacion pertinente. Si
los despachos son internacionales (en promedio un 30% de total de despachos)
se procede con la orden de despacho internacional. Estos despachos son
remitidos a la direccién del agente aduanero en Bogotd, y previa autorizacion y
revisién tanto del agente como de las autoridades aduaneras se procede con la
exportacion. La labor de coordinacion de éste proceso esta en cabeza del gerente
financiero y el operario de bodega. Para éste proceso la compafiia no cuenta con
sistemas informaticos especializados, s6lo se apoya con herramientas de Excel y
Word.

En la grafica 23, se muestra un analisis de madurez del sub sistema de transporte
encontrandose en un grado de madurez medio-bajo, y por ende con un alto riesgo
para la funcion logistica, lo cual indica una brecha alta de las mejores practicas del
proceso Y las realizadas actualmente en la empresa. Como se observa en la parte
inferior de la grafica los parametros més criticos para la funcidon logistica son
planeacion de embarques, entrega a cliente/destino y seleccion de transporte que

estan en nivel bajo, y que implican una alta incidencia en la funcién logistica.

De acuerdo al diagnéstico también se encuentra que los sub procesos realizados
dentro de éste proceso se ejecutan en su gran mayoria dentro de operaciones
estandarizadas, ejecutadas con sistema locales de informacion que solo son
compartidos por los miembros de la funcidn, y la toma de decisiones suele darse
con una vision funcional que puede limitar los resultados de la cadena de
suministros. Los subprocesos que estan en la zona de impacto alto y en un
estado inmaduro son planeacion de embarques, seleccion del transporte, carga y
documentacion, entrega a clientes/dstino y planeaciéon de embarques, unidos con

los KPI's. Estos procesos son realizados con operaciones informales, sin
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procedimientos y sistemas de informacion, siendo procesos inestables e
impredesibles que afectan en un alto grado la cadena de suministros y destruyen
valor y deben ser mejorados. Asimismo, de acuerdo a la grafica 23 se encuentra
qgue el unico subproceso en un grado de madurez funcional es el pago de Fletes.
Considerando esto, y teniendo en cuenta que el transporte es uno de los puntos
neuralgicos para la implementacion del presente proyecto, se hace necesario que
la empresa de prioridad al mejoramiento de los subprocesos de mayor riesgo para
la funcion logistica que son: planeacién de embarque, seleccion de transporte y
entrega a clientes/destino, ya que podrian llegar limitar los objetivos en el

mediano y largo plazo del proceso de internacionalizacién de CI Nilza.

De acuerdo a la grafica 24, en la matriz de relevancia-madurez se identifican que
los subprocesos de KPI's y entrega a clientes/destino deben ser mejorados por la
empresa, por estar dentro de la zona de alto impacto para la cadena de

suministros, y ser procesos inmaduros.

Grafica 23. Proceso — Transporte

‘ Grado de Madurez de los Procesos de la funcion logistica M Riesgo en los procesos de la fundén logistica.

T T T Tl

Planeacion de Seleccion de Cargay Moenitoreo de Entrega a
Embargues Transporte Documentacion Embarques Cliente/Destino

B

| Pago de Fletes ‘ KPI's

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com
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Gréfica 24. Matriz de Relevancia-Madurez (Transporte)

Procesos
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estos procesos. Su mejora no es prioritaria Grado de Madurez de los Procesos de la funcidn logistica Procesos

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com

8.1.5 Diagnostico de Comercio Internacional. El proceso de comercio
internacional para la empresa CI Nilza incluye todas las operaciones de comercio
exterior, que son realizadas por el gerente financiero (hijo del Gerente y duefio de
la empresa), quien a través de un mandato autoriza al agente aduanero para que
en su nombre tramite todo lo relacionado con el proceso exportador entre las

entidades aduaneras y demas instituciones relacionadas con éste proceso.

Para la realizacion de éste proceso la gerencia financiera selecciona y contrata el
agente aduanero para posteriormente enviarle la documentacién soporte de la
exportacion (factura comercial, lista de empaque y demas certificaciones
necesarias) y dar seguimiento a la misma. De acuerdo a lo observado en la
empresa, estos procesos no estan normalizados y no cuenta con sistemas
informéaticos especializados de apoyo, todo se hace con Word y Excel, y no se
tiene un historial de indicadores sobre este proceso.

En la grafica 25 se muestra un analisis de madurez del proceso, donde se
observa que el sub sistema de comercio internacional esta en un grado inmaduro,

lo cual indica una brecha alta de las mejores practicas del proceso y las realizadas
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actualmente en la empresa. Como se observa en la parte inferior de la grafica, los
parametros mas inmaduros son control del comercio internacional y manejo de

KPI’s que estan en nivel bajo.

Gréafica 25. Proceso — Comercio Internacional

Grado de Madurez de los Procesos de la funcién logistica M Riesgo en los procesos de la fundén logistica.

| T
! |
| l (B

Planeacion del | Ejecucién del Control del
Comercio Internacional Comercio Internacional | Comercio Internacional |

Inmaduro | Funcional | Integrado

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com

Segun la gréfica 27 en la matriz de relevancia-madurez se identifica que todos los
subprocesos deben ser priorizados y mejorados de forma inmediata por la
empresa; ademas porque estos subprocesos son de crucial importancia para la

implementacion del modelo de comercio online.

Grafica 26. Matriz de Relevancia-Madurez (Comercio Internacional)

y
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QO Planeadén del Comercio Intemacional
A\ Ejecucién del Comercio Internacional
&> Control del Comercio Internacional
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Bajo impacto. Mantener ¢l desempedio de Inmaduro Funcional Integrado
estos procesos. Su mejord no es prioritania. Grado de Madurez de los Procesos de la funcién logistica Procesos

Fuente: Diagndstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com
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8.1.6 Diagnostico de Punto de Venta. Cl Nilza, cuenta actualmente con dos
puntos de venta en la ciudad de Bucaramanga, estos fueron implementados
dentro de su estrategia actual de penetracion de mercados buscando consolidar el
mercado local. Cada punto de venta tiene un administrador encargado y son
controlados por la gerencia general, pero la responsabilidad esta en cabeza de la
gerencia financiera. Los puntos de venta no cuentan con sistemas informaticos
especializados y la informacion se maneja con tablas de Excel, y tampoco tienen
sistemas de indicadores.

En la grafica 27 se muestra un andlisis de madurez del subsistema de puntos de
venta, encontrandose que esta en un grado de madurez funcional-inmaduro, lo
cual indica una brecha alta de las mejores practicas del proceso y las realizadas
actualmente en la empresa. Como se observa en la parte inferior de la gréfica, los
parametros mas criticos son reorden de productos, recibo de productos y manejo
de KPI's.

Grafica 27. Proceso — Punto de venta

Grado de Madurez de los Procesos de la funcion logistica Riesgo en los procesos de la fundon logistica (Proximamente)

l Reorden de Recibo de Almacenaje y ’ Cobro y KPT's
Productos ‘ Productos ) Exhibicion Entrega >

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com
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De igual forma, de acuerdo a la grafica 28, en la matriz de relevancia-madurez se
identifica que todos los subprocesos deben ser mejorados por la empresa por
estar dentro de la zona de alto impacto para la cadena de suministros y cuya
relevancia es significativa.

Gréfica 28. Matriz de Relevancia-Madurez (Punto de Venta)

Procesos

O Reorden de Productos
A\ Recido de Productos

{> Aimacenaje y Exhibicién
@ Cobroy Entrega

A ors

Ats

Significative

Interpretacion por zona

Alto impacto. Es necesario mejorar los
procesos de esta zona por el ako impacto
que generard en la Cadena de Suministro,

Moderada

Relevancia de |a funcién logistica Tu DNA

Mediano impacto. Considerar la mejora
de estos procesos en funcidn de los
), y de la emp

Bajo impacto. M. el pefio de Inmaduro Funcional Integrado
@stos procesos. Su mejora no es prioritaria. Grado de Madurez de los Procesos de la funcidn logistica Procesos

Fuente: Diagnéstico en linea. Disponible en: www.dnalogistik.com

8.2 DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA Cl NILZA BASADO EN DATOS
TOMADOS DE LA EMPRESA Y LA OBSERVACION REALIZADA

En el presente diagndéstico se analizan algunas funciones no contempladas por la
metodologia DNA, pero que son importantes para el buen desarrollo de la funcién
logistica de CI NILZA.
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Para la obtencidn de informacion del area de produccion de la empresa se realizo
una encuesta® aplicada al personal (Gerente Finaciero 1, Personal encargado de
calidad 2, Jefe de produccion 1, Ingeniero de produccion 1 y Jefe de almacen 1)

de la misma, y en ésta se evaluaron los siguientes once aspectos:

. Inventarios

. Trabajo en Equipo

. Procesos

. Mantenimiento,

. Distribucion y Manejo
. Proveedores

. Alistamiento

. Calidad

. Mejoramiento Continuo

© 00 N O 0o A W N PP

10. Planeacion y Control
11. Costos

El total de preguntas que conforman éste prediagnostico es de setenta y una (71)
como se observa en el anexo 11. En la grafica 29 se ilustra la informacion
obtenida en el diagnostico al area de producion y que fueron recopilados en la

tabla 2, segun metodologia aplicada. Ver grafica 29.

%8 Centro de Innovacion y Desarrollo Empresarial — CIDEM- de la Universidad del Rosario Diagnostico para
el area de produccion, Programa Expopyme 2010
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Gréfica 29. Diagndstico de Produccion

DIAGNOSTICO DE COSTOS Y PRODUCCION
Meta
1.0 Inventario —+— Estado...
120,0%

11.0 Costos 100,0% ‘ ) 2.0 Equipos de trabajo

80,0% -

10.0 Control/Planeacion 3.0 Procesos

9.0 Mejoramiento continue 7 —— 4.0 Mantenimiento

8.0 Calidad 5.0 Distribucion

7.0 Alistamientos 6.0 Proveedores

En la tabla 2 se observa la puntuacion, el promedio de las respuestas y el factor
de impacto estratégico como resultado de las preguntas y respuestas del
cuestionario aplicado.

Tabla 2. Puntacion de las respuestas

Modulo PUNTOS DE LA #DE PROMEDIO | SECCION | IMPACTO | OBJETIVO

SECCION PREGUNTAS | DEL MODULO % FACTOR | MODULO
1.0 Inventario 3 3 1,00 25% 7,0% 70,0%
2.0 Equipos de trabajo 14 7 2,00 50% 9,0% 90,0%
3.0 Procesos 27 6 4,50 113% 9,0% 90,0%
4.0 Mantenimiento 16 6 2,67 67% 8,0% 80,0%
5.0 Distribucion 10 5 2,00 50% 10,0% 100,0%
6.0 Proveedores 10 11 0,91 23% 9,0% 90,0%
7.0 Alistamientos 0 4 0,00 0% 9,0% 90,0%
8.0 Calidad 8 6 1,33 33% 10,0% 100,0%
9.0 Mejoramiento continuo 10 8 1,25 31% 9,0% 90,0%
10.0 Control/Planeacion 13 7 1,86 46% 10,0% 100,0%
11.0 Costos 10 6 1,67 42% 10,0% 100,0%

SUM: 100%
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Para realizar la lectura de la tabla 2 se definen las columnas de la siguiente forma:

e Puntos de la Seccion: Corresponde al numero de puntos que el algoritmo le
asigna a cada uno de los modulos o secciones (Puntaje ponderado para cada
factor analizado, calculado en hoja de Excel).

e Nro. De Preguntas: Corresponde al numero de preguntas que contiene cada
modulo o seccion.

¢ Promedio del Médulo o de la Seccidn: Se obtiene de dividir los puntos de cada
modulo o seccion en el numero de Preguntas correspondiente.

e Porcentaje de la seccién o del médulo: De acuerdo al algoritmo se divide el
promedio de la seccion o del médulo en 4.

e Impacto del Factor: Es el peso o ponderacién que le es asignado a cada
seccion o médulo. La suma de las ponderaciones debe ser del 100%.

e Objetivo del médulo o secciéon: Corresponde a la meta u objetivo que debe

alcanzar cada Modulo al momento de su proxima medicion.

Como se observa en el grafico 29 y la tabla 2, la empresa requiere de manera
perentoria de un andlisis mas detallado para implementar un proceso de
mejoramiento continuo en Alistamiento, Proveedores, Inventarios, Planeacion y
Control, Calidad, Costos y Equipos de Trabajo. En éste mismo sentido y no menos

importante para Mantenimiento y Distribucién.

8.2.1 Inventarios. Como se aprecia en la grafica 29, el factor de inventarios
obtiene un puntaje de logro del 25% siendo la meta 90%. Esta situacion se
presenta debido a que menos del 6% de los mandos medios y altos de la
comparfiia conoce el estado de los inventarios, y por la rotacion de inventarios que

se da entre los 24 y 30 dias.

83



8.2.2 Trabajo de Equipo. El factor de trabajo en equipo se encuentra en el 50%,
cuyo bajo nivel se presenta por la poca disposicion u oportunidad que tienen los
trabajadores de trabajar en equipo, a pesar de considerarse una organizacion
participativa. Asimismo, se resalta que menos del 5% del personal ha recibido
capacitaciones de trabajo en equipo en los Ultimos seis meses, y los miembros
activos del equipo de calidad y solucion de problemas es inferior al 5%,
compartiendo ésta misma ponderacion en la seleccion de los compaferos de sus
lideres. La situacion de despido y rotacion anual de personal es baja con una
ponderacion de menos del 15% y menos del 2% respectivamente.

8.2.3 Procesos Productivos. Se destaca la ponderacién obtenida en los
procesos (110%) aunque el nivel de tecnologia de la planta es bajo. Actualmente
la capacidad utilizada en produccion es del 50%, donde mas del 50% de los
productos pasan por mas de cuatro maquinas y en dos areas de un solo proceso
pasan mas del 50% de los productos. El tamafio de los lotes de produccién es
pequefio y variable, y cambiar de una referencia a otra es sencillo, a pesar de que
los tiempos de alistamiento que dependen del personal son lentos. Finalmente, se
resalta que entre el 26% y el 50% de los proceso tienen indicadores de
desempeifio de eficiencia.

8.2.4 Mantenimiento. El cumplimiento en el area de mantenimiento es del 50%.
De la informacion analizada se encuentra que el registro de datos de los equipos
en comparacién con el uso de estos es parcialmente completo, al igual que el
registro de datos en relacion con su historial de reparacion y repuestos.
Actualmente en la empresa sigue un programa de mantenimiento preventivo cuya
cobertura es entre el 51 y el 70%, razon por la cual menos del 20% de las horas
se da al mantenimiento no planificado o de emergencia. La disponibilidad de
equipos de la planta se encuentra entre el 71 y el 90%.
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8.2.5 Proveedores. La relacién con los proveedores hace que este factor se
ubique en el 15%. Las razones son que menos del 20% de los materiales son
disefiados con los proveedores, el numero de sugerencias creadas por el
proveedor en el afio es de cero y raras veces los técnicos de los proveedores
visitan la planta e intercambian informacion con la empresa. Los proveedores que
se tienen de materia prima son de uno a tres, donde del 61% al 80% son
calificados y por ende los materiales que estos proveen también, pasando
directamente a almacenamiento sin necesidad de inspeccién. En cuanto a los
tiempos de entrega, mas del 80% de los pedidos son entregados mas de una vez
por semana y el reabastecimiento de materiales se da con una frecuencia entre 5
y 10 semanas. En la actualidad la empresa no tiene contratos con los
proveedores.

8.2.6 Alistamiento de méaquinas. El alistamiento es uno de los factores criticos
de la empresa al ubicarse con ponderacion del cero por ciento, las razones
pueden ser porqgue menos del 20% de los trabajadores ha tenido entrenamiento
sobre alistamiento rapido de maquinas, no existe seguimiento por el desempefio
de alistamiento de equipos entre los directivos y los operarios, contrasta lo
anterior, de igual forma, el tiempo de espera por el mal funcionamiento de equipos

es menos del 20%.

8.2.7 Calidad. La calidad tiene un ponderacion de 30% debido al poco
entrenamiento de los empleados (menos del 20%) en las bases de control
estadistico de procesos. Con igual ponderacion las operaciones son controladas
mediante control estadistico del proceso y ese mismo control estadistico es
realizado por menos del 20% de los operarios del proceso. De igual forma, menos
de 5 personas esta dedicada al control de calidad. Contrastan las anteriores
ponderaciones con el hecho de que los errores o defectos con respecto a las

ventas son inferiores al 20% con tendencia a cero.
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8.2.8 Mejoramiento Continuo. El mejoramiento continuo tiene una ponderacion
del 30%. Los factores que inciden en ésta ponderacién son que el numero de
sugerencias por empleado de la empresa es inferior al 20%, menos del 20% de
las sugerencias son implementadas, y de las sugerencias implementadas el
beneficio y su impacto es medio. La frecuencia con la cual se realizan reuniones
con directivos y trabajadores es mensual pero las reuniones informativas de los
resultados y desempeiio es semanal. Por otra parte, menos del 20% de los
procedimientos de las operaciones estan documentados y estandarizados, y con
igual ponderacion los trabajadores toman decisiones sin el control de un

supervisor.

8.3.9 Planeacion y control de la Produccion. El estado actual de planeacion y
control de la produccion es del 50% con respecto al 90% que es la meta. El
porcentaje de trabajo en proceso que fluye directamente desde una operacion a la
otra sin tener inventario intermedio esta entre el 61 y el 80%. Del trabajo en
proceso menos del 20% esta bajo un emisor controlador y el desempefio de la
entrega de pedidos al cliente se da entre el 41 y el 60%. De igual forma, el
cumplimiento de entrega por parte del proveedor a la empresa se ubica entre el
41% y el 60% con un nivel de integracion baja con la informacion que suministra
produccion. Del 61 al 80% de las partes son entregadas justo a tiempo en las
secciones de la linea de produccion, con un tamafio de lotes de entrega entre
proceso de 10 a 100 unidades.

8.3.10 Costos. Analizando los costos de y de acuerdo a la informacién
suministrada por la empresa, el margen de contribucion lo estima la empresa en el
65% con una rentabilidad entre el 11 y el 20%. Se destaca que la estructura de
costos y el procedimiento para el calculo del precio de venta actualmente es
empirico (Ver Encuesta-Anexo 11). Con respecto al analisis financiero,
actualmente la empresa realiza una revision a su estructura de costos y se

comparan los datos historicos contra el presupuesto una vez al mes. Los
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anteriores factores hacen que los costos tengan una ponderacion del 40% en

relacion a la meta que es del 90%, segun el instrumento utilizado.

8.3.11 Distribuciéon y Manejo. En el factor de distribucién y manejo de la planta
se encontr6 que del 30% al 45% de los espacios de la planta se utilizan para
almacenamiento y manipulacion de materiales, con un movimiento de materiales
de carga pequefia con distancias cortas en logistica (distancias de menos de ocho
metros), con flujos simples y directos. Del 71% al 100% de la planta tiene una
distribucién por procesos*, debido a que se distribuye por tipo de maquina, esto
hace que el proceso productivo sea dificil de identificar por una persona ajena a la
planta. Por otra parte y por destacar, es que los tiempos y distancias para el
transporte de partes o productos en el area de produccion son altos; dado que la
planta se encuentra distribuida en tres pisos; esta situacion contrasta con la
respuesta de movimiento de materiales de carga pequefia con distancias cortas

en logistica.

La distribucion de la planta (tabla 3), la falta de estandarizacion en algunos
procesos y el bajo porcentaje de cumplimiento a los clientes, son vistos como los
aspectos criticos de la empresa, por lo cual ameritan un estudio detallado con el
fin de mejorar su eficiencia y la productividad de CI Nilza Ltda. Como evidencia de
la distribucion se anexan fotografias tomadas en la empresa. Ver Anexo 10.

* Las operaciones del mismo tipo se realizan dentro del mismo sector
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Tabla. 3. Distribucion de la planta

PLANTA AREA CORRESPONDIENTE
TERMINADO

PLANCHADO

PRIMERA PLANTA ALMACEN PRODUCTO TERMINADO
EMPAQUE

OFICINA DE RECEPCION
SEGUNDA PLANTA | ENSAMBLE Y CONFECCION
BODEGA DE TELAS

BODEGA DE INSUMOS

TERCERA PLANTA DISENO

ESCALADO

TENDIDO Y CORTE

Como principal ventaja de la distribucion por procesos en la empresa, se
encuentra que es un aspecto que mejora la participacion de los operarios, dado
que ellos escogen a su lider de manera democrética, lo cual genera mayor sentido
de pertenencia hacia el grupo de trabajo, y mejora la eficacia, la eficiencia y la
productividad del proceso. Como principales desventajas de la distribucién actual
se encuentran los desplazamientos innecesarios debido a las relaciones entre
algunos procesos tales como:

a) Ensamble necesita estar muy cerca de corte por la estrecha dependencia que
existe entre las dos é&reas.

b) Bordados igualmente mantiene una estrecha relacion con el area de corte, por
lo que se requiere que las dos areas estén cerca. Las entregas incompletas, los
apliques y los cortes de los bordados asi lo ameritan.

c) Transportes innecesarios del personal del area de terminados y de perlas por
dificultad para la continua comunicacion con la bodega de insumos por los
adornos que requiere; ademas la presencia de dos bodegas de insumos hacen
que los desplazamientos se incrementen.
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9. MODELO LOGISTICO DE CI NILZA LTDA PARA LA ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION ONLINE EN ESTADOS UNIDOS

9.1 MODELO LOGISTICO DE DISTRIBUCION

En éste apartado se tratard lo relacionado con un pilar fundamental para la
operatividad de la tienda online de CI Nilza Ltda en el mercado de los Estados
Unidos, que es el modelo logistico de distribucién, elemento determinante para
establecer la viabilidad de la nueva estrategia de negocios de la empresa.

Teniendo en cuenta que una de las desventajas mas valoradas en las compras
online son los retrasos en las entregas, es necesario implementar una solucién
logistica que garantice no s6lo una clientela satisfecha, sino clientes fidelizados
para futuras compras. Los clientes demandan un servicio flexible, &gil, de calidad
y del que se pueda tener un seguimiento en tiempo real, por lo cual, para cumplir

estos propositos es relevante la adecuada toma de decisiones con respecto a:

Eleccion del operador

Establecimiento del plazo de entrega

Definicion del servicio de atencion al cliente (incidencias y devoluciones).

Determinacion de los costos logisticos (definiran la rentabilidad del modelo)

Por lo tanto, dentro del area de operaciones logisticas se agruparan todos los
elementos que conformaran la cadena de servicios necesarios para atender un
pedido tales como: la recepcion y emision de del pedido, la atencion al cliente
(tanto en el transcurso de su tramitacion como en la post entrega) y por supuesto
la gestion del almacenamiento, el inventario, la logistica y entrega del producto

final, teniendo en cuanta que se producira en Bucaramanga Yy los productos se
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exportaran en pequefias cantidades (en promedio 45 cajas de mas o menos 17,40
kg por mes) a Estados Unidos al operador logistico, quien los almacenara para
hacer despachos oportunos al cliente cuando éste realice sus compras. En la

gréfica 30 se ilustra la cadena de operaciones del canal online para CI Nilza Ltda.

Gréfica 30. Cadena de operacién para la distribucién online
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Como se observa en la grafica 30 el operador 3PL es quien despachara al cliente,
por lo cual para poder realizar ésta distribucion a los clientes virtuales en Estados
Unidos el 3PL tendra representacion fisica en Miami y New York, para desde alli
realizar las entrega justo a tiempo a los diferentes clientes de la tienda, el rastreo
del producto hasta su entrega al cliente y el soporte postventa. Las ciudades
mencionadas se seleccionaron de conformidad con plan de marketing digital

(Proyecto sombrilla), en el cual se determinan como el mercado objetivo.
El objetivo del presente modelo y de la operacion logistica es que desde que el

cliente hace un pedido hasta que lo reciba el tiempo transcurrido sea de 1 a 2 dias

habiles. Para cumplir ésta promesa la planeacion y organizacion de los diferentes
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procesos logisticos de la empresa y el 3PL deberan estar perfectamente

coordinados.

En la grafica 31 se muestran las fases que se coordinaran entre la empresa y el
operador logistico 3PL para cumplir la promesa de valor. La primera fase implica
la produccion en Colombia de los productos a exportar de acuerdo a las
condiciones requeridas por el mercado objetivo y la legislacion relativa al producto;
La segunda fase corresponde a la distribucion fisica” del producto a exportar, y
finalmente la distribucion local del producto en los Estados Unidos que sera

realizada por el operador logistico, quien cuenta con su propia red de distribucion.

Grafica 31. Fases de la Operacion Logistica para la distribucion online
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Es importante aclarar que la empresa debera ofrecer como parte fundamental del
servicio, en las fases mencionadas anteriormente, facil acceso a la informacion de
la tienda online y el estado de su pedido, entregas fiables, devoluciones sin

complicaciones, visibilidad de las transacciones, precios competitivos y surtido de

* La Distribucion Fisica tiene por finalidad descubrir la solucion mas satisfactoria para llevar la cantidad
correcta de producto desde su origen al lugar adecuado, en el tiempo necesario y al minimo costo posible,
compatible con la estrategia de servicio requerida
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mercancia suficiente?’. Estos aspectos seran la labor fundamental de la funcién
logistica propuesta para éste modelo iniciando con el proceso de recepcion de

pedidos.

A continuacion se describe el modelo logistico propuesto iniciando con el actor

principal del mismo que es el cliente.
9.1.1 Clientes

Mercado objetivo

Estados Unidos no es solamente una de las potencias més importantes a nivel
mundial, sino que a su vez es uno de los mercados de consumidores mas grandes
del mundo y uno de los principales destinos de las exportaciones colombianas. Es
por esto que éste mercado fue seleccionado por parte de la empresa como su
objetivo. Ademas de esto, teniendo en cuenta la informacién obtenida de las
estrategias de marketing digital del proyecto sombrilla® “Plan de Marketing Digital
para la comercializacién on-line de prendas de vestir de la empresa CI Nilza Ltda,
en el mercado de los Estados Unidos”, se establecio inicialmente New York como
mercado objetivo y posteriormente Miami; siendo New York el mas atractivo por
ser el mayor centro financiero, comercial e industrial de los Estados Unidos.

Perfil del comprador

El producto estara dirigido al segmento de bebés nifios y nifias de 0 - 4 afios para
ceremonias de bautizos, y nifias de 6 - 14 afios para primeras comuniones y
ocasiones especiales. El nivel de ingreso al que estan dirigidos los productos
seleccionados para el modelo de comercializacion planteado es a un segmento de

mercado que tenga un poder adquisitivo medio — alto y alto.

27 Supply Nexus | Enabling Multichannel Distribution. Copyright © 2012 — Supply Nexus. All rights reserved.
Péagina 6.

%8 Proyecto sombrilla es la posibilidad de realizar un trabajo de aplicacién en equipo pero con informes
individuales
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Para éste perfil se debe tener en cuenta que la madre es la que determina
principalmente la compra de prendas hasta los 7 afios, donde para las prendas de
bebé su enfoque es principalmente la suavidad de la fibra y la proteccion para la
comodidad del bebé. Este segmento de capacidad adquisitiva media - alto y alto
es exigente y sofisticado, por lo tanto suelen estar muy informados de las
tendencias y estan dispuestos a pagar precios altos por productos distintivos y de

calidad reconocida.

El Consumidor on-line de prendas de vestir en USA

El perfil del usuario que realiza sus compras en Internet es el de una persona de
edad media, que reside en ciudades capitales y tiene un poder adquisitivo
elevado. Este tipo de cliente - consumidor demanda continuamente informacion
completa y actualizada sobre los productos, el proceso de compra y la
distribucién; también solicita que las condiciones de ésta clase de adquisicion le
resulten mas ventajosas que el realizar la compra en un establecimiento abierto al
publico, y estd muy interesado en poder conocer en tiempo real el estado en que
se encuentra su pedido. Las ventajas de las ventas online para éste tipo de
clientes giran principalmente en torno a la comodidad del servicio, al evitarse
largas colas y tiempos de espera en los puntos de venta, asi como la oportunidad
de poder acceder a diferentes de marcas y opciones de productos que carecen de
puntos de venta fisicos en su ciudad.

9.1.2 Administracion de pedidos. El proceso de administracién de pedidos es
mas complejo en el entorno virtual que en el presencial, y de éste depende en
gran parte el éxito del modelo de negocio. En la grafica 32 se presentan las
actividades principales a realizarse en éste proceso para la comercializaciéon

online de CI Nilza y su secuencia.
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Gréafica 32. Modelo del Ciclo de Pedidos Tienda Online
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A continuacién se presentan los puntos principales del proceso de administracion
de pedidos partiendo desde su definicion.

9.1.3 Pedido online. Para la empresa se entiende un pedido online aguel que se
realiza a través de la plataforma tecnolégica o Tienda virtual que estd a
disposicion de los clientes. Para que se genere el pedido y se pueda cumplir su
entrega se tendran en cuenta una serie de tareas a realizar antes de generar la
orden de pedido al almacén (3PL en Estados Unidos), Entre los requerimientos

necesarios para que se dé exitosamente un pedido online estan:

¢ Disposicidén de la informacidon necesaria para el despacho y control tanto del
pedido como del cliente; con el animo de realizar una adecuada coordinacién
de los procesos posteriores a la compra tales como: Productos solicitados (por
referencias), identificacion del cliente y demas datos que permita la entrega a
satisfaccion.

¢ Informacion correcta y actualizada acerca de los tiempos de entrega de los
productos de conformidad con la promesa de la empresa.

e Preciso de venta debidamente desglosados de conformidad con la legislacion
de los Estado Unidos.

94



e Comprobacion de la veracidad y validacion del pedido.
e Generacion de la factura de compra venta.

e Sistemas de seguimiento al despacho de mercancias en los Estados Unidos.

De igual manera para que se genere un pedido online el cliente debe ingresar al
portal de la empresa (Tienda Virtual), explorar el catadlogo de productos,
seleccionar el producto de su preferencia e ir al dispositivo de compra y realizar el
pedido, luego efectuar el respectivo pago. Posterior a estas operaciones suceden

las siguientes actividades por parte de la empresa:

Comprobacién de pedidos: En ésta actividad el operador logistico verificara los
datos de los clientes y sus direcciones a fin de detectar informacion incorrecta o
incompleta, de tal forma que en caso de alguna anomalia el operador pueda
comunicarse con el cliente oportunamente para recabar la informacién faltante y

se pueda realizar el despacho.

Gestion del cobro: La mayor flexibilidad ofrecida a los clientes para pagar sus
pedidos aumentara las posibilidades de que compren en la tienda. Para la gestién
del cobro se dispondra de los siguientes medios de pago: contra-reembolso, pago
con tarjeta de crédito, transferencia bancaria y paypal. Hay que tener en cuenta
que tanto el pago contra-reembolso como el pago con tarjeta de crédito conlleva el
pago de una comision por el servicio (al operador logistico en el primer caso) y al
banco que opere la cuenta en el exterior en el segundo, ésta comisién puede
suponer entre un 2% - 4% del importe del pedido.

Nivel de servicio y propuesta de valor: Se ofreceran condiciones de servicio
apropiadas de acuerdo a lo que espera un cliente online como: informar la
disponibilidad de productos en inventario al momento que el cliente esta
explorando el catadlogo de productos, efectuar el cobro de manera rapida, simple y
confiable, y garantizar la entrega en el tiempo y momento prometido al cliente.
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Seguimiento de los Pedidos: Para esto se proveera al cliente un medio a través
del cual podra consultar en cualquier momento informacion sobre la etapa en la
que se encuentra su pedido. La empresa contara con servicio en linea, utilizando
la aplicacién en la web (opcion de rastreo) para informar el estado del pedido del

cliente en tiempo real.

9.1.4 Medios de pago online®. En los modelos de comercio electrénico, el clic
sobre “comprar” es el auténtico momento de la verdad y el paso definitivo en el
que la web se convierte en un negocio transaccional. Paralelamente a las
decisiones de infraestructura tecnoldgica del portal de la empresa, Cl Nilza
garantizara la disponibilidad de los siguientes medios de pago para el cliente

online:

Pago contra entrega: es considerado el mas seguro ya que el pago se realiza en

el momento que el usuario recibe el pedido.

Transferencia bancaria: la empresa entrega al cliente un nimero de cuenta

bancaria a la cual éste podra depositar/transferir el monto del pedido.

Tarjeta de crédito/débito: es el medio de pago mas comun y generalizado a nivel
mundial de acuerdo al estudio Navegantes en la Red” realizado por la Asociacion
para la Investigacion de Medios de Comunicacion "http://www.aimc.es" el afio
2012, que afirma que un 78,5% de las personas que compran por internet utilizan
la tarjeta de crédito como medio de pago.

Para la formalizacion de la compra, en Estados Unidos se puede hacer
directamente con la tarjeta de crédito/débito a través de un TPV virtual (Terminal
de Punto de Venta) o un TPV 3DSecure que se conecte con el banco del cliente y

% Libro Blanco del Comercio Electrénico - Guia Practica de Comercio Electrénico para Pymes
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pida autorizacion a través de una clave secreta para realizar el pago. En ambos

casos se solicita el nimero de la tarjeta.

PayPal: Las plataformas de pago son empresas intermediarias entre quien vende
y quien compra, y aunque existen un gran numero de éstas la mas conocida y que
cuenta con un mayor numero de usuarios en el mundo es Paypal, quien cuenta
tan sélo en Estados Unidos con mas de tres millones y medio de usuarios, razén
por la cual serd la plataforma aceptada de pago. Paypal posee una verificacion
de seguridad y una fuerte politica antifraude que hace que los pagos por este
medio sean 100% seguros.

Adicional a lo anterior, Paypal permite recibir pagos con las principales tarjetas de
crédito internacionales y cuentas bancarias entre otros reconocidos medios de
pago. Es un método que permite realizar pagos de forma segura sin entregar
informacién de la tarjeta de crédito al vendedor (en este caso a Cl Nilza). Para
hacer uso de éste servicio el cliente debe registrarse en el sitio Web de PayPal, el
cual se encargara del pago de la compra a la empresa y descontara el monto de
la compra directamente al cliente de su tarjeta de crédito o medio de pago que
éste alla dispuesto en su cuenta de Paypal.

9.1.4.1 EIl Sistema de Pago: Para que el cliente de la tienda virtual en Estados
Unidos realice el pago respectivo, la empresa Cl Nilza y el operador logistico
deberan tener una cuenta corriente en Estadios Unidos. Estas cuentas facilitaran

el manejo del flujo de efectivo en el exterior y su posterior reembolso a Colombia.

Cuando se realice una venta en la plataforma virtual (Tienda virtual) el operador
logistico confirmara el pedido del cliente y el recibo del pago respectivo, donde
éste ultimo fue realizado a través de alguno de los medios de pago mencionados

previamente.
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Estos pagos se cargaran inicialmente a la cuenta corriente del operador logistico
en Estados Unidos; y una vez descontadas las comisiones y demas gastos de
comercializacion del operador logistico se hara el reintegro de las divisas~ a
Colombia a través de la cuenta de compensacién*** de CI Nilza en Estados
Unidos. El pago debera ir acompafiado de un informe donde se expliquen
detalladamente las oOrdenes de despacho, facturas a clientes y demas
erogaciones por efecto de gastos comerciales en el exterior. A través de la cuenta
de compensacion se pretende dar cumplimiento a la responsabilidad cambiaria

con respecto al reintegro de divisas por las exportaciones realizadas por CI Nilza.

9.1.4.2 Costos del Sistema de Pago: De acuerdo al tipo de sistema de pago, a

continuacion se presentan los costos mas significativos de los mismos:

Tarjetas de crédito: Para aceptar pagos mediante tarjetas de crédito, la tienda
online de CI Nilza contara con un TPV virtual (o pasarela de pago), un servicio
gue ofrecen las entidades bancarias, y que funciona de manera analoga a los TPV
gue se encuentran en los comercios fisicos de manera habitual. Ademas, se
dispondra de un acceso a través de Internet para poder consultar los movimientos
del TPV virtual: pagos realizados, devoluciones, saldos retenidos si los hubiera,

etc.

" Reintegros de exportacion: Operacion en la que el exportador le entrega al Banco de la Republica a través
del sistema financiero las divisas que obtiene de la exportacion. Las autoridades fijan las condiciones
generales para el reintegro

“* La Cuenta Corriente de Compensacién como instrumento del Régimen Cambiario Colombiano, es una
cuenta corriente abierta en el exterior, por un residente en Colombia*, a través de la cual se podran hacer tanto
operaciones en divisas de obligatoria canalizacién como aquellas que no la requieren, sin necesidad de utilizar
un IMC.

" TPV es el acrénimo de terminal punto de venta (en inglés POS terminal o point of sale terminal). Hace
referencia al dispositivo y tecnologias que ayudan en la tarea de gestién de un establecimiento comercial de
venta al publico que puede contar con sistemas informaticos especializados mediante una interfaz accesible
para los vendedores
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El costo de un TPV virtual es variable y habra que negociarlo con cada entidad
bancaria, sin embargo se ha estimado que su costo esta alrededor de los 77.84
dolares. Adicional a esto, el costo por transaccion se limita al cobro de un
porcentaje determinado por cada transaccion realizada. En promedio la comision

para empresa esta entre 0,29% y 4%.

Plataformas de pago: Para ser usuario de ésta plataforma tanto la empresa
como los compradores deben haberse registrado como usuarios de la misma.
PayPal es una plataforma de pago gratis para el comprador, y para el caso del
vendedor éste deberd pagar una pequefia comisién por manejar el pago de forma
segura. La comisién por transaccién es en promedio entre 2,9% y 5,4% sobre el
total del monto de la venta, mas una comision de USD 0,30 por transaccion.
También cuenta con una tasa de descuento para comerciantes de 4,4%. Para la
tienda online Paypal no generara ningun costo fijo, solamente un costo variable

gue se cobra por las transacciones que se realicen.

9.1.5 La Cadena Logistica. Una vez confirmada la tramitacion de un pedido a
través de la tienda virtual, la logistica debe funcionar bajo tres pilares: el
almacenaje, la distribucion fisica del producto y los sistemas de informacion. El

sistema de almacenaje tendra las siguientes caracteristicas:

1. Capacidad tecnolégica para la tramitacion agil del stock y picking de pedidos.

2. Packaging de méxima calidad (embalajes adecuados y etiquetas de pedido
informatizadas)

3. Sistemas de preparacion y expedicion bajo control informatizado y en tiempo
real.

4. Tiempos de respuesta cortos
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El formato de distribucion digital se basa en cumplir una serie de estandares
legales de compra y descarga, mientras que la distribucion fisica del producto
dependera para el caso de Cl Nilza de los tiempos de entrega, alcance

internacional y nacional (en USA), capilaridad y flexibilidad de horarios.

El dltimo pilar sobre el que se ha de actuar son los sistemas de informacion, los
cuales permitiran ejercer un control sobre: La gestion del stock y su
aprovisionamiento, la integracién de los servicios logisticos en la tienda online
(costos y tiempos de entrega), y la optimizacidon y trazabilidad de los procesos

logisticos (rutas, seguimiento del pedido, devoluciones y servicio al cliente).

9.1.5.1 Almacenaje (Interface en la Distribucién): El modelo implica que se
realizaran pequefios despachos desde Colombia de los productos
comercializados en la tienda online, los cuales seran almacenados por el 3PL en
Estados Unidos para su posterior distribucion local. Esto permitira cumplir con los
tiempos de respuesta al cliente. Se tendré disposicion fisica en Estados Unidos
del producto para distribucién loca en la bodega del operador logistico, que de
conformidad con la tabla 4, se requiere espacio para 0,29 metros cubicos de
volumen, contenido en 45 cajas de carton con peso total estimado de 761
Kilogramos aproximadamente por cada despacho.

Tabla. 4. Calculos estimados volumenes y pesos por despachos

SO/U
Ref. Largo | Ancho | Alto Volum UND/ " PESO/EMP PESO/Em PESO/CAJA | Node  Peso

Cajas Im Im I'm " en Kg bal en Kg en Kg Cajas Total/Kg

Caja 1 0,70 050 | 040 0,4 40 0,21 0,2 05 16,9 23 389
Caja2 0,48 064 |050 | 0,15 40 0,21 0,2 05 16,9 22 372
Total Volumen | 0,29 Total Cajas 45 761 Kg
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En el presente modelo, dado que se tendra un operador logistico 3PL, CI Nilza no
tendra un control directo del proceso de distribucion y almacenamiento porque
estaran en manos del 3PL, lo cual permitird disminuir los costos por
almacenamiento de producto y pedidos tramitados en Estados Unidos. Gracias a
una adecuada integracion del sistema de informacion (Zerus ERP) adquirido por la
empresa y el sistema de informacion del operador logistico, se tendra acceso en
tiempo real al stock existente, necesidades de reposicion y el estado en la
tramitacion de los pedidos. El sistema funciona a través de un API’ que permitira
el enlace entre bases de datos o enlace integrado en linea para intercambio de
informacion pertinente, las adaptaciones que hay que hacer al Zerus ERP es
simplemente crean un modulo o nueva unidad de negocio para la tienda virtual,
este modulo permitirhA comparti informacién con el operador para el control de
existencias y despachos, el costo de adaptacion para la empresa sera de
aproximadamente USD 1.000,00 de los Estados Unidos. En la grafica 33 se
ilustran las actividades a tener en cuenta para la preparacion de los despachos
por parte del 3PL en USA.

* Interfaz de programacion de aplicaciones (IPA) o API (del inglés Application Programming Interface) es el
conjunto de funciones y procedimientos. Son usadas generalmente en las bibliotecas. Una interfaz de
programacion representa la capacidad de comunicacion entre componentes de software. Se trata del conjunto
de llamadas a ciertas bibliotecas que ofrecen acceso a ciertos servicios desde los procesos y representa un
método para conseguir abstraccion en la programacion, generalmente (aunque no necesariamente) entre los
niveles o capas inferiores y los superiores del software. Uno de los principales propositos de una API consiste
en proporcionar un conjunto de funciones de uso general, por ejemplo, para dibujar ventanas o iconos en la
pantalla. De esta forma, los programadores se benefician de las ventajas de la API haciendo uso de su
funcionalidad, evitandose el trabajo de programar todo desde el principio. Las APIs asimismo son abstractas:
el software que proporciona una cierta API generalmente es llamado la implementacion de esa API
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Gréfica 33. Preparacion de la mercancia (3PL)
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Distribucion: transporte y entrega del pedido

La distribucién del producto se realizara en dos tiempos, como se ilustra en la
grafica 34, el primero la distribucion desde Colombia al operador logistico y el
segundo del operador logistico al cliente. En el primer caso, el envio de la
mercancia desde Colombia hacia Estados Unidos sera hara inicialmente de 1.800
prendas empacadas en 45 cajas de carton, cada caja con 40 unidades y con un
peso estimado de 17,5 kilogramos por caja, que seran enviadas a Estados Unidos
a través del agente aduanal seleccionado previamente y utilizando transporte de
carga aérea, esto debido a los procesos de expedicion legal de las mercancias y a
que los costos de distribucion serdn mas bajos que enviarlos por empresas de
envios de paqueteria (Ver Anexo 13, cotizaciones para despachos de las mismas
caracteristicas de Fedex y Deprisa). Estos despachos seran recibidos por el
operador logistico quien se encargara de almacenarlos, preparar posteriormente
los pedidos y luego realizar la distribucion local a los clientes de la tienda virtual,
teniendo en cuenta las 6rdenes de pedido.

En el segundo caso, existe una promesa de entrega al cliente y por ende sera el

momento de verdad del proceso. La propuesta de servicio de envio a los clientes

es la siguiente:
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e Entregas urgentes (24/48 horas)
e Entregas medio/largo plazo (7-15 dias), para entregas esporadicas a lugares

lejanos en Estados Unidos.
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Gréfica 34. Flujograma de operaciones
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9.1.6 Seleccion del Agente Aduanero en Colombia”. Para seleccionar el agente
aduanero se realizaron 3 cotizaciones con tres agentes de aduana: ALLTRANS,
COEXNORT y TRANSPORT LOGIST SERVICE. Como se aprecia en la matriz de
evaluacion, se tuvieron en cuenta aspectos como el costo de los servicios y los
convenios con bréker en el pais de destino de las exportaciones, arrojando como
resultado la informacion que se presenta en la tabla 5.

Tabla 5. Seleccion de Agente Aduanero
SELECCION AGENTE ADUANDERO
Califique de 1 a 3 teniendo en cuenta:
1. Baja importancia
2. Neutro

3. Alta importancia

CONCEPTO COEXNORT | TLS | ALLTRANS
Idoneidad, Trayectoria 2 3 3
Experiencia 3
Cobertura 3 3 3
Portafolio de Servicios 3 3 3
Tiempo de tramites 3 3 3
Servicios prestados 3 3 3
Costo de los servicios 3 3 3
Convenios con broker en pais destino 3 3 3
Convenios con compafiias de transporte 2 2 3
Seguro de mercancia 3 3 3
Capacidad almacenamiento en puerto 2 3 3
Margenes de intermediacion 2 2 3
TOTAL 32 34 36

" Los Agentes aduaneros son Personas juridicas autorizadas por la DIAN para ejercer el Agenciamiento
aduanero, actividad auxiliar de la funcion publica aduanera de naturaleza mercantil y de servicio
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Para la seleccion de la agencia aduanal también se consideraron los costos y los
servicios que ofrecian cada una de éstas tales como: seguros de mercancia,

capacidad de almacenamiento en puerto, margenes de intermediacion y servicio

al cliente en tiempo de respuesta a las dudas (Ver tabla 6).

Tabla 6. Matriz seleccion de proveedores

Agentes de Carga

Pond
cosTOS DIESCIRIFCION califi| e | Total
MINIMA 1 a 32 Kilos: 90 USD
NORMAL 33 a 44 Kilos 2.80 USD
AEREAS A DE 45 a 99 kilos 2.80 USD
TARIFAS NEW YORK |[DE_100 A 299 KILOS 2.30 USD 4 | “os || A
DE 300 A 499 KILOS 2.00 USD
DE 500 KILOS EN ADELANTE 1.85 USD
Due Agent: 53 USD
Due carrier: 25 USD
AEREOS Recargo*Combustible (kg): O
RECARGOS Collection fee min: 15USD 3 20% 0,6
dislburg fee : 20 USD
MARITIMO
Tiempo en AEREO 1 DIA
Transito MARITIMO 3 B | oA
Totales 2,65
SERVICIO
Idoneidad -
Trayectoria 15 Anos 5 5% 0,25
Experiencia | 165 Empresas (Calzado, confecciones, Lubricantes, Maquinaria) 5) 5% 0,25
Cobertura B/manga Bogota, Medellin, Cali, Cartagena, Buenaventura, Cucuta,
Nal. Ipiales 5] 5% 0,25
Cobertura
Intern. Europa, Asia, Suramérica, México, Estados Unidos y Canada 5 5% 0,25
Tiempo
Tramites 2 dias 5 5% 0,25
Ty Polic. Antinarc. ICA,INVIMA, MINCULTURA; MINMINAS,
Especiale DIAN,MINCOMERCIO 5 5% 0,25
Portafolio
Servic. Asesoria, Agente Aduanero, Documentacién, Tramites Aduaneros 5 5% 0,25
Totales 1,75
TOTAL
GENERAL 4,4
COSTOS DESCRPCION Calif. | Ponder | Total
MINIMA 1 a 45 Kilos: USS$ 2.80
DE 100 A 299 KILOS US$ 2.30
TARIFAS AEREAS DE 300 A 499 KILOS US$ 2.00 3 40% 1,2
DE 500 KILOS EN ADELANTE US$ 1.85
Due Agent: USD 55
Due carrier: USD 25
FC(Collection fee) minima USD 20 6 5%
AEREOS sobre fletes guias
RECARGOS DB(disburment fee) minima USD20 6 10% | 3 20% | 0,6
sobre DueAgent
MARITIMOS
Tiempo en | AEREO 1 DIA
transito MARITIMO | - 3 15%
Totales 2,25
SERVICIO
Idoneidad -
| Trayectoria 20 ANOS 5 5% 0,25
Experiencia Calzado, confeccién, alimentos, Metalmecanica, Autopartes, Maquinaria 5 5% 0,25
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De acuerdo a las tablas 5 y 6, considerado todas las variables tenidas en cuenta,

el agente aduanal seleccionado es ALLTRANS.

9.1.7 Devoluciones. Por ultimo e igualmente importante para el nivel de servicio
se encuentra el proceso de devoluciones, también conocido como logistica
Inversa®. Su gestién puede llegar a convertirse en un elemento fundamental para
la viabilidad del modelo de negocio online. Tanto los costos como el plazo de
devolucién dependeran de cual fue la naturaleza de ésta. En el caso de que dicha
devolucion se produzca por un error o desperfecto del producto enviado ajeno al
cliente, el costo correrd a cargo de la empresa (o0 posterior reembolso); pero si se
produce por eleccion del cliente, éste correrd a su cargo. El plazo de devolucion
sera de 7 a 15 dias desde la recepcion del paquete, para esté caso debera ser
atendido por el operador logistico en Estados Unidos.

9.2 CANAL DE DISTRIBUCION EN ESTADOS UNIDOS

9.2.1 Andlisis de los canales de distribucién. Para que la empresa Cl Nilza
lleve prendas de vestir a Estados Unidos es necesario que se evallen las
diferentes formas que hay para penetrar el mercado objetivo. Llegar de la forma
mas directa posible directamente al cliente final es el objetivo primordial del
presente proyecto, porque ésta opcién garantiza un mayor control en el proceso
productivo, logistico y de servicio, ademas de la posibilidad de poder ofrecer un

precio de venta mas bajo al cliente.

% DURAN HERAS, Alfonso; GUTIERREZ CASAS, Gil y SANCHEZ CHAPARRO, Teresa. La logistica y el
comercio electrénico. Ed. McGraw-Hill, 2001.
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Como desventajas, llevar el producto directamente al cliente es mas complejo y
arriesgado que haciendo uso de distribuidores, dado que exige una mayor
planeacién y control de los procesos a lo largo de la cadena de suministros, mas
recursos economicos por parte de la empresa para que el modelo funcione
adecuadamente y mayor conocimiento del mercado objetivo. Es por esto ultimo
gue el uso de canales de comercializacion es una opcién para llegar al cliente
norteamericano, sin embargo, debido a la variedad de canales que existen y la
marcada diferencia de estructura y negociacion que ofrecen, la correcta eleccion
de uno de ellos es fundamental porque puede hacer una gran diferencia, no solo

en términos de ventas, sino de utilidades.

En el mercado de los Estados Unidos el sector de ropa para bebé y nifios esta
muy fragmentado en términos de manufactura, importacién y distribucion; debido
a que muchos de los grandes distribuidores se proveen directamente de los
manufactureros y no hay gran apertura a aquellos productores de pequefia escala.
Como resultado de esto los mayoristas y agentes de distribucién juegan un papel
decisivo en proveer pequefias operaciones. La cadena de distribucion usada en

los Estados Unidos en cuanto a las confecciones se presenta en la grafica 35.
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Gréfica 35. Canales de Distribucién mas usados en Estados Unidos
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El distribuidor quien por lo general compra y almacenas los bienes exportador, por
lo general pide apoyo al exportador o productor apoyo para la promociéon de los
productos; segun el informe de la Oficina Econdmica y comercial de Espafia en
Estados Unidos el margen de rentabilidad de los canales esta entre el 30y un
40% sobre el precio de exportacion y estos distribuyen a otros canales regionales
quienes dentro de su zona de competencia, distribuye €l mismo a los minoristas
con el apoyo de una fuerza de ventas propia o mediante brokers (vendedores
independientes a comision), que son los que hablan con el minorista generando y
siguiendo las ventas. Este mismo informe asegura que algunos minoristas exigen
al distribuidor que entregue el producto en su almacén minorista y otros que lo

entregue tienda por tienda (DSD= Direct Store Distribution).
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Segun Oficina Econdémica y Comercial de Espafia en Estados Unidos; los
margenes del minorista oscilaran entre 1,2 y 1,7% veces el precio de compra. Los
productos de alta rotacion seran marcados con margenes bajos, pero los
productos nuevos normalmente tienen margenes mas altos. Lo que interesa al
minorista es cuanto gana con el producto por metro cuadrado de superficie de
venta al publico. Ademas, hay que estar dispuesto a pagar para que las cadenas

de minoristas reverencien el producto.

La comision del representante oscila entre el 10% vy el 12%%, aunque puede ser
menor o mayor segun la zona en la que se encuentre y los servicios que preste. Si
el representante tiene show room, nos pedird ademas una mensualidad para

compartir los costos del mismo (entre 500 y 1.000 ddélares / mes).

El cobro suele ser a 30, 60 6 90 dias. Al pasar la propiedad de la mercancia
directamente del exportador al minorista (o al fabricante en el caso de los tejidos,
curtidos), lo importante en este caso es asegurarse del cobro, pues lo normal es
gue los minoristas no nos abran una carta de crédito. Conviene no dar mucho
crédito hasta conocer al cliente final, utilizando Graficas como el factoring, el
seguro de crédito a la exportacion, el security interest, etc. En concreto algunos
exportadores se cubren del riesgo de cobro a través de contratar con lo que
llaman un importador (que en realidad es un broker de aduanas que presta
también servicios de factoring) mas un representante. El representante busca los
pedidos y el factor que garantiza el pago al exportador, acepta o no los pedidos en
funcién de las caracteristicas del cliente (garantia de cobro, etc.) y paga la

comision al agente.

31 Oficina Econémica y Comercial de Espafia en Estados Unidos “EXPORTAR A EE.UU.: CANALES Y
ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION”. Disponible desde internet en
http://www.oficinascomerciales.es/FicherosEstaticos/auto/0606/Canales%20y%?20estrategias%20de%20distri
bucion_17253 .pdf

% 1bid
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Lo recomendado para empresas que deciden incursionar en el mercado de las
confecciones infantiles en Estados Unidos y especialmente en New York, es llegar
al mercado de las boutiques por medio de un representante de ventas si no es
posible llegar directamente a través de tiendas propias, pero para el caso de CI
Nilza, ésta opcion (acceso directo) es imposible por la situacion financiera en que
se encuentra la empresa actualmente, por lo cual, lo mas recomendable sera el
acceso al mercado americano con un socio en el exterior, que para este caso
viene siendo el operador logistico, apoyado directamente con la plataforma

(Tienda online).

Entre otros canales de distribucibn se encuentran las boutiques, tiendas por
departamentos, las tiendas especializadas y las multitiendas de descuentos, sin
embargo estos no son una alternativa para Cl Nilza porque la estrategia es buscar

llegar al consumidor final de forma directa.

9.2.2 El Canal de Distribucion para Cl Nilza Ltda. Teniendo en cuenta los
posibles canales de distribucion mencionados y considerando la estrategia, los
recursos y capacidades de Cl Nilza, no hay interés por parte de la empresa en los
intermediarios debido a la estrategia de comercializacion online, pero es claro que
la empresa tampoco puede acceder al mercado directamente porque no cuenta
con el musculo financiero actualmente para hacerlo; es por esto que se utilizara el
canal mixto (directo e indirecto — grafica 36). En este caso el acceso directo al
consumidor serd la tienda virtual, a través de la cual el consumidor podra
consultar el catalogo de productos y realizar la compra sin necesidad de un
intermediario; y la parte indirecta del modelo es la de distribucion, la cual se
realizara a través del operador logistico 3PL, quien se encargara de asegurar la
entrega justo a tiempo a los clientes.
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Grafica 36. Canal de distribucion para Cl Nilza Ltda.

Internet ’

9.3 EL PROCESO DE DISTRIBUCION INTERNACIONAL

Para el presente proyecto se adopta la metodologia para el analisis de la cadena
de Distribucidon Fisica Internacional considerada por el Centro de Comercio
Internacional UNCTAD/GATT?, gue propone una técnica de costeo para el
analisis de las cadenas de distribucién; mediante este metodologia se puede
obtener informacion de las cadenas de distribucion internacionales mas relevante

para la toma de decisiones y poder asi elegir entre ellas la éptima.

Su aplicaciéon implica un proceso cuidadoso de comparacion de modos y rutas de
transporte para un embarque determinado, evaluando de manera detallada la

relacion costo / tiempo.

El andlisis y selecciéon de la cadena de distribucién internacional Optima que
maximiza la rentabilidad y la eficiencia del negocio exportador se basa en la
elaboracién de matrices en las que se identifican: la carga a transportar, los
modos de transporte, las rutas disponibles en cada porcion geografica y las

actividades a realizar. A partir de esta identificacidon, debe establecerse el costo de

% CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL UNCTAD/GATT. Manual de distribucién fisica de las
mercancias para la exportacién Primer volumen. Centro de comercio internacional UNCTAD/GATT,
Ginebra, 1998.
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cada uno de los componentes, generalmente mediante cotizaciones, y decidir cual

se utilizara.

Los pasos para seleccionar el canal de distribucion internacional son: analisis de
la carga a transportar y la determinacion de la preparacion que la carga precisa en
cuanto a embalaje, marcado y unitarizacion (esto dependera del modo de
transporte seleccionado). A continuacién se desglosan estos dos pasos para el
caso de CI NILZA.

La Carga por Transportar
A continuacion se ejemplifica la descripcion de uno de los productos a exportar,

siendo todos los demas muy similares:

- Producto: Rop6n para nifia

- Dimensiones de la Caja: 70 ancho x 50 alto x 40 largo

- Cantidad por caja: 40 unidades talla 6 a 12 meses y 30 prendas para talla de 2
a 6 afos

- Cantidad: 1.800 unidades

- Total Cajas: 45 cajas

- 12 Pallets

Caracteristicas de la carga: Por la tipologia de la mercancia a despachar
(carga), esta es de tipo general** y por ser pequefias unidades a despachar la
carga es general suelta.

Empaque: El cumplimiento de la legislacion internacional sobre los estandares de
exportacion se ha convertido en uno de los factores mas influyentes en la

comercializacién de los productos colombianos, para el caso de la empresa las

* Comprende una serie de productos que se transportan en cantidades mas pequefias que aquéllas a granel.
Dicha carga estd compuesta de articulos individuales cuya preparacién determina su tipo, a saber: suelta
convencional (no unitarizada) y unitarizada

113



prendas de vestir para exportaciéon al mercado de los Estados Unidos deberan
enfrentarse a legislaciones, normativas; ademas, de las costumbres habitos y
preferencias de los consumidores, aunado con los riegos inherentes a el
transporte y el almacenamiento que seran sometidos los productos durante las
interfaces de distribucion fisica de las mismas. En Estados Unidos, existen dos
entidades encargadas de la regulacion de empaques y embalajes: Federal Trade
Comission (FTC) y Environmental Protection Agency (EPA). La reglamentacion
para Estados Unidos exige en general, que los materiales del empaque no liberen

componentes que puedan ser dafiinos para el consumidor.

Por estas razones, para el caso de CI Nilza se contara con un sistema de
empaque y embalaje sencillo pero adecuado para el proceso de exportacion,
como son las cajas de cartén, las cuales no tienen ninguna restriccion para
ingresar a los Estados Unidos de acuerdo a su normatividad y permiten la

proteccion del producto.

Naturaleza de la carga: Por su naturaleza los productos a exportar (Prendas de

vestir) son carga general no unitarizada.

Riesgos durante la movilizacién internacional: De conformidad con el analisis
de riesgos, los productos de CI Nilza serdn sometidos a riesgos como: Manipuleo
en terminales, almacenamiento, transporte, humedad, robo y saqueo e incendios.
Es por esto, que la mercancia contard con poélizas de seguro que permitiran

amparar la mercancia por la ocurrencia de estos riesgos.

Preparaciéon de la carga para ser transportada, embalada, marcada y

unitarizada

Embalaje: El embalaje de las prendas de vestir se realizara en cajas de cartén 60
X 70 X 40 cm y 48 X 64 X 50 cm. (grafica 37), con capacidad para 40 prendas,

empacadas de acuerdo a las colecciones solicitadas por cada temporada (tallas,
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colores, modelos, etc.). Una vez empacadas las prendas en la caja, estas deben

ser rotuladas con el cédigo de barras correspondiente para su identificacion.

Teniendo en cuenta que el medio de transporte que se utilizara es el aéreo, la
mercancia se apilara asi: se utilizara un pallet de 120 cm. X 80 cm de cartdn
prensado para cubrir la parte superior e inferior del apilado y papel plastificado
para cubrirlo y prevenir la humedad. Se acopiaran 3 cajas por fila y 3 filas por
pallet, para un total de 9 cajas por pallet y un total de 5 pallet para el despacho
total de las 45 cajas, con 1800 prendas. Ver grafica 38. Ya apilada la mercancia
se llama a la compafiia transportadora para cargar los pallets, transportarlos y

descargarlos en el lugar indicado.

Grafica 37. Disefio de las Cajas de exportacion
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Informacién de las Cajas

Longitud de caja int./externa 694/700 mm
Ancho int/externo de la caja 494/500 mm
Altura de caja int/externa 400/413 mm
Corrugado por Caja 2,21 m~2
Peso de Caja llena: 17,40 kg.

Compresion minima Final 0O kg.

Holgura Int. en la Long. Caja: Omm
Holg. Int. en el Ancho de Caja: Omm
Holg. int. en Altura de Caja Omm

RSC - Regular Slotted Container 125-250#B Flute
Tipo de Divisor Interno: Ninguno

Grafica 38. Disefio del sistema de paletizacion del producto

n Longit. Ancho Aura L W H
0001 T00 500 400 0 o o
Mimero de Paleta 0003
Informacidn de las Cajas
Longitud de cajs int/externa
Anche int/exeme d 424,500
Altura de 387/400
Peso de Caja llena 0,00
Inf. de Cajas en la Paleta
(= 1
2
2
3
k)
3 de Area 100.00%
2 en Volumen 585
Sin incluir la paleta Incluyendo la Paleta
1200 1200
1000 1000
1200 1345
o 15
126 m3 16l m3
Agrandar cajas 700 X 500 X400

116



Optimizacion de los Pallets

Vista Pallets

Numero de Paleta '3 Tipo: CHEP 1200x1000

Inf. de Cajas en la Paleta Eficiencia del Paletizado

Cajas/lLong. de Paleta 0 Eficiencia de Area 100,00%
Cajas por Ancho de Paleta 0 FEficiencia en Volumen 99,92%
Cajas por Altura de Paleta 3 Eficiencia en Peso 1,50%
Cajas por Nivel 3 Cajas para Maximo Tedrico:

Total de Cajas por Paleta 9 Total Empaques Primarios por Paleta

Etiquetado34: Segun informacion obtenida para este proyecto sobre el etiquetado
en prendas de vestir, se encontr6 que éste es aplicable a toda clase de prendas
de vestir y accesorios confeccionados con materiales textiles y ropa para el hogar.
Los requisitos de etiquetado no aplican sino hasta que el producto esté listo para
su venta a los consumidores.

% Ximénez de Embin, Maria-Cristina. EMBAJADA DE ESPANA. Nota Informativa Requisitos Para La
Importacion Y Comercializacion De Confeccidon Y Accesorios Textiles Para Vestir En Estados Unidos.
Departamento Informacion-SOIVRE, pdf.
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Composicion: Para los productos a exportar a continuacidbn se presenta la

(:omposicién35 en las etiquetas:

e Composicion de las fibras: Code of Federal Regulations 16 CFR Part 303 y Part
300

¢ Identificacion de productor ¢ Distribuidor (RN): 16 CFR Part 301.26

e Pais de origen: 19 CFR 134 Part 134

e Cuidado y conservacion: 16 CFR Part 423

Materiales: A continuacién se describen las caracteristicas de las etiquetas de Cl
Nilza.

e Los materiales de las etiquetas no producirdn irritaciones (alergias a la piel) o
incomodidad y tener una duracion igual al articulo textil, que no se afecte con

los procesos de lavado y planchado casero o lavado profesional.

e El caso de prendas como calcetines, medias y similares en donde al fijar la
informacién en forma directa incomodaria al usuario, la etiqueta se colocara en

el empaque en los que se expende el producto.

e El tamafio de la etiqueta sera minimo de 4.5 x7 cm, y toda la informacion se

escribird con el mismo tipo y tamafio de letra.

% MELLO, Romero Augusto, Taller de Capacitacion: Sector Textil-Confecciones (Parte I1) [En Linea], Lima,
afio de consulta 2010, Disponible en
http://www.google.com.co/url?url=http://mwww.analdex.org/econtent/fat2/presentaciones/textil2.ppt&rct=j&sa

=U&ei=uK0qTOrLDcX _Iger272VAw&ved=0CCgQFjAG&g=etiquetado+de+pijamas+para+exportar+a+can

ada&usg=AFQjCNGPMRKAIWA_D71pYczI5ggEvg33uw
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Para las prendas de vestir de CI Nilza, considerando la normatividad para su tipo

de prendas, el etiqguetado se realizara de la siguiente forma:

e En prendas con cuello, la etiqueta que incluye pais de origen siempre ird en el
centro del cuello, en la parte interior, equidistante entre las costuras del
hombro. En prendas sin cuello u otro tipo de productos textiles, la etiqueta
estara en un lugar visible y facilmente accesible en el interior o exterior del
producto.

e El pais de origen (Colombia) siempre quedara en la parte mas visible de la
etiqueta y no debe cubrirse con otra.

e EIl contenido de fibras y nombre fabricante se colocara en otra etiqueta fijada

por una costura lateral, sin afectar su acceso para el usuario.

Contenido: La informacién a contener en las etiquetas seré:

¢ El contenido de fibras en porcentaje segun peso de cada fibra, listada en orden
descendente. Ejemplo 60% Cotton, 40% Poliéster.

e Las fibras presentes en un porcentaje igual o mayor al 5% del total se
expresaran por su nombre genérico. Ejemplo 90% Cotton, 10% Nylon.

e Las fibras, aun cuando estén debajo del 5%, y le den una caracteristica
especial o funcional al articulo se colocaran en la etiqueta de contenido,
ejemplo 96% Acetate, 5% Spandex.

e Las fibras presentes en menor porcentaje al 5 % del total seran designadas
como “Otras Fibras”, siempre y cuando no le den alguna caracteristica especial
al producto.

¢ Si hay mas de una fibra presente en porcentajes menores a 5% cada una, se
agregara el porcentaje como “otras fibras”, aun cuando en conjunto sobrepasen
el 5%. Ejemplo: 82% Cotton, 10% Polyamide, 8% Other Fibers.

e Se utilizara el nombre comercial o la marca registrada de alguna fibra con la

autorizacién del titular siempre y cuando se utilice el nombre genérico de la
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fibora en caracteres de igual tamafio, Ejemplo: 80% Cotton 20% Lycra ®
Spandex 0 100% Tencel ® NILZA.

e Con excepcion de la seda natural, la tolerancia para mezclas de fibras es +/-
3%.

e En los casos de productos declarados como de una sola fibra (100%) no hay
tolerancia.

e No es obligatoria la identificacion de insumos, forros u ornamentos que no
excedan el 5% del total de la masa o el 15% de la superficie del articulo. De
exceder ambos porcentajes se indicara en la etiqueta. Ejemplo: 100% Cotton-
Except the decoration.

e Para los casos en que las entretelas y forros son utilizados con propésitos de
armado de la prenda no serd necesario indicarlo en la etiqueta, salvo que se
incorporen con fines de abrigo. Ejemplo: (Tela) Shell: 100% Nylon- (Forro)

Lining: 100% Polyester.

Instrucciones De Cuidado: De igual forma, en las etiquetas se especificaran las
instrucciones de cuidado de las prendas de acuerdo a la regulacion vigente, que
esta constituida por el uso de simbolos en las etiquetas (grafica 39), lo que reduce

la dependencia del idioma para describir los cuidados a ser informados.

La norma a seguir sera la ASTM D5489-96 (Standard Guide for Care Symbols for
Care Instructions on Textile Products). La Norma ASTM emplea la simbologia de
la Norma ISO 3758: 2005 pero no siempre mantiene la misma interpretacion

respecto a ella, ver grafica 40.
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Gréfica 39: Instrucciones de Cuidado para prendas, norma ASTM.
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Fuente: Instrucciones de Cuidado para prendas, norma ASTM. Imagen tomada del sitio:
http://www.euroresidentes.com/vivienda/mantenimiento-casa/etiqueta-de-instrucciones.htm

Algunas de las instrucciones principales son:

¢ Incluye sefales de advertencia para que la prenda pueda limpiarse sin ser
dafada.

¢ El seguimiento de las instrucciones busca evitar un dafio sustancial al producto.

e Las etiquetas de cuidado deben permanecer fijos y legibles durante la vida util

del producto

Grafica 40. Sefiales de advertencia a utilizar en las prendas
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Fuente: Instrucciones de Cuidado para prendas, norma ASTM. Imagen tomada del sitio:
http://www.euroresidentes.com/vivienda/mantenimiento-casa/etiqueta-de-instrucciones.htm

En conjuntos de dos o mas piezas que se vendan como una unidad, sélo sera
necesaria una etiqueta de cuidado si las instrucciones son las mismas para todas
las piezas. En este caso, la etiqueta se colocara a la pieza mas importante del

conjunto. Si el conjunto de piezas requiere diferentes instrucciones de cuidado o
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estan disefiados para ser vendidos por separado cada elemento tendra su propia

etiqueta de cuidado.

El no proporcionar informacion sobre el cuidado, las instrucciones y advertencias
para la vida util de una prenda, es una violacién a lo dispuesto en la Ley Federal
Trade Commission Act; los infractores estan sujetos a medidas coercitivas y

sanciones.

Determinacion del modo de transporte

Por la naturaleza y el tipo de carga a transportar, ademas teniendo en cuanta que
las unidades a despachar son pequefias y se requiera una respuesta rapida al
cliente, el medio de transporte internacional mas adecuado para despachar las
prendas de vestir de Ci Nilza es el aéreo. En la grafica 41 se muestra las
diferentes rutas para transporte aéreo desde Colombia hacia Estados Unidos,
extraidas de la pagina de Proexport Colombia. De igual forma, en el anexo 9 se
pueden apreciar las diferentes tarifas que Proexport Colombia coloca en su portal
para transporte aéreo por rutas.

Gréfica 41. Rutas de transporte Aéreo hacia Estados Unidos
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Reporte de Rutas de Transporte Aéreo
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Fuente: procolombia. Disponible en: logistica@proexport.com.co
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Estimacién del tiempo de transito: El tiempo total invertido para llevar a cabo la
DFI de un embarque se denomina usualmente tiempo de transito. El analisis de la
relacion costo vs., tiempo se fundamenta en los tiempos totales involucrados en el
transito, los cuales corresponden a la sumatoria de los tiempos parciales de todas
las operaciones necesarias para lograr la movilizacion fisica, que inicia en la etapa
de produccién, continta con el alistamiento de la carga, manipuleo, transporte,
etc., hasta colocarla en bodegas del operador logistico para la distribucién urbana

en los Estados Unidos (ver tabla 6).

Tabla 7. Calculo tiempos de despacho

Calculo de tiempo de despacho pedido

Responsable
w o | s & 73 c S |5 o
Actividad 2|8 |2 -g % é ;g 5 g s £ § i
“le [T E|E |2 |S|= g5 3
[
Estudio de la Demanda 1 X X X
Aprobacién del Estudio X
Orden de Produccion 2 X
Compra Materias Prima 4 X
Recepcion Materias Prima 1 X
Solicitud certificados de Origen X
Fabricacion 16 X
Otros documentos
Empaque 1 X
Embalaje 0.5 X
Elaboracién Factura de exportacion X
Elaboracién lista de empaque X
Envié documentos Agente Aduanero X
Despacho a Aeropuerto
EMBARQUE X
Llegada Aeropuerto EMBARQUE 1 X
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Calculo de tiempo de despacho pedido

Responsable
o | e |5 3 |=
Actividad g |4 % g5 |8 § AERPREN %
s le(J|2Es|8|8|§|E|°|2|8%°
o S|l [g |9 |< E o 4
[
Tramite aduana 1 X
Tiempo de reserva con Aerolinea X
Despacho aeropuerto destino X
Solicitud guia aérea X
Entrega documentos al Banco X
Llegada Aeropuerto destino 3 X
Nacionalizacién 2 X
Almacenaje 0,5 X
Picking 0,5 X
Packing 0,5 X
Pago pedido 1 X X X
servicio postventa X
TIEMPO TOTAL (dias) 35

De conformidad con las actividades presentadas en la tabla 7, se estiman un
tiempo de 35 dias desde que se realiza el estudio de los productos a comercializar
en la plataforma, hasta su llegada al cliente final por parte del operador en los
Estados Unidos.

124




9.4 PROCESO LOGISTICO DE CI NILZA LTDA., PARA PRODUCTOS TIPO
EXPORTACION

En la gréfica 42 se detalla los procesos logisticos para los productos tipo

exportacion de la empresa Ci Nilza.

Grafica 42. Flujograma de procesos logisticos
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A continuacién se describe brevemente como realizar4 Cl Nilza los procesos de

logistica interna para los productos tipo exportacion.
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9.4.1 Aprovisionamiento. Para el aprovisionamiento de materias primas e
insumos de los productos tipo exportacion seleccionada solo se trabajara con los
proveedores certificados de la empresa, de tal forma que la calidad de los
materiales sea la requerida por el mercado objetivo. De igual forma, para cumplir
con las normas exigidas por los Estados Unidos y como parte fundamental de
éste proceso, se mantendran todos los documentos para la respectiva trazabilidad
del producto exportado tales como: fichas de los productos, estudios de
composicion y demas documentos requeridos y sefalados en el presente
documento en la parte de DFI.

9.4.2 Inventarios. La empresa mantendra dos inventarios, uno para la produccién
nacional que como se estableciéo en el problema de investigacién del proyecto
actualmente las ventas tienen una tendencia a la baja, y con el nimero de
operarios actual la capacidad de produccion es de 2.328 prendas en promedio por
mes (segun informa de la empresa); y otro, para las ventas internacionales a

través de la tienda online dado el tiempo de respuesta para este canal.

Teniendo en cuenta las temporadas en Estados Unidos (Verano — otofio,
Primavera — verano), se determind una produccion para exportaciéon de 1.800
prendas (colecciones) por mes, con un stock de seguridad de 6 prendas por
coleccion inicialmente. Posteriormente ésta proyeccion sera ajustada conforme al
conocimiento que se vaya obteniendo del mercado y los cambio de la demanda

en Estados Unidos.
El proceso de inventarios tendra un operario encargado y sera coordinado por el

Gerente Financiero de la empresa, quien sera la persona encargada del area de

comercio internacional y logistica.
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9.4.3 Produccién. Teniendo en cuenta las temporadas mencionadas, el producto
puede durar en promedio 3 meses en exhibicién y se renueva cada 3 meses la
coleccion de acuerdo al comportamiento de la demanda (Determinado en el plan
de Marketing Digital-Juan Pablo Pimiento).

La empresa trabajar4 bajo un sistema de producciéon hibrido, que implica un
sistema de manufactura MTS (Make to Stock), debido a que la empresa realizara
los disefios, y estimara la cantidad de produccién e inventario a fin de atender la
demanda online, donde el cliente no tendrd la oportunidad de personalizar el
producto, sino que selecciona alguno (s) de los articulos del catdlogo exhibido por
la empresa. Este proceso estara a cargo del Jefe de produccion y el ingeniero de
produccion de la empresa, en coordinacién de la gerencia financiera.

Segun la tabla 7 (Calculo tiempos de despacho) el tiempo de produccién es de 16
dias y se esperan realizar despachos de 1.800 unidades de prendas en promedio
cada 30 dias.

9.4.4 Almacenamiento. El almacenamiento de producto terminado tipo
exportacion debido a su bajo volumen de produccidén esperado inicialmente, no
requiere un lugar o bodega separada en la empresa, por lo cual estara dentro de
la bodega de producto terminado general en estantes separados. En cuanto a la
preparacion y alistamiento de la carga a exportar habrd una persona encargada
(Jefe de Bodega) del alistamiento y preparacion para la exportacion y su entrega

al agente de aduanas, quienes realizaran los tramites legales de la exportacion.

9.4.5 Despachos Internacionales. El agente de aduanas elegido por la empresa
sera la responsable (bajo mandato escrito por el gerente de la empresa) de todo
el proceso legal de exportacion en coordinacion con el Gerente Financiero de CI
Nilza. Se realizaran cuatro despachos de 1.800 prendas en promedio incluido el
stock de seguridad cada mes. Esta mercancia estara a disposicion del operador

logistico en Estado unidos, quien realizara la recepcion y el almacenamiento de
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los productos, el alistamiento de pedidos y el despacho de los pedidos a cada

cliente de acuerdo a la compra realizada a través de la tienda virtual.

9.4.6 Proceso de exportacién

Determinacion de la Posicion Arancelaria
Para la determinacion de la partida arancelaria se deben tener en cuenta las

caracteristicas del producto, tal como se mencionan en la tabla 8.

Seccion: Xl Materiales textiles y sus manufacturas

Capitulo: 62 Prendas y complementos (accesorios), de vestir, excepto los de
punto

Partida: 62.09 Prendas y complementos (accesorios), de vestir, para bebés.
6209.20.00.00 - De algodén

Tabla 8. Descripcién del producto

ASPECTO DESCRIPCION
Nombre del producto y
y Vestido bebe en algodon.
presentacion
Usos y bengficios Vestido para bebes para ocasiones especiales. Frescura, comodidad.
Posicién 6209200000
POSICION
Descripcion técnica | Prendas y complementos (accesorios), de vestir,
ARANCELARIA
para bebes — de algodén.
La ficha técnica hace referencia a la descripcion de los materiales
solamente que componen el producto.
Material Descripcion
Ficha Técnica Tela Algodén
Encajes Encajes en algodon
Botones Botones de 2 huecos sin plomo
Hilos ensamble 100% poliéster, calibre 120
Hilos bordado 100% poliéster, color especifico, hilo en madeja
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ASPECTO DESCRIPCION

Caucho

La composicidn genérica del producto estd dada en el porcentaje que
representa EN EL COSTO cada material del que estd compuesto el producto.

Por unidad comercial o de medida.

MATERIAL % ORIGEN
NAL IMPORT
Genérica (Composicion) :
Tela 58% Comertex. John Uribe
Encajes 9% Global way
Botones 1.22% | Induboton

Hilos de ensamble 1.03% | Codas cadena

bordado 31% Talleres satélites
Caucho 0.78% | Cintatex

Cuidados especiales N
No mezclar colores, no utilizar blanqueadores, no retorcer, no secar al sol.

Posicionamiento de la No hay registro de marca internacional, no se manejan actividades de
marca (know how) posicionamiento, a nivel nacional, no se tiene conocimiento del posicionamiento

a nivel nacional.

Capacidad Valor en unidades

Capacidad de producciéon mensual en | 4608 unid. 1 turno de 8 horas

Oferta exportable tres turnos

Ventas nacionales o actuales | 474 millones

promedio mes

Oferta exportable por mes 14.000 el 50% exportaciones (7000

unidades)

Abastecimiento del producto o | Los proveedores no hay disponibilidad inmediata de las materias primas. Se

materia prima cuenta con la capacidad financiera y técnica.

En la tabla 9 se establece el tratamiento arancelario y requisitos de entrada para
los productos de exportaciéon de CI Nilza Ltda., teniendo en cuenta que los
productos de la empresa estan dentro del tratado de libre comercio Colombia-

USA. y estos ingresan a Estados Unidos con un 0% de arancel.
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Tabla 9. Tratamiento arancelario y requisitos de entrada

I
62092030 | Babies' trousers, breeches and shorts, except | MFN duties
those imported as parts of sets, not knitted or |  (Applied) 14.90% 14.90%

crocheted, of cotton

I
62092050 | Babies' garments & clothing acc. nesoi, of | MFN duties
cotton, incl. sunsuits & sim app, sets & parts of |  (Applied) 9.30% 9.30%

sets, & diapers, not knitted or crocheted

I

62092010 | Babies' dresses, not knitted or crocheted, of | MFN duties
) 11.80% 11.80%
cotton (Applied)

I
62092020 | Babies' blouses and shirts, except those | MFN duties
imported as parts of sets, not knitted or | (Applied) 14.90% 14.90%

crocheted, of cotton

Fuente: World Trade Almanac, Kiss, Bow, or Shake Hands. Cémo hacer negocios en cincuenta
paises, Global Marketing — Marketing Internacional. Tomado el 26/12/08.

Procedimiento para exportacion de Cl Nilza Ltda.

Para los procedimientos aduaneros vigentes para la exportacion la empresa
contratara a la sociedad de intermediacion aduanera ALLTRANS Ltda.
(Seleccionada previamente). Para ello se debe enviar un mandato con el cual se
le da poder especial a la SIA para que actué o sea el declarante en todos los
efectos aduaneros. A dicho documento deberd anexarsele la fotocopia del RUT,
fotocopia de la cédula del representante legal y certificado de existencia y

representacion legal de la cAmara de comercio.
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Requisitos para Exportar: Para el tramite de las exportaciones se requiere de la

siguiente documentacion:

e Mandato Notariado en papeleria membretada (Ver anexo 3 Mandato DIAN)

e Circular 170 debidamente diligenciada y firmada (Ver anexo 4-Circular 170)

¢ Original Camara de comercio vigente. Fotocopia Resolucion Facturacion.

e Fotocopia del RUT

e Certificado de Origen.

e Cadigo para la comercializacion de productos emitidos por la Superintendencia
de Industria y Comercio.

¢ Vistos buenos para los productos que lo requieran

Para el reintegro de las divisas es necesario tener en cuenta que debe hacerse
obligatoriamente por un intermediario del mercado cambiario (Bancos), al cual se
le deber& presentar la declaracion de cambio por exportaciones bienes (formulario
N 2) junto con el DEX.

Requisitos para el proceso de importacion: Para el tramite de importacién en

Estados Unidos se requieren los siguientes documentos:

e Original de factura comercial

e Lista de Empaque

e Declaracion (ver anexo 2-Declaration)

e Certificado de Origen - APTDEA

¢ Certificado de inflamabilidad de prendas de vestir infantiles
e Certificado Ley de Plomo

e Formato Quota Charge Statement (ver anexo 5)

e Formulario de Flamabilidad (Ver Anexo 6)

e Guia Aérea (AWB)
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En la grafica 43 se ilustra cual es el proceso de exportacion para las empresas
Colombianas y que por ende seguira CI Nilza.

Gréfica 43. Proceso de Exportacion en Colombia
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Fuente: Proexport Colombia

Como se menciond previamente hay requisitos para importar productos en
Estados Unidos, por lo cual, para todos los productos textiles exportados por ClI
Nilza hacia Estados Unidos se deberan cumplir los requerimientos de estampado,
etiquetado, contenido, entre otros, establecidos en la Textile Fiber Products
Identification Act, la cual rige y contiene toda la normatividad referente a la
importacion de estos productos. Entre los principales requerimientos a cumplir por
ClI Nilza se encuentran:

e Los nombres genéricos y porcentajes en peso de las fibras que constituyen el
textil deben ser listados en la etiqueta. Aquellos componentes inferiores al 5%
deben ser listados como "otras fibras®.

e El nombre del fabricante o el nombre o identificacion de registro emitido por la
Federal Trade Commission.
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e El nombre del pais donde el textil fue fabricado.

Ademas de los requisitos de etiquetado, para la importacion de textiles y
productos derivados se debe consultar la seccion 204 del “Agricultural Act” de
1956, con el fin de determinar si el producto esta sujeto a cuota, visa o licencia de
importacion, asi como sus requisitos adicionales de ingreso. Para el caso de vestir
con la entrada en vigencia del TLC, estas no estan sujetas a impuestos, cuotas o
licencias (salvo ropa usada) de importacion, solo hay que cumplir las condiciones

de origen pactadas en el TLC.

Flame Retardant

Otro requerimiento importante que la empresa debe cumplir en Estados Unidos y
gque se aplica como obligatoria Unicamente para la ropa de algodon vy
especialmente en prendas para nifios y bebes, es que tienen que llevar una

aplicacion de lo que se conoce como “Flame Retardant”.

Esta caracteristica es la que evita que la prenda se encienda y que el fuego se

expanda a través de la prenda para proteccion de los nifios y bebes.

Ley de plomo (Cpsia)

Segun la ATSDR (Agencia para sustancias toxicas y el Registro de
Enfermedades.)36 Es una ley de seguridad de los productos, y esta destinada a
hacer que los productos de consumo de nifio (que abarca desde juegos, juguetes
y articulos de puericultura, hasta ropa confeccionada y calzados), cumplan con
una serie de requisitos como una Certificacibon General de Conformidad que

demuestre el cumplimiento de estdndares de Seguridad (GCCs).

Para darle cumplimiento a éste requerimiento la empresa debera contactar una

empresa certificadora, para el presente caso se recomienda la compafia

% Resumen de Salud Publica. Plomo. Disponible en: http://www.atsdr.cdc.gov/es/phs/es_phs13.pdf
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Intertek empresa con oficina en Bogota Calle 100 No. 17A-36, Of 603 Edificio
One Hundred, Tel:621-9026, Ext 103. Ver Anexo 10. El procedimiento para la
certificacion es basicamente enviar las muestras a la empresa certificadora y
esperar los resultados. Para el caso de productos textiles las pruebas para la
certificacion se hacen por composicion de telas (las utilizadas para exportacion),
por lo cual CI Nilza enviard& muestras de las 5 telas que se utilizan en la
produccion de productos para exportacion, cuyo costos de referencia de acuerdo
a la empresa Intertek es de USD 70,00, por muestra y el procedimiento dura entre

18 y 20 dias porque las muestras son enviadas a los laboratorios en el exterior.

Regulaciones de embarque

Es necesario asegurarse de que todos los productos empacados y embarcados
cumplan con los requerimientos de importacion para que su proceso por las
aduanas estadounidenses sea facil y lleguen a su destino final en buenas
condiciones y a tiempo. Como se menciond previamente el producto se enviara
empacado en cajas de carton, y el Unico requerimiento de la Federal Trade
Commission en materia de embalaje para prendas textiles esta contenido en el
Code of Federal Regulations, en el epigrafo 16 CFR 303.28, donde se exige que
la informacion sobre las caracteristicas de las prendas sea visible a través del
embalaje.

Hook

Intertek es el principal proveedor de soluciones de calidad y seguridad en todo el mundo. En mayo de 2002,
Intertek entr6 a la Bolsa de Valores de Londres y actualmente es una compafiia incluida en la lista de FTSE
100. El 23 de marzo de 2009, el primer dia de su inclusién en el indice FTSE 100, la capitalizacion bursatil
del Grupo fue de 1.5 mil millones de libras esterlinas. El simbolo bursatil es ITRK.
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En el caso de que el envoltorio no sea transparente, o que, por otros motivos,

impida la facil lectura de las caracteristicas, la informacion debera constar de

modo legible en el embalaje.

Documentacion

Para el despacho aduanero de toda mercancia importada en EEUU se precisa

presentar la siguiente documentacion basica®";

Conocimiento de embarque, Carta aérea (Bill of Lading or Airway Bill), o
certificado del transportista aportando el nombre de consignatario,

Impreso de solicitud de despacho aduanero (Entry Manifest , Entry for
Inmmediate Delivery, etc. segun la mercancia y gestiones de inspeccion), que
lo presenta el importador estadounidense,

Lista de contenido (Packing List), y

Factura comercial del exportador con la cantidad, nhombre/descripcion de la
mercancia, valor de la misma, pais de origen (19CFR141). Para textiles, las
facturas comerciales deben ademas incluir gran cantidad de detalles sobre los
mismos, tales como informacién sobre tipo de fibras y su porcentaje con
relacion al peso (ej. fibras naturales: 80% algodén,20% lana, etc.; fibras
artificiales: 60% rayon, 40% nylon,10% poliéster, etc.), sexo y edad del posible
usuario (ej. ropa confeccionada para nifios, mujer o caballero), telas tejidas o
sin tejer (woven, nonwoven fabrics), si los hilados del tejido estan tefiidos
(dyed), entre otros (19CFR 141.89). Esto es debido a que la clasificacion
arancelaria estd muy desglosada y todos estos detalles son necesarios para
identificar apropiadamente la partida arancelaria por la que deben ser

despachados.

37

Guia Comercial a Estados Unidos. Proexport Colombia; Disponible en Internet en:

http://www.proexport.com.co/sites/default/files/Guia_Comercial_Estados_Unidos_2012.pdf
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9.5 SELECCION DEL OPERADOR LOGISTICO

A pesar de que actualmente para las pequefias y medianas empresas en
Colombia la logistica no ha sido una prioridad como estrategia corporativa. Estas
organizaciones se han caracterizado por su gestién de produccion y ventas en
ambientes de autoabastecimiento y de tranquilidad en los mercados. Sin embargo
las circunstancias han cambiado y el mercado esta inundado de multinacionales
agresivas que han modificado significativamente las reglas de juego comerciales
en todos los sectores econdémicos del pais, generando en las pymes la necesidad
de un redisefio de sus estrategias y modelos de negocios para poder sobrevivir y
enfrentar con éxito las nuevas exigencias del entorno en un mundo cada dia mas
globalizado. Para satisfacer estas exigencias, las pymes de confecciones cuentan
con algunas herramientas con las que pueden penetrar otros mercados, sin
embargo no cuentan con el soporte suficiente para poder llegar por si solas al

exterior.

Entre las condiciones basicas necesarias para efectuar un proceso de exportacion
exitoso se encuentran el conocimiento del proceso, el poder de negociacion de la
empresa, el capital econémico suficiente, manejo de un idioma extranjero,
capacidad de produccién para satisfacer la demanda, disefio eficiente y
estructurado de procesos logisticos y conocimiento de las necesidades del cliente,
entre otras. Una alternativa conveniente para que las Pymes exporten es la
creacion de un “trading” ”, cuyo concepto es similar al que puede presentar un
consorcio de exportacion o agrupacion para la exportacion, que resultan
particularmente Utiles para las Pymes, las cuales estan limitadas en su capacidad

comercial internacional individual.

Eres

Comerciando. Forma de negocio o trafico de intermediacion mercantil. Empresas que se dedican a esta
actividad en el comercio internacional, también llamadas sociedades de comercio exterior o empresas trading
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En estas agrupaciones de comercializacion, las diferentes empresas que fabrican
productos complementarios y/o relacionados unen sus recursos, con el objetivo de
explotar conjuntamente los mercados extranjeros. A medida que el nivel de
conocimiento reciproco y, por ende, la relacion de confianza crezca entre las
diferentes empresas, es posible que se instituya luego una empresa comun,

organizada legalmente.

Teniendo en cuenta que CI Nilza esta pasando por un momento dificil y no cuenta
con la capacidad financiera suficiente para acceder los mercados exteriores de
forma directa, el operador logistico 3PL le permitira llegar al mercado
estadounidense superando la complejidad que representa la exportacion directa.
El 3PL es un intermediario comun para diversas pymes productoras de
confecciones que tienen una capacidad individual limitada para comercializar
internacionalmente, como es el caso de CI Nilza Ltda., por lo que potencializa la

capacidad de la empresa al reunir sus productos y llevarlos al mercado extranjero.

Cuando se decide contratar a un operador logistico 3PL para el manejo de los
servicios logisticos de almacenamiento y distribucion de los productos de
exportacion de la empresa, se inician relaciones con un nuevo aliado comercial
gue se convertira en un activo fundamental para la empresa. Dentro de los
principales factores que se tuvieron en cuenta para la seleccién del operador
logistico en la operacion de Cl Nilza Ltda., estan: posicionamiento de la empresa,
experiencia en el area, fortaleza en procesos, alineacion con las metas y objetivos
de la empresa, flexibilidad, esquema competitivo de negocios (relacion Ganar-
Ganar). Adicionalmente debe ofrecer un retorno éptimo de la inversion y debe

contar con la capacidad operacional requerida por el negocio.

En CI Nilza Ltda., no existen normas, procedimientos escritos para los procesos
de seleccion y/o cambio de Operadores Logisticos. La informacién requerida se
obtuvo mediante investigacién en diferentes fuentes y en libros de Supply Chain

donde se describe estos procedimientos. En esta parte del proyecto se determiné
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el perfil técnico requerido de un operador logistico 3PL para el manejo de la
operacion de logistica de la empresa en el mediano plazo, tomandose como
criterios de decision los factores o variables mencionados anteriormente. Durante
el proceso de investigacion se indagd en las caracteristicas indispensables
requeridas de un operador logistico 3PL para ser contratado por CI Nilza, y como
resultado se definieron catorce (14) caracteristicas que debera tener el operador

logistico 3PL, en la tabla 10 se detalla cada una de ellas.

Una vez determinadas las caracteristicas requeridas por la empresa para
contratar un 3PL se procedi6 a utilizar una Matriz de Decisiones Binaria,
VELAZCO (2001), con el objetivo de evaluar y priorizar, con el juicio de expertos,
cada una de las caracteristicas definidas. Con esta herramienta se asigné un valor
a cada una de ellas (1 - importante 6 0 - poco importante), logrando determinar su
importancia relativa al compararlas entre si. El uso de este instrumento permitio
disponer de un esquema cuantitativo al momento de determinar la importancia de
cada variable haciendo posible la ponderacion de las mismas de una manera
objetiva, basada en un sistema de valoracién, cerrando con esto la posibilidad de
ponderar cada una de las variables con la intuicién o la visién subjetiva de una

persona o de los integrantes del equipo del Proyecto, ver tabla 11.

Tabla 10. Caracteristicas técnicas requeridas del 3PL

Experienci Experiencia en el manejando de operaciones logisticas a empresas del area de confecciones,
xperiencia . o . . .
manejo de Cadena de abastecimiento y de inventarios lote dependientes.

Trayectoria de la empresa, reconocimiento por parte de sus clientes, capacidad financiero,
Imagen . o . .
disposicion para invertir.

La forma que la empresa maneje y controle los factores que influyen en la eficacia y eficiencia,
Experienci asi como contacto con el cliente, podria ser mas completo por una empresa, especializada, con

Xperiencia . o . o )
infraestructura, experiencia y concentracion a efecto de tener un rendimiento de mayor calidad

con mayor velocidad de atencion y al menor costo.
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Recurso Humano

Calidad y reconocimiento por parte de sus clientes, musculo financiero, disposicién para invertir.

Infraestructura Infraestructura que permitan una adecuada planificacion, fabricacion, almacenamiento,
Fisica transporte, distribucion y soporte de los productos que se comercializan.
Numero de . . . . . o
L Cantidad y calidad de los servicios ofrecidos en concordancia con los objetivos de la empresa
Servicios
La alineacion de los planes estratégicos de usuario y operador logistico en cuanto a su
Cobertura

despliegue geografico actual y el de los préximos afos.

Servicio al Cliente

Capacidad y disposicion para cumplir con los requerimientos del cliente, apertura ante nuevos

desarrollos, asumir cambios y/o nuevos procesos de trabajo.

Convencimiento firme que la otra parte llevara a cabo acciones que tengan resultados positivos

Seguridad para la compafiia, asi como de que no tomara acciones inesperadas que tengan resultados
negativos.
Oportunidad de | La capacidad integral del operador logistico en su modo de operar con los tiempos de entrega,
Entregas de modo que se vean cumplidos sus objetivos durante la alianza.

Oportunidad de la

La compatibilidad de los respectivos sistemas de informacion y la capacidad de implementacién

e integracion de sistemas de informacion por parte del operador logistico (en la parte técnica de

Informacion o .
tecnologia e integracion).
Precios Precios competitivos con respecto a la calidad y cantidad de los servicios ofrecidos.
Infraestructura Capacidad operacional instalada o capacidad de instalarla para cumplir con los requerimientos
Tecnolégica técnicos necesarios.
L Localizacion de la empresa o sus filiales estragadamente cerca a las zonas de distribucion
Localizacion

detectadas por la empresa.
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Tabla 11. Matriz de Decisién Binaria

‘ | oportunidad
Experiencia | Imagen Inlra:lssllrcuacmra zeuf"u;z Nsuer:‘:::: C?J?z[;im Szm‘f:‘ Seguridad Szg:l::j put;eulr: ‘ Precios m;[::nsot‘[;;::;a Localizacion | TOTALES |Pondera.
Informacion
Eiperiencia 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 5 1,1%
magen 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1M
InfraestructuraFisica| 1 1 1 1 1 0 1 1 1 1 0 1 1 1 3%
Recurso Himano 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 4.0%
N de Servici
umero de Servicios | 1 0 1 1 1 0 1 1 0 1 1 1 1 10 5%
Cobertura Propia 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 0 0 0 3 6,6%
Servicio al Cliente 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 s
Sequridad 1 1 1 1 1 0 0 1 0 0 0 0 0 6 88
Oportunidad de
Entregas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ! 8 9%
Oportunidad de la
formacion 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 110
Precios 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 8 1%
Infraestructura
Tt 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 132%
Localizacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 ! ! 4 143%

Fuente: Adaptado Velazco (2001)

De acuerdo a los resultados de la matriz de la tabla 11, se determiné el orden de
importancia de los diferentes criterios, quedando los mismos organizados como se
presentan en la tabla 12.
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Tabla 12. Matriz de Criterios

Oportunidad de Entregas

Servicio al Cliente

Infraestructura Fisica

Numero de Servicios

Infraestructura Tecnoldgica

Precios

Oportunidad de la Informacién

Seguridad

Experiencia

Localizacion

Cobertura Propia

Recurso Humano

Imagen

El perfil requerido por CI Nilza Ltda para el operador logistico 3PL queda definido
de acuerdo los trece criterios mencionados y el nivel de relevancia asignado a
cada uno de ellos. Como herramienta de apoyo para evaluar simultdneamente a
las diferentes alternativas de operador logistico 3PL, se presenta en la tabla 13

una matriz de decisién multicriterios® para la seleccién del operador logistico.

El valor total se obtiene de sumar la puntuacion total obtenida para cada uno de
los criterios, calificados en una escala definida como: 4 — muy buena, 3- buena,
2-regular, 1-malo. Con este instrumento se podra evaluar de forma estandar a los

eventuales candidatos.

% |SDEFE, Ingenieria de Sistemas. Edison, 4. 28006 Madrid. Estudiante de 3° Ciclo, ETSII-Universidad
Politécnica de Madrid. sgm1@telefonica.net
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Tabla 13. Matriz multicriterio para la seleccion del 3PL.
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La mejor opcion segun analisis el operador logistico TW Logistica. Ver Anexo 8.

9.5.1 Capacidad de Distribucion. De acuerdo a consultas realizadas con el
operador seleccionado, la red de distribucion del nuevo operador logistico 3PL
esta en capacidad de realizar despachos a los clientes de de la tienda virtual de CI
Nilza en Estados Unidos (Miami — New York) dentro de los tiempos establecidos.
La localizacion de los clientes, su distribucion, tiempos de entrega seran
determinados por el 3PL, quienes conocen las distintos rutas eficientes para la

distribucion en términos de justo a tiempo.

9.5.2 Almacenamiento en la distribucion fisica. El modelo de almacenamiento
a utilizar en el nuevo operador logistico 3PL sera con medios de almacenamiento
fijos, especificamente racks convencionales y americanos. La empresa logistica
ofrece para la Cl Nilza un modelo de almacenamiento adecuado al tipo de
productos, de tal forma que puede garantizar el correcto manejo de los mismos y
la fluidez de los diferentes procesos de recepcion, almacenamiento y distribucion
en el Almacén. Las areas de almacenamiento ofrecidas por el operador logistico

a Cl Nilza son:

142



e Ventas Regulares: Corresponde al area de almacenamiento de inventario que
cumple con las condiciones de calidad y permisologia local exigidos para su
comercializacion y venta. Este inventario estara a nivel fisico y teorico
disponible para la distribucion por parte de la empresa de transporte una vez
sea requerido para su despacho local.

e Cuarentena: Corresponde al area de almacenamiento de inventario afectado
por problemas de calidad o productos afectados por cualquier evento, para los
cuales se debe esperar sus disposicion del area correspondiente. Este material
estara retenido fisica y teGricamente a fin de garantizar que no sea facturado.

¢ Rechazo: Corresponde al area de almacenamiento de inventario no apto para
el uso, venta o comercializacion debido al deterioro en el transporte, dafios, etc.
Este material estara retenido fisica y tedricamente a fin de garantizar que no
sea facturado.

e Muestras: Corresponde al area de almacenamiento del inventario que no posee
valor comercial para Cl Nilza. Este material estara segregado fisicamente y

claramente identificado como muestra sin valor comercial.

Transito: Corresponde al area de almacenamiento de inventario proveniente

de Importaciones que no ha sido ingresadas fisica y tedricamente al inventario.

9.5.3 El transporte en la distribucién fisica. La distribucion urbana de
mercancias es el ultimo eslabdn de la cadena de transporte, por lo que también se
la conoce como “logistica de la ultima milla”. Abarca todos los movimientos
relacionados con la actividad comercial y el suministro y distribucion de bienes en
las ciudades del pais objetivo, incluido el movimiento de mercancias (entrega,
recoleccion, transferencia, carga y descarga, ubicacion, almacenamiento y
retorno). La distribucion urbana de mercancias es fundamental para el desarrollo
del proyecto, es por esto que el operador logistico seleccionado ofrece su
experiencia en el pais objetivo, y pone a disposicion de CI Nilza toda su flota de
furgones para la distribucion de las prendas de vestir en Estados Unidos, para lo

cual establecié unas tablas de fletes que fueron determinadas teniendo en cuenta
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los costos de distribucion en Estados Unidos (Costo de operacion de los
vehiculos, costos del personal, combustibles, distancias etc.) y los definid para

dos tipos de trayecto (cortos y largos). Ver tablas 14 y 15.

Tabla 14. Tarifas para distancias cortas en Estados Unidos
TABLA PARA DISTANCIAS CORTAS
Coste Transporte por Kg

No. De Clientes: 10 Velocidad media (Km/h) 25
Km Coste por Km: 0,24
200 250 | 300 | 400 | 500 | 600 | 700 | 800 | 900 | 1000
1 824 | 10,06 | 11,88 | 15,53 | 19,17 | 22,81 | 26,46 | 30,1 | 33,74 | 37,39
3 2,77 3,37 3,98 52| 641| 762| 884| 10,05 11,27| 12,48
5 167 | 204 | 24 | 313 | 386 | 459 | 532 | 6,04 | 6,77 | 75

10 0,85 1,03 | 1,22 | 1,58 | 1,94 | 2,31 | 2,67 | 3,04 34 | 3,77
15 0,58 07 | 082|106 | 131|155 | 1,79 | 203 | 2,28 | 2,52
20 044 | 053|062 | 08 | 099 | 117 | 1,35 | 1,63 | 1,72 | 1,9

25 036 | 043 | 05 | 065 | 08 |09 | 1,09 | 1,23 | 1,38 | 1,52
30 0,3 0,36 | 0,43 | 0,55 | 0,67 | 0,79 | 0,91 | 1,03 | 1,15 | 1,28
40 024 | 028|033 |042| 051 | 06 | 069 | 0,78 | 0,87 | 0,96
50 019 | 023|027 | 034 | 041|049 | 056 | 0,63 | 0,7 | 0,78
75 014 | 016 | 0,19 | 0,24 | 0,29 | 0,33 | 0,38 | 043 | 048 | 0,53
100 | 011 | 0,13 | 0,15 | 0,18 | 0,22 | 0,26 | 0,29 | 0,33 | 0,37 | 04

150 | 0,08 01 | 011013 | 0,16 | 0,18 | 021 | 0,23 | 0,25 | 0,28
200 | 007 | 008 | 009|011 |03 014 | 016 | 0,18 | 0,2 | 0,22

Fuente: Calculos propios segun datos de TW Logistica
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Tabla 15. Tarifas para distancias largas en Estados Unidos

TABLA PARA DISTANCIAS LARGAS
Coste Transporte por Kg

No. De Clientes: 25 Velocidad media (Km/h) 65
Km Coste por Km: 0,31
1 2 3 4 5 7 9 11 13 15

1] 10,69 | 12,93 | 1527 | 19,96 | 24,64 | 29,32 | 34,01 | 38,69 | 43,37 | 48,06
3 | 356 433 | 512 | 668 | 824 | 9,80 | 11,36 | 12,92 | 14,49 | 16,04
51 215 262 | 309 | 402 | 49 | 590 | 684 | 7,76 | 8,70 | 9,64
10 | 1,09 1,32 | 1,67 | 2,03 | 249 | 297 | 343 | 391 | 437 | 485
15| 0,75 09 | 105|136 | 168 | 199 | 230 | 261 | 293 | 3,24
20 [ 057 068 | 080 | 103|127 | 150 | 1,74 | 197 | 221 | 2,44
25 | 046 055 | 064 | 084|103 121 | 140 | 1,58 | 1,77 | 1,95
30| 0,39 046 | 055 | 0,71 | 086 | 1,02 | 117 | 1,32 | 1,48 | 1,65
40 | 0,31 036 | 042 | 054|066 | 077 | 089 | 1,00 | 1,12 | 1,23
50 | 0,24 030 | 035|044 | 053|063 | 072 | 081 | 090 | 1,00
75 | 0,18 021 | 024|031 037|042 | 049 | 055 | 062 | 0,68
100 | 0,14 017 | 019|023 | 028|033 | 037 | 042 | 048 | 0,51
150 | 0,10 013 | 014 | 017 | 021 | 023 | 0,27 | 0,30 | 032 | 0,36
200 ( 0,09 0,10 | 012 | 0,14 | 017 | 0,18 | 0,21 | 0,23 | 0,26 | 0,28

Fuente: Calculos propios segun datos de TW Logistica

En las tablas anteriores puede apreciarse cémo el costo por kg va disminuyendo
al aumentar el peso total, y cdmo para un peso dado el costo crece al aumentar la
distancia a donde es preciso entregarlo.
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9.6 INFORMACION LOGISTICA PARA LA ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION ONLINE

Toda la informacién considerada como confidencial por ClI Nilza Ltda debera ser
manejada por el 3PL desde equipos propiedad de la empresa a fin de proteger la
informacion, y estos equipos estaran conectados a un enlace dedicado’ que
cumpla con las condiciones establecidas. A continuacién se enumeran las fuentes

informativas que se tendran tener en constante revision y actualizacion:

¢ Integracion del proveedor logistico en la plataforma de e-commerce

¢ En inventarios, el control de existencias (minimos y maximos)

¢ En almacenaje, la monitorizacion del estado en la tramitacion de un pedido.

e En la distribucion, el control del estado de entrega de un pedido.

e En transporte, el calculo online de los costos de transporte (segun peso y
volumen del paquete, y destino del envio).

o KPI's, para monitorear el desempeio general

Previo al inicio de operaciones electrénicas en la nueva tienda se realizara la
conexiéon del enlace dedicado, adicionalmente se realizardn y documentaran las
pruebas de conexién y transmision desde la fabrica a la tienda y hacia los equipos
instalados en el 3PL. La informacion considerada como confidencial por la
empresa, es la data manejada en su sistema administrativo de gestion (Zerus
ERP), informacion correspondiente a clientes (nombres, direcciones, numeros de

contacto, etc.) y caracteristicas de sus productos.

* Enlace Dedicado: Conexidn a Internet sin requerir el uso de una linea telefonica, es una conexion permanente
de alta calidad, confiabilidad y segura. No es un enlace comun y corriente a Internet, es un enlace que permite
servicios de servidor para quien lo tiene.
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9.6.1 Indicadores de Gestion (KPI s) para el 3PL. Para dar seguimiento a la
operacion de Cl Nilza, es necesario incorporar a sus procesos y del operador
logistico elementos de medicion que permitan evaluar logros o identificar falencias
para aplicar las acciones correctivas necesarias. Estos elementos son conocidos

como Indicadores de Gestion o KPls.

Para CI Nilza, el proceso de desarrollo de los KPIs se llevd a cabo mediante la
revisibon documental de la informacion operacional que genera la empresa y la
que deber& generar su socio estratégico 3PL, con el fin de determinar los datos
que se deben recopilar indispensablemente para calcular los diferentes
Indicadores. Posteriormente, se realiz6 una revision a las clausulas que deberan
quedar en la parte contractual (Cl Nilza - 3PL) asociadas a nivel de servicio,
control de inventarios y manejo de la informacion. También se estudiaron a detalle
las politicas de la empresa relacionadas al manejo y control de Inventarios, y se
revisaron las diferentes métricas con las cuales se debera medir el desempefio
del personal encargado de la logistica en la misma. Las revisiones realizadas en
conjunto con el gerente de la empresa, permitieron identificar las areas criticas del
negocio cuyo desempefio serd medido formalmente y periédicamente
(mensualmente) por indicadores, a fin de garantizar el cumplimiento de las metas

estratégicas planteadas. Las areas criticas a medir son:

Servicio al cliente: Este grupo de indicadores mediran el nivel de servicio que el
3PL presta a los clientes de la tienda virtual en Estados Unidos en términos de
tiempos de entrega y calidad de los servicio ofertados por la empresa, cantidad de
devoluciones, errores en las facturas emitidas por casusas asociadas a procesos
del 3PL y capacidad de ingreso de las exportaciones dentro de los tiempos

acordados.

147



Logistica: Con estos indicadores se medir4 la gestion del 3PL en el manejo y
control del inventario bajo su responsabilidad, en términos de faltantes de
inventario en unidades, diferencias de inventario cuantificadas en dolares vy

eficiencia en el manejo de los lotes. Ubicaciones y entregas oportunas.

El grupo de indicadores desarrollados, sus descripciones, formas de célculo, se
detallan en la tabla 16.

Tabla 16. Tabla de indicadores de gestion logistica

Mide la gestion del 3PL en la .
. . _ (Numero de referencias entregadas
Pedidos entrega de pedidos a los clientes .
. . completo en el periodo
entregadosa |de la tienda virtual de . i % TBA
. . _ Analizado/Numero total de referencias
tiempo conformidad con los tiempos| . )
solicitadas en el periodo analizado)*100
acordados
Pedidos Cuantificacion de la capacidad de | (NUmero de facturas entregadas dentro
entregados | Cl Nilza Ltda., y el 3PL para del tiempo acordado en el periodo o TBA
completos (Full | entregar pedidos completos a los |  Analizado/NUmero total de Facturas ’
Rate) clientes emitidas en el periodo analizado)*100
. Mide el tiempo promedio que | Promedio del tiempo transcurrido desde
Tiempo de )
. d transcurre desde que una factura que una factura de exportacién es Max. 48
ingreso de
S ) de exportacion es recibida en el | recibida en el aimacén del 3PL hasta Horas Hras.
exportaciones . . .
] almacén hasta que queda que la misma es ingresada en el Habiles
(Lead Time) | ) )
disponible en el sistema sistema
- . (Namero de facturas emitidas sin
| Cuantifica el porcentaje de ,
Facturas sin . N problemas en el periodo
facturas sin errores emitidas Cl . % TBA
Problemas . Analizado/NUmero total de Facturas
Nilza Ltda y el 3PL B _ ,
emitidas en el periodo analizado)*100
Cuantifica el porcentaje de| (Numero de facturas devueltas por
Devoluciones % TBA
facturas que son devueltas por | clientes por causas asociadas al 3PL en
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los clientes asociados al 3PL

el periodo Analizado/Numero total de

Facturas emitidas en el periodo

analizado)*100

(NUmero de unidades no disponibles

inventario fisico realizado

inventario contado en el periodo

analizado)*100

Faltantes de | Mide el porcentaje de unidades | (faltantes) de inventario en el periodo
inventarios | no disponibles (faltantes) en el| Analizado/Numero total de unidades % TBA
(unidades) | inventario por cuenta del 3PL tedricas disponibles en el sistema en el
periodo analizado)*100
. ) (Valor absoluto en Délares de la
Mide el  porcentaje  de . ) ]
. o . diferencias detectadas en el periodo
Exactitud de | desviaciones existente entre el _ .
. . . o Analizado/Valor total en Délares del % Min 99,7%
inventarios | monto de inventario teérico y el

* TBD: Meta del indicador de gestion pendiente por definir entre ambas partes.
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10. ANALISIS DE RECURSOS PARA EL MODELO LOGISTICO PROPUESTO
DE CI NILZA PARA LA ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION ONLINE EN
ESTADOS UNIDOS

10.1 RECURSOS PARA LA OPERACIONALIZACION DEL MODELO
LOGISTICO

El proceso de determinacién de los requerimientos técnicos de almacenaje y
distribucion en el exterior se inicia con la delimitacion de los procesos que seran
tercerizados a través del 3PL. En la grafica 44 se presenta la cadena de
suministros y los procesos a ser manejados por el 3PL.

Gréfica 44. Procesos de |la Cadena de Suministros

Agentes )
Aduaneros 3PL Clientes

om.f

Recepcidn de productos
Acondicionamiento
Ingreso al sistema
Control de inventarios
Almacenamiento
Auditoria de calidad CMS
Picking

Empaque

Facturacién

Despacho

Manejo de Rechazos y devoluciones

e Presentacion y validacion de
documentos

o Nacionalizacion de la mercancia

o Almacenaje temporal

e Despacho al 3PL
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Adicionalmente se elabor6 un diagrama (grafica 45) de los macro procesos de la

cadena de suministro a ser ejecutados por el 3PL.

Gréfica 45. Macro procesos del 3PL

Macroprocesos del 3PL

Recepcién $ Almacenamiento P Distribucién

*Recepcion Almacenamiento
~Iinspeccion = =
~Adecuacion =Auditoria de calidad CMS
~Ubicacion
-ingreso sistema

-Picking (Recolecta)

Control de Inventarios ~Packing (Empaque)
~Shipping
(Despacho)

10.1.1 Agentes Involucrados en el Modelo Logistico. En ésta etapa se
identifican los agentes involucrados y las funciones que cada uno desempefara
en la implementacion del modelo, de tal forma que se alcancen los resultados
esperados con la estrategia.

Gerencia: Esta area se encargara de la elaboracion de pronésticos de ventas,
considerando factores como las ventas de periodos anteriores (estadisticas),
temporadas, crecimiento, entre otros, y ademas dara apoyo al operador logistico a
determinar las promociones dirigidas al consumidor final a través del sistema de

apoyo en la tienda virtual.

Jefe de Despachos: El jefe de ésta area analizara la solicitud de despacho
elaborada por la Gerencia utilizando parametros de medicion como: Proyeccion de
ventas, existencias de inventario en bodega, pedidos en Transito y promociones.
Posteriormente de haber analizado los despachos, el jefe de despachos los
rechaza o autoriza. Los rechazos pueden darse por qué no esta la documentacion
precisa para la exportacibn o no tiene los vistos buenos de los jefes de area
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correspondientes, si es rechazado lo devuelve a la Gerencia para su respectiva
correccion; si es autorizado, se procedera con el despacho utilizando del agente

de aduanas en Colombia, via aérea al operador logistico en Estados Unidos.

Agente de Aduanas: Bajo mandato expreso de la empresa realizara la operacion
internacional de exportaciéon de los productos despachados y enviados a la
direccion establecida del operador logistico en Estados Unidos.

Operador Logistico: El operador recibe el pedido, verifica y alimenta del sistema
de informacién de inventarios y pasara el despacho al area de almacenajes para
Su respectiva ubicacion y posteriormente realizar el despacho al cliente respectivo.

Consumidor: Adquirira el producto en la tienda virtual de la empresa para

satisfacer sus necesidades.

A continuacion se mencionan las areas de la empresa de mayor para el modelo
de comercializacion online:

Almacén: Esta area recibira los productos despachados por la empresa y su
principal funcion serd almacenarlos, y alistarlos adecuadamente de acuerdo a los
pedidos.

Ventas: Las Ventas se realizaran a través de la tienda virtual con apoyo de las
herramientas informaticas previamente establecidas en el plan de marketing
digital; como google adwords, que publica las campafias en motores de busqueda,
redes de aliados y displays, ampafas publicitarias en Facebook y YouTube
(Proyecto sobrilla-Juan Pablo Pimiento), posteriormente se digitan los pedidos y

se procede con la orden despacho (Operador Logistico).
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Despacho: Recibe las facturas de las ventas realizadas y prepara pedidos segun
rutas establecidas geograficamente para su respectivo despacho (Operador
Logistico).

Transporte: Recibe y carga la mercaderia para ser transportada hacia los
diferentes clientes finales, al hacer la entrega de la mercaderia, debera
previamente haber revisado el pago respectivo segun factura (Operador
Logistico).

10.1.2 Recursos necesarios para la implementacion

a) Recursos Humanos

Esta conformado por el personal de las diferentes areas involucradas en el
desarrollo del modelo (Cl Nilza Ltda-Operador Logistico). El personal estara
conformado por personal de la empresa como se menciond previamente, y por
ende sus costos seran prorrateados al area de comercio internacional o a su
centro de costos. El equipo y estructura organizativa del proyecto (grafica 46) se
definié en funcion de los requerimientos del mismo y de los recursos disponibles
dentro en CI Nilza.

Gréafica 46. Recurso Humano

Gerente de Comercio
Internacional y
Logistica

Jefe de
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153



b) Recursos tecnoldgicos y materiales
Comprende equipo de informética, sistemas de informacion (ERP, EDI),
transporte y telefonia; ademas papeleria y Gtiles en general.

10.2 COSTEO DEL PROCESO DE LOGISTICA INTERNACIONAL

En éste numeral se aplica una metodologia de matrices para determinar con la
mayor exactitud posible los costos de exportacion, de tal forma que permita
presupuestar y controlar los mismos. También la herramienta servira como
soporte para determinar precios de venta. Esta herramienta debera ser difundida

dentro de la organizacién garantizando su uso y actualizacién permanente.

A partir de los costos establecidos para los productos a nivel nacional, se
determinara el costo internacional y el precio en diferentes términos de
negociacion. A continuacién se describe la metodologia que parte desde los
datos de los productos a exportar, el costeo de la produccion, el célculo de los
factores de estibacién, y calculo de los costos de exportacion para llegar a los
precios o costos al consumidor final, a partir de este costo se fija la estrategia de
precios, teniendo en cuenta también los precios de la competencia. Para el
analisis de costos se tomara un producto promedio (costo) tipo exportacion, como
se describe a continuacion:

e Producto: Ropdn para nifia
¢ Dimensiones de la Caja: 70 ancho x 50 alto x 40 largo

e Cantidad por caja: 40 unidades talla 6 a 12 meses y 30 prendas para talla de 2

a 6 anos
e Cantidad: 1800 unidades

e Total Cajas: 45 cajas
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o 12 pallets
e Sise requiere él envio de las 10,42 cajas hasta Bogota esté se hara a través de

la empresa TCC y tendra un valor total de $498.200

10.2.1 Costos de Administracion y Produccién. Para ésta parte del proyecto se
establecié6 Excel como la herramienta a utilizar, cuyos pasos para realizar el
costeo son los siguientes: a) calculo del costo de la materia prima, b) el calculo
del costo de la mano de obra, con la recomendacion especial que la mano de obra
debe calcularse sobre tiempos claramente definidos por operacion o actividades
en la elaboracion del producto a exportar c) Determinacion del costo de
depreciacion, f) determinacién de los costos indirectos de fabricacion y Q)
determinacién de los costos fijos unitarios. Ver tablas 17 a la 20.

Tabla 17. Presupuesto Mensual De Costos

COSTO DE ADMINISTRACION

Nomina 7.828.612
Arriendo 2.000.000
Honorarios Contador. Revisor. Ingeniera. Asesor 1.605.000
Teléfono. 129.000
Internet 83.000
Celulares Comcel 205.000
Papeleria Utiles y Fotocopias 820.000
Aseo y Cafeteria 200.000
Tarjeta de Crédito 845.000
Total COSTO DE ADMINISTRACION $24.675.612
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COSTO DE PRODUCCION

Nomina Mano de Obra Directa 21.752.508
Energia 1.375.000
Agua 180.000
Gas 31.000
Mantenimiento Maquinaria 250.000
Servicios Generales 536.000
Papeleria 165.896
Fletes y Transportes 2.300.000
Total COSTOS DE PRODUCCION $ 24.520.404.
TOTAL COSTOS $49.196.016

10.2.2 Costos Materiales Directos

Tabla 18. Ficha De Costos Pantalén

MODELO 45302
TALLA 6
CONSUMO DE TELA 0,58 mts
ANCHO DE TELA 1,50 mts
TIEMPO STANDARD 47 minutos
TIEMPO DE MAQUINA 55 minutos
COSTO CONFECCION Y $3523
COSTO DE CORTE $2.126
FECHA DE EMISION Mayo 2011
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INSUMOS PANTALON UNIDAD CONSUMO COSTOl 60STO

UNIT TOTAL

TELA Dril Lycrado Metros 0.58 $6.543 $3.795
Entretela Metros 0,06 $2.750 $ 165
Cuadros Metros 0,03 $4.000 $120
Hilo Metros 100 $1,50 $150
Broche cintura Unidad 1 $270 $270
Remaches Unidad 2 $120 $ 240
Botones Ovin Unidad 2 $32 $64
Caucho ojal Metros 0,36 $ 400 $144
Cierre Metalico Unidad 1 $ 554 $ 554

Piedras Unidad 30% $1400 $1.400
Gancho pinza pequefia Unidad 1 $157 $157
Marquilla Marca Unidad 1 $77 $77
Marquilla de Composicion Unidad 1 $22 $22
Etiqueta Unidad 1 $90 $90
Bolsa Unidad 1 $232 $232

COSTO TOTAL DE INSUMOS PANTALON $7.480

Tabla 19. Ficha de Costos Blusa

MODELO 45302
TALLA 6
CONSUMO DE TELA 0,41 mts
ANCHO DE TELA 1,50 mts
TIEMPO STANDARD 47 minutos
TIEMPO DE MAQUINA 55 minutos
COSTO CONFECCION Y $3523
COSTO DE CORTE $2.126
FECHA DE EMISION Junio 2011

157




INSUMOS PANTALON UNIDAD CONSUMO | COSTO/ UNIT COSTO TOTAL

Tela Velino Metros 0,41 $5.000 $2.050
Forro Dacron Metros 0,15 $ 300 $450
Elastico Metros 0,25 $150 $37
Hilo Metros 100 $1,50 $150
Cierre Invisible Unidad 1 $750 $750
Gancho Formaleta Unidad 1 $483 $483
Marquilla Marca Unidad 1 $77 $77

Marquilla Composicion Unidad 1 $22 $22
Etiqueta Unidad 1 $90 $90
Empaque Bolsa Unidad 1 $232 $232
COSTO TOTAL DE INSUMOS BLUSA $4.341

Tabla 20. Resumen del Costo

RESUMEN FICHA COSTOS
COSTO DE TELA $5.845
COSTO DE CORTE $4.252
COSTO CONFECC Y ACAB. $7.046
COSTO DE INSUMOS $5.976
CIF $ 900
TOTAL COSTOS $24.019

10.2.3 Calculo Precio de Venta. Como se establece en la tabla 21 el precio de
venta Ex Works se estima en $60.950,46 en promedio por prenda, equivalente a
US$33,23 a una tasa representativa de $1833.98%.

% Superintendencia Financiera de Colombia Disponible en: www.superfinanciera.gov.co
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Tabla 21. Célculo valor Ex Works

COSTOS GENERALES 30% 7.206
31.225
FLETES Y EMBALAJES 5% 1.561,25
32.786,25
REGALIAS %
PUBLICIDAD 10% 3.279
36.065,25
UTILIDAD FABRICA 30% 10.819,57
46.884,82
IMPUESTOS %
UTILIDAD ALMACEN 30% 14.065,44
PRECIO VENTA AL PUBLICO $ 60.950,46
Us$ 33,23

10.2.4 Calculo de Costos y Utilidad. En la tabla 22 se establecen los costos fijos
y variables para el proyecto de exportaciéon, asi como el procedimiento a través de

hojas de célculo para que la empresa determine dichos costos.
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Tabla 22. Céalculo del Costo

CALCULO DE COSTOS
MATERIA PRIMA 5.845
Insumos 5.976
Costo Mes de la Empresa 49.196.016
Depreciacion Muebles y Equipos 1.000.000
Mano de Obra 11.298
VENTAS (1800 unidades X $ 60.950,46) $109.710.828
COSTOS VARIABLES
COSTOS VARIABLES UNITARIOS
MATERIA PRIMA 5.845
INSUMOS 5.976
(+) Mano de Obra 11.298
COSTO VARIABLE UNITARIO $23.119
COSTOS VARIABLES TOTALES MENSUALES
UNIDADES x COSTO Variable Unitario
(1.800 x 23.119) $41.614.200
COSTOS FIJOS
COSTO FIJO MENSUAL
GASTOS MES DE LA EMPRESA $49.196.016
Depreciacién Muebles y Equipo 1.000.000
TOTAL COSTO FIJO MENSUAL $50.196.016

Fuente: Informacién tomada de la empresa-Contabilidad

De igual forma se establece la metodologia a emplear, para el calculo del punto
de equilibrio de la empresa en la fabricacion del producto que se ha referenciado
para la exportacion. Ver tabla 23.
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Tabla 23. Punto de Equilibrio

COSTO FIJO UNITARIO: $32.886,67
COSTO FIJO MENSUAL 59.196.016
UNIDADES 1.800
COSTO TOTAL UNITARIO $ 56.005,67
Costo Variable Unitario + Costo Fijo Unitario $23.119 + $ 32.886,67

10.2.5 Margen de Contribucion. El margen de contribucion es el la diferencia
entre el precio de venta menos los costos variables. Es considerado también
como el exceso de ingresos con respecto a los costos variables, exceso que debe
cubrir los costos fijos y la utilidad o ganancia.

En el proceso de produccion de CI Nilza para el proyecto de exportacion, se
incurrié en costos fijos, costos variables y adicionalmente se espera una utilidad.
En las tablas 24 y 25 se especifica los célculos para determinar el punto de

equilibrio y el margen de contribucion de las ventas.

Tabla 24. Margen de Contribucién

MARGEN DE CONTRIBUCION

$ 37.831,46

Precio de Venta Unitario - Costo Variable Unit.

$60.950,46 - $23.119
Cubre el Costo Fijo
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10.2.6 Punto de Equilibrio

Tabla 25. Punto de Equilibrio en unidades

PUNTO DE EQUILIBRIO 1.327

P.E UNIDADES= COSTO FIJO TOTAL
MARGEN DE CONTRIBUCION
P.E en Pesos = Unidades P.E x Precio de venta Unitario $ 80.881.260,42

10.2.7 Precios Internacionales. A partir de los costos nacionales establecidos
para los productos a exportar de la empresa CI Nilza, se determind el costo

internacional y el precio en diferentes términos de negociacién o Incoterms .

Tasa de Cambio

El comportamiento de la tasa de cambio es fluctuante, por ello es importante
mantener la relacidon histérica de las variaciones para poder establecer el valor
con el cual se calculen tanto los costos como los precios internacionales. Ver
Tabla 26.

" Las reglas Incoterms (acrénimo del inglés international commercial terms, ‘términos internacionales de
comercio’) son términos de tres letras cada uno que reflejan las normas, de aceptacion voluntaria por las dos
partes —compradora y vendedora—, acerca de las condiciones de entrega de las mercancias, productos. Se
usan para aclarar los costos de las transacciones comerciales internacionales, delimitando las
responsabilidades entre el comprador y el vendedor, y reflejan la practica actual en el transporte internacional
de mercancias.
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Tabla 26. Estimacion de la tasa de cambio para exportacion

Fecha

© oo N oo o B~ W N -

= A Al A Al Al Al A -
0o N oo o B~ W N -~ O

Tasa de cambio

representativa del

mercado (TRM)
Dicieb-12
$1.817,87
$1.817,87
$1.811,00
$1.813,43
$1.814,02
$1.826,45
$1.799,94
$1.799,59
$1.805,74
$1.792,47
$1.796,84
$1.793,92
$1.792,82
$1.786,67
$1.787,21
$1.787,55
$1.795,10
$1.789,92

Tasa de cambio

representativa del

mercado (TRM)
Enero-13
$1.768,23
$1.768,23
$1.759,97
$1.760,83
$1.767,54
$1.767,54
$1.767,54
$1.767,54
$1.771,31
$1.767,96
$1.761,50
$1.762,38
$1.762,38
$1.762,38
$1.758,45
$1.769,88
$1.775,15
$1.767,78

Variacion

Dic- Enero

$2,73
$2,73
$2,82
$2,90
$2,56
$3,23
$1,80
$1,78
$1,91
$1,37
$1,97
$1,76
$1,70
$1,36
$1,61
$0,99
$1,11

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
($ 1,24

)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)

Tasa de cambio
representativa del
mercado (TRM) Feb-
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13
$1.775,65
$1.776,20
$1.776,20
$1.776,20
$1.785,92
$1.789,09
$1.791,24
$1.795,21
$1.790,61
$1.790,61
$1.790,61
$1.784,71
$1.783,20
$1.777,72
$1.783,19
$1.785,41
$1.785,41
$1.785,41

Variacion
Febrero-

Enero

$0,42
$045
$0,92
$0,87
$ 1,04
$1,22
$1,34
$1,57
$1,09
$1,28
$1,65
$1.27
$1,18
$0,87
$ 1,41
$0,88
$0,58
$1,00

Tasa de cambio
representativa del
mercado (TRM) Marz-
13
$1.814,28
$1.816,48
$1.816,48
$1.816,48
$1.813,53
$1.809,65
$1.808,00
$1.803,65
$1.800,45
$1.800,45
$1.800,45
$1.801,20
$1.801,64
$1.798,56
$1.797,28
$1.804,06
$1.804,06
$1.804,06

Variacion
Marzo-

Febrero

$2,18
$2,27
$2,27
$2,27
$1,55
$1,15
$0,94
$0,47
$0,55
$0,55
$0,55
$0,92
$1,03
$1,17
$0,79
$1,04
$1,04
$1,04



Tasa de cambio

Tasa de cambio

Tasa de cambio

Tasa de cambio

Variacion Variacion
i representativa del representativa del Variacion representativa del i representativa del S
mercado (TRM) mercado (TRM) Dic- Enero = mercado (TRM) Feb- mercado (TRM) Marz-
Dicieb-12 Enero-13 13 Enero 13 Febrero
19 $1.803,65 $1.767,74 ($1,99) $1.785,41 $1,00 $1.809,58 $135
20 $1.792,85 $1.767,74 ($ 1,40) $1.794,63 $1,52 $1.809,83 $0.85
21 $1.790,01 $1.767,74 ($1,24) $1.791,33 $1,33 $1.812,35 $1.17
22 $1.789,61 $1.767,74 ($1,22) $1.798,21 $1,72 $1.822,78 $137
23 $1.781,40 $1.776,96 ($0,25) $1.800,70 $1,34 $1.825,79 $1,39
24 $1.781,60 $1.778,69 ($0,16) $1.800,70 $1,24 $1.825,79 $1,39
25 $1.776,35 $1.779,73 $0,19 $1.800,70 $1,18 $1.825,79 $1,39
26 $1.775,95 $1.779,25 $0,19 $1.806,11 $1,51 $1.825,79 $1,09
27 $1.768,40 $1.779,25 $0,61 $1.818,54 $2,21 $1.828,95 $0,57
28 $1.768,53 $1.779,25 $0,61 $1.816,42 $2,09 $1.832,20 $0.87
29 $1.768,40 $1.779,84 $0,65 $1.832,20
30 $1.764,61 $1.776,09 $0,65 $1.832,20
31 $1.764,61 $1.773,24 $0,49 $1.832,20
-38,44 34,17 33,23
-1,24 1,220 1,1869
9,655
0,389
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Como sugerencia, se establece que para la cotizacion del dolar se analice la tasa
representativa del mercado (TRM) de los ultimos 4 meses para conocer su
variacion en cada uno de los meses, obtener el promedio y lograr el porcentaje de
variacion que se debe restar a la tasa representativa del mercado del dia y poder

calcular el precio de oferta en dolares.

Valor ex Works de la Mercancia

Para la construccion de los precios internacionales de CIl Nilza se tuvieron en
cuenta los costos para productos de exportacion (detallados anteriormente), los
costos de la distribucion fisica, mas los costos de comercializacion en estados
unidos y los precios de la competencia (Estos fueron determinados en el proyecto
sombrilla del Estudiante Juan Pablo Pimiento). Para esto se determiné un costo
promedio de los productos a exportar, teniendo en cuenta los datos aportados por
el departamento de contabilidad de la empresa CI Nilza Ltda. Ver tabla 26.

Tabla 27. Estimacion del Valor Ex Works ™ para Cl Nilza

Precio de
Precio promedio Porcentaje de Conversion pesos a
Producto Tasa de cambio oferta
por unidad variacién ddlares )
délares
Prendas de
Vest $ 55.600 $1.841,14 0,389% $1.833,98 USD 32,33
estir

La tasa de cambio que se tendra en cuenta para hacer conversion del precio de
oferta del producto de pesos a doélares se obtuvo a través del andlisis de la
variacion de la TRM, durante los ultimos 4 meses (Diciembre/12, Enero, Febrero y
Marzo/13), tomando como bases para el estudio 30 y 28 dias de cada mes lo cual
arrojo una variacion promedio del 0,389%, la cual se tendra en cuenta para aplicar

Hook

Las siglas EXW (acrénimo del término en inglés Ex Works, «en fabrica, lugar convenido») se refieren a un
incoterm, o clausula de comercio internacional, que se utiliza para operaciones de compraventa internacional
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a la tasa de cambio del dia en que se vaya hacer la conversion para el precio de
oferta.

10.2.8 Costos del Transporte. Para poder determinar o calcular el costo del
transporte es necesario calcular el factor de estibacién” de la carga a transportar,
para este calculo se utilizé la informacion de los empaque y productos a exportar
en una tabla de Excel. Ver tablas 28 y 29.

Tabla 28. Calculo de factor de estibacidn transporte terrestre
[ MEDIDAS EMBALAJE |

PESO
CANTID Volu PESO/ PESO/E PESO/Em
Largo Ancho Alto/ CONST/TE KLS/ UND/CA
AD/CAJ / UND MPen baljen

lcm

280 70,00 | 50,00 | 40,00 | 00 400 56 40 0,21 0,2 1,00 17,40

ook

Factor de estiba (también llamado coeficiente de estiba): Se define como factor de estiba a la relacion entre
el volumen ocupado y el peso de una determinada carga. En términos tedricos es la inversa del peso especifico
de una mercaderia, pero este factor incluye la pérdida de espacio entre bulto y bulto para cargas generales o
entre grano y grano para graneles
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Tabla 29. Céalculo de factor de estibacion transporte Aéreo

MEDIDAS EMBALAJE

280 0,48 0,64 0,50 0,15 0,006 25,6 40 0,21 0,2 1,00

Célculo de Fletes Aéreos
Para calcular los fletes en los trayectos nacionales e internacionales (tablas 30y 31), se tuvieron en cuenta los

factores de estibacion hallados anteriormente y las cotizaciones de las empresas de transporte, la formula aplicada
es:

Flete = Tarifa Basica + Recargos - Descuentos

167



Tabla 30. Calculo del flete terrestre

PRECIO KG

$ $ usD Prec Ccial usb
T.C.
BASE 1833 | B/manga 326 0,19 2200 $60.950 34,83

Bogota 204 0,12
TASA
SEGUR
(0] 0,40% 0,00
B/manga Bogota

TOTAL | und/CA | CANT/CAJA
uNDs. | ua s PESOVOL. | PESO/TOTAL | FLETE/UND. | FLETE/UND. | FLETE/UND. | Vrtotal /SEGURO | Vr SEG/UND.
280 40 7 56 392 0,26 0,16 0,00 39,008 0,139
600 40 15 56 840 0,26 0,16 0,00 83,589 0,139
1800 40 25 56 1400 0,26 0,16 0,00 139,315 0,139
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Tabla 31. Calculo del flete Aéreo Internacional

Tarifas MIAMI NEW YORK
Avianca copa ups Avianca copa
$1,90 $1,50 $1,60 $2,32 $1,95
$1,90 $1,50 $1,60 $232 $1,95
$1,38 $1,25 $1,18 $1,75 $1,50
$0,35 $0,28 $0,25 $0,40 $0,28
DESDE EL AEROPUERTO DE BUCARAMANGA
NEW
$ |RANDODEPESO| MIAMI YORK
T.C.BASE 1833 |-100KG 1,5 $1,95
+ 100 KG 1,5 $1,95
SEGURO  0,70% |+ 300KG 1,25 $1,50
Recargo FS 0,28 $0,28
Documento 78,00 78,00
LIQUIDACION FLETE AEREO
DESDE
BUCARAMANGA
Flete
Total unds. Und/ | Cant | Peso | Peso/ | Flete oW Flete Sequiund
caja | Icajas | vol. | total | Miami york L.A.
280 40 7 2560 | 179 | 142 | 126 | 142 0,244
600 40 15 | 2560 | 384 | 1,11 | 1,11 1,11 0,244
1000 40 25 | 2560 | 640 | 1,06 | 1,06 | 1,06 0,244
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Gastos de exportacion en las diferentes modalidades de transporte

Para los célculos de los gastos de exportacidn en origen (Pais exportador) se

tuvieron en cuenta todas las operaciones, documentos y trdmites necesarios para

la exportacidén de prendas de vestir en Colombia, ver Tabla 32.

Tabla 32. Calculo de los gastos de exportacion en origen

MINIMA MINIMA HASTA COMISION
BASE USD 2.000 ADVALOREM
AGENCIAMIENTO ADUANERO 180.000,00 145 0,35%
GASTOS OPERATIVOS 85.000,00
DOCUMENTOS 90.000,00 No. CAJAS
MANIPULACION Por CAJA 45
INSPECCIONES 1.500,00 Por CAJA
BODEGAJE 0,00
REEMPAQUE 1.000,00 Por CAJA
BASE LIQUIDACION
DOLAR $1.834
Cantidad exportar Vir Base | VirBase | Vir Base
Valor Vir Und. De
REFERENCIAS comision | comisié | comisio
mcia$ | USD | medida
SIA n SIA n SIA
Rango
) Rango 1 ) Rango 3 | Rango 1 | Rango 2 | Rango 3
usD UsbD usbD UsbD
VARIAS
$50.000 | 27,26 UND 280 600 1000 26,72 57,25 95,42
GASTOS DE EXPORTACION - Costo por UND de MEDIDA -
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VIA AEREA
Gastos Re
Referencia Cant. No. | Comision operativo Document | Manipule | inspeccio empagu Valor
exportar Cajas SIA . 0s 0 n . TOTAL
usb usD
Varias 280 7 145,00 0,17 0,18 0,00 0,02 0,01 0,89
usb usD
600 15 145,00 0,08 0,08 0,00 0,02 0,01 0,43
usb usD
1.000 25 145,00 0,05 0,05 0,00 0,02 0,01 0,27
FLETE TERRESTRE
No.Unds No.Unds  No. Unds

COSTOS POR UND 280 600 1000

TRANS NAL. B/Manga 0,25 0,25 0,25

TRANS. NAL. Bogota 0,16 0,16 0,16

TRANS otro 0,00 0,00 0,00

SEGURO NAL.TODOS DESTINOS | 0,13 0,13 0,13

GASTOS ADUANA
AEREO 0,89 0,43 0,27
FLETE INTERNACIONAL AEREO

BGA-Miami 1,42 1,11 1,06

BGA- New York 1,26 1,11 1,06

BGA - Los Angeles 1,42 1,11 1,06

Otro -Miami 0,00 0,00 0,00

Otro - New York 0,00 0,00 0,00

Otro - Los Angeles 0,00 0,00 0,00

Seguro aéreo todos destino 0,23 0,23 0,23
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Costos y Gastos de Importacion en Mercado Objetivo

Para los célculos de los gastos de importaciébn en destino (Pais importador) se

tuvieron en cuenta todas las operaciones, documentos y trdmites necesarios para
la importacion de prendas de vestir en Estados Unidos. Ver Tabla 33.

Tabla 33. Calculo de los gastos de Importaciéon en destino

ARANCEL
IVA
GASTOS IMPO

COMISIONES

FLETE DISTRIB INTERNA

0%
0%
140
174
9%

Operaciones logisticas (5% precio de venta del producto)

Servicios de negociacion y pagos (4% precio de venta)

Operador Logistico 3PL

Operador Logistico 3PL

Ciudad
REFERENCIAS Desii Rangos de unds a Exportar VIr base calculo costos pais destino
estino
Rango | Vir |Rango| VIr |Rango | Vir
2200 Rango 1 Rango 2 Rango 3
1 cip 2 | CP 3 | CP
MIAMI 280 (3579 | 600 |3503| 1000 |34,81|USD 10.022,13 | USD 21.016,09 | USD 34.814,54
NEW YORK | 280 |3563| 600 |3503| 1000 |34,81| USD9.977,33 | USD 21.016,09 | USD 34.814,54
Los Angeles | 280 [3579| 600 |[35,03| 1000 |34,81 | USD 10.022,13 | USD 21.016,09 | USD 34.814,54
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Ciudad CANTDA No. KILO Peso Flete GASTOS/IMP Valor
Destino EXPORTA | CAJA s total Arancel IVA Distribuc/ comisiones 0 T
R S kg EEUU
usb usb
MIAMI 280 7 56 392 1.202,66 | USD 0,00 68.208,00 USD 901,99 UsD 0,50 USD 251,62
usb usb
600 15 56 840 252193 | USDO0,00 | 146.160,00 | USD 1.891,45 usD 0,23 USD 251,19
1.40 usb usb
1.000 25 56 0 4177,74 | USDO0,00 | 243.600,00 | USD 3.133,31 UsD 0,14 USD 251,05
NEW usb usb
YORK 280 7 56 392 1.197,28 | USD 0,00 68.208,00 USD 897,96 UsD 0,50 USD 251,58
usb usb
600 15 56 840 252193 | USDO0,00 | 146.160,00 | USD 1.891,45 usD 0,23 USD 251,19
1.40 usb usb
1.000 25 56 0 4177,74 | USDO0,00 | 243.600,00 | USD 3.133,31 UsD 0,14 USD 251,05
Los usb usb
Angeles 280 7 56 392 1.202,66 | USD 0,00 68.208,00 USD 901,99 USD 0,50 USD 251,62
usb usb
600 15 56 840 252193 | USDO0,00 | 146.160,00 | USD 1.891,45 usD 0,23 USD 251,19
1.40 usb usb
1.000 25 56 0 4177,74 | USDO0,00 | 243.600,00 | USD 3.133,31 usD 0,14 USD 251,05

10.3 COSTEO DE PRODUCTOS

Teniendo en cuenta todos los calculos anteriores (Calculo del transporte, seguros,
gastos pais de origen y destino) se determinaron los valores por unidad de medida
(280, 600 y 1800 unidades) de todos los términos de negociacion internacionales.
Ver Tablas 34 y 35.
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Tabla 34. Precios de Acuerdo a los Diferentes Sistemas de Negociacion

AEREO AEREO AEREO AEREO AEREO AEREO
CIP - DDP -
TOTAL EX FCA FCA DDP -
% % FCA % % NEW | % % % NEW %
UNDS. | WORK | BGA BOG MIAMI
YORK YORK
280 3323 | 3438 |34 | 3428 (32| 3413 |27 | 3579 | 77 | 3563 (72| 3579 |77 | 4356 |311| 4337 | 305
600 3323 | 3392 21| 3382 |18 3367 13 | 3503 | 54 | 3503 |54 | 3503 |54 4239 |276| 4239 | 276
1800 3323 | 3369 14| 3359 (11| 3344 | 06 | 34,71 44 | 3471 |44 3471 |44 | 41,86 | 260 | 41,86 | 26,0

Tabla 35. Precios en Ddlares - Diferentes Modalidades

Para una mayor comprension de los calculos de la distribucién fisica internacional
se anexan las tablas de calculo para costos de exportacién teniendo en cuenta los
tres ambientes de la distribucion fisica internacional (Pais Exportador, Transito

REFERENCIA
varias CANT UND CANT UND CANT UND
280 600 1800
EXW 33,23 33,23 33,23
FCA - BGA 34,38 33,92 33,69
FCA - BTA 34,28 33,82 33,59
FCA - OTRO 34,13 33,67 33,44
CIP - MIAMI 35,79 35,03 34,71
CIP -NEW YORK 35,63 35,03 34,71
CIP - OTRO 35,79 35,03 34,71
DDP - MIAMI 43,56 42,39 41,86
DDP -NEW YORK 43,37 42,39 41,86
DDP - OTRO 43,56 42,39 41,86

Internacional y pais importador). Ver Tabla 36.
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Tabla 36. Matriz de céalculo del costo en la distribucidn fisica internacional.

MATRIZ COSTO - TIEMPO PAIS EXPORTADOR
Producto: Prendas de Vestir Cantidad: 1.800 Prendas
Tasa de Cambio USD 1.833,98

COSTOS EN EL PAIS EXPORADOR
Valor Ex Work Bucaramanga 59.821,17 33,23
Costos Directos
1. Empaque 21,00 0,5 0,04% 0,01
2. Marcado 0,00 0,00% 0,00
3. Embalaje 0,00 0,5 0,00% 0,00
4. Documentacion 35,00 0,06% 0,02
5. Unitarizacion 43,00 0,07% 0,02
6. Manipuleo Local del Exportador 0,00 0,00% 0,00
7. Transporte local (Exportador) 235,00 0,39% 0,13
8. Seguro local 133,00 0,22% 0,07
9. Manipuleo Preembarque 22,00 0,04% 0,01
10. Manipuleo Embarque 0,00 0,00% 0,00
11. Almacenaje 0,00 0,00% 0,00
12. Bancarios 0,00 0,00% 0,00
13. Agentes 157,44 0,26% 0,09
Costos Directos
1. Administrativos 0,00 0,00% 0,00
2. Capital - Inventario 0,00 0,00% 0,00
Costos D.F.I. 646,44 0,36

MATRIZ COSTO - TIEMPO TRANSITO INTERNACINAL

COSTOS EN EL TRANSITO INTERNACIONAL

Costos Directos
1. Transporte Internacional 1.177,96 2,5 1,97% 0,65
2. Seguro Internacional 423,27 0,71% 0,24
3. Almacenaje 0,00 0,00% 0,00

Costos Directos
1. Capital - Inventario 0,00 0,00% 0,00
Costos D.F.I. 1.601,23 0,89
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MATRIZ COSTO - TIEMPO PAIS IMPORTADOR
COSTOS EN EL PAIS IMPORTADOR

Costos Directos
1. Manejo de Carga 35,00 0,06% 0,02
2. Transporte local (Importador) 45,00 1 0,08% 0,03
3. Seguro local (Importador) 65,00 0,11% 0,04
Costo DFI 145,00 1 0,08
Valor:
4. Documentacion 37,00 0,06% 0,02
5. Aduaneros 80,00 0,5 0,13% 0,04
6. Bancarios 35,00 0,06% 0,02
7. Agentes 130,00 0,22% 0,07
8. Almacenajes 0,00 0,00% 0,00

Costos Directos
1. Administrativos 0,00 0,00% 0,00
2. Capital - Inventario 0,00 0,00% 0,00
Costos D.F.I. 282,00 0,71% 0,16

104 RENTABILIDAD DE PRODUCTOS PARA LA ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION ONLINE EN ESTADOS UNIDOS

Teniendo en cuenta los calculos anteriores se determiné la utilidad promedio por
prenda para el proyecto de exportaciéon, de igual forma, se establece la
metodologia y se dejan claramente definidas las expresiones mateméaticas que se
deben emplear para el desarrollo de este tipo de célculos. Ver Tabla 37.
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Tabla 37. Céalculo de la Utilidad
CALCULO DE UTILIDAD O PERDIDA MENSUAL

COSTO TOTAL: $91.810.216
COSTO FIJO TOTAL + COSTO VARIAB TOTAL

|
UTILIDAD: $17.900.612

INGRESOS TOTALES - COSTOS TOTALES

COMPROBACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Porcentaje de Costo Variable: 37,93%

Costo Variable
Ventas
COSTOS VARIABLES EN EL PUNTO DE EQUILIBRIO

Ventas en $ en el P.E. X % de Costo Variab $ 30.678.262,07
VENTAS EN EL PUNTO DE EQUILIRBIO $ 80.881.260,42
(-) Costos Variables en el P.E $30.678.262,07
(=) Utilidad Neta $ 50.202.998,35
(-) Menos Costos Fijos $50.196.016
(=) Utilidad Neta $6.982,35

Con costos totales de $ 91.810.216 para la produccion en promedio de 1.800
prendas mensuales y un precio de venta al publico estimado en $60.950,46,
promedio por prenda, que en moneda americana seria US$ 34,53 ($1.833,98
TRM)* o valor Ex Word Bucaramanga, la utilidad neta esperada es de $ 6.982,35
por prenda, considerando el punto de equilibrio para el proyecto, los costos fijo
por unidad de $27.887 y un costo variable promedio por unidad de $17.043.

*% Superintendencia Financiera de Colombia Disponible en: www.superfinanciera.gov.co
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Para calcular la rentabilidad del canal hay que determinar el precio final al
consumidor. Para este caso se determinara en proyecto sombrilla del estudiante
Juan Pablo Pimiento, quien tendra en cuenta estos costos, los precios de la
competencia y los precios del mercado y definira la estrategia de precios. Para
ilustrar este calculo se anexa la tabla de valores o costos hasta el consumidor
final. Ver tabla 38.
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Tabla 38. Célculo de la Utilidad por producto

Valor Ex . Valor Ex Valor al
N A REFERENGIAS work stop | 'mVentan work  |valor boP|consumido
. B/manga | Minimo | 2 4° B/manga NY rSin costo
unid usD Distr Local
POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00
DESCRIPCION: Ropén bebe y gorro. Tallas desde 3 meses, hasta 24 meses.
MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen India). & Tela bordada 100% Seda. Disponible en
vestido %. Puede ser elaborado en algodén o polyester.
RANGO DE PRECIOS
Muestra US$48.00
De US$ 40.00 hasta US$57.00(seda) USD 48,5 6 128 UsD6.208,0 | UsD51,8 | UsD61,1
De US$ 30.00 hasta US$38.00(RAMIE) USD 34,0 6 128 UsD4.352,0 | USD36,3 | UsD42,8

SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 5000 Unidades/ es

POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

DESCRIPCION: Ropoén bebe, gorro con nido. Tallas desde 3 meses, hasta 24 meses.
MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen india)

Disponible en vestido % . Puede ser elaborado en algodén o polyester.

RANGO DE PRECIOS

Muestra US$44.00

Promedio US$42.00 (sin nido) uUsD 42,0 6 128 USD 5.376,0 | USD 44,9 uUsD 52,9
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 5000 Unidades /mes

POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

DESCRIPCION: Vestido % con nido. Tallas desde 3 meses, hasta 24 meses. de2 a4
afos

MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen india). Puede ser elaborado en algodén o
polyester.

RANGO DE PRECIOS

Muestra US$27.00

Promedio US$24.00 (sin nido)

de US$ 15.00 hasta US$ 26.00 (algodén y polyester). USD 20,5 6 128 USD2.624,0 | usp21,9| usD25.8
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD de Produccién: 10.000 Unidades/mes

POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

DESCRIPCION: Bombacho bebe con chaqueta y gorro. Tallas desde 3m a 24meses.
Nifios de 2 a 4 afios

MATERIAS PRIMAS: 100% seda (origen india). Puede ser elaborado en algodén o
polyester.

RANGO DE PRECIOS

muestra US$27.00

De US$ 24.00 hasta US$28.00 (seda) USD 26,0
De US$ 14.00 hasta US$17.00 (algodén) USD 15,5
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 10.000 Unidades/mes

128 USD 3.328,0 | USD 27,8 USD 32,8
USD 1.984,0 | USD 16,6 USD 19,5

o o
"
N
[

POSICION ARANCELARIA: 62.04.43.00.00

DESCRIPCION: Vestido primera comunion 100% polyester. Tallas desde 6 afios hasta 14
afios.

MATERIAS PRIMAS: 100% polyester, super organza elaborada en Colombia, fibras origen
japonés. Disponible en organza japonesa.

RANGO DE PRECIOS: muestra us$33.00

De US$ 34.00 hasta US$47.00 (polyester) USD 40,5
De US$ 40.00 hasta US$55.00 (seda) (otros disefios) USD 47,5
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 15.000 Unidades/mes

129 USD 5.224,5 | USD 43,3 USD 51,0
USD 6.127,5 | USD 50,8 USD 59,8

o o
b
N
©

POSICION ARANCELARIA: 62.04.29.00.00

DESCRIPCION: Set nifia primera comunién 3 piezas (pantalén y blusa 100% lino) chaleco
100% polyester (tela bordada). Tallas desde 6 afios a 14 afos.

MATERIAS PRIMAS: 100% lino origen republica checa. Puede ser elaborado en algodén o
polyester

RANGO DE PRECIOS

Muestra US$44.00

Promedio US$64.00 (seda) USD 64,0
Promedio US$33.00 (algodén) USD 33,0
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 15.000 Unidades/mess

129 USD 8.256,0 | USD 68,4 USD 80,6
129 USD 4.257,0 | USD 35,3 USD 41,6

o o0

POSICION ARANCELARIA: 62.04.43.00.00

DESCRIPCION: Vestido nifia 100% polyester. Tallas desde O meses, hasta 14 afios
MATERIAS PRIMAS: Lining 55% polyester 45% rayon. Skirt 100% polyester Japanese
organza. Las materias primas pueden cambiar.

RANGO DE PRECIOS

Muestra US$18.00

Desde US$ 18.00 hasta US$28.00 USD 23,0 6 129 USD2.967,0 | usD24,6 | UsD 29,0
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 25.000 Unidades/mes

POSICION ARANCELARIA: 62.04.43.00.00 (vestido y gorro); 62.04.33.00.00 (saco)
DESCRIPCION : Set Nifia 3pc (dress, coat & hat)

tallas desde meses, hasta 6 afios.

MATERIAS PRIMAS: 65% polyester 35% algodén

RANGO DE PRECIOS

De US$ 20.00 hasta US$32.00 USD 26,0 6 129 UsD3.354,0 | usD27,8| usD328
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 15000 Unidades/mes

POSICION ARANCELARIA: 62.09.90.00.00

DESCRIPCION: Vestido bebe 100% algodén con cintillo. Blusa pintada a mano

tallas desde meses, hasta 2 afios.

MATERIAS PRIMAS: 100% cotton origin Colombia. Alternativa 100% ramie o 100% lino
RANGO DE PRECIOS

Muestra US$ 15.00 (algodén) USD 16,0 6 129 USD2.064,0 | usp17,1 | uUsD 20,2
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION: 5000 Unidades/mes

POSICION ARANCELARIA: 62.09.30.00.00

DESCRIPCION: Vestido bebe 100% algodén con capa bordada en maquina tajima.
Disefio de navidad.

Tallas desde meses, hasta 2 afios.

MATERIAS PRIMAS: 100% algodén origen Colombia

RANGO DE PRECIOS

De US$ 13.00 hasta US$19.00 USD 16,0 6 129 USD2.064,0 | usp17,1 | USD 20,2
SECTOR ECONOMICO: Confecciones, Prendas Infantiles
CAPACIDAD DE PRODUCCION:20.000 Unidades/mes

32,32 84 1.800 58.186
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10.5 REINTEGRO DE LAS DIVISAS Y REGIMEN CAMBIARIO

Dentro de los pasos para exportar se encuentra el pago de la exportacion que
genera la obligacion del reintegro de las divisas. Por lo tanto, los exportadores
deberan efectuar la venta de la moneda extranjera a un intermediario autorizado
del mercado cambiario, seglin estatuto cambiario colombiano (Ley 9°/1991 y , las
resoluciones que expide la Junta Directiva del Banco de la Republica como
autoridad crediticia, monetaria y cambiaria en razén de las facultades a otorgadas
a ésta por la Ley 31 de 1992, actualmente Resolucion 8 de 2000, y por el
Régimen de Inversiones Internacionales, contenido en el Decreto 2080 de 2000,
modificado por el Decreto 1844 de 2003, ambos del Departamento Nacional de
Planeacion) y el recibo de su equivalente en moneda legal colombiana por parte
del exportador previo el diligenciamiento de la declaracion de cambio . Si se utiliza
el mecanismo de compensacion, el reintegro se efectia con el abono de las
divisas a la cuenta corriente de compensacion, cuyo titular debe ser el exportador
de los bienes, en este caso también se elabora la declaracion de cambio.

Como CI Nilza realiza una operacion a través de intermediarios del mercado
cambiario, la declaracién de cambio se presentara ante éstos; para este caso en
particular, las efectuadas a través de cuentas de compensacion, la declaracién de
cambio se debera presentar al Banco de la Republica con el informe mensual de
estado de la cuenta en el exterior (Extractos Bancarios).

* Formulario o declaracién de cambio que es una formalidad que se exige a los residentes para efectuar una
operacién de cambio, independientemente de que esta se realice a través de intermediarios del mercado
cambiario o por el mecanismo de las cuentas de compensacion. Esta declaracion no aplica para operaciones
del mercado libre
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Teniendo en cuanta los lineamientos del Banco de la Republica la declaracion de
cambio se debe presentar en los formularios que al efecto han sido designados
por esta autoridad monetaria en Colombia. Es asi que los formularios, condiciones
y requisitos para el diligenciamiento y presentacion de la declaracién de cambio se
encuentran previstos en el manual de cambios internacionales del Banco de la
Republica, en la actualidad compendiados en la Circular Reglamentaria Externa

DCIN-83 actualizada el 7 de junio de 2006 y sus modificaciones.

Segun esta circular; al ser esta una declaracion privada, la informacion
suministrada, asi como el cumplimiento de las disposiciones cambiarias, es
responsabilidad exclusiva de la empresa quien es la que realiza la operacion de
cambio y declara la informacién con respectos a los despachos y reintegros
relacionados. El estatuto cambiario Colombiano establece que la declaracion de
cambio debe conservarse con sus documentos de soporte durante dos (2) o tres
(3) afos, dependiendo del término de caducidad de la accion sancionatoria por
infracciones cambiarias®’. Durante este periodo, la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales -DIAN- o las Superintendencias Financiera y de Sociedades,
segun el caso, tienen competencia para la investigacion de las infracciones
cambiarias.

Para caso del presente proyecto CI Nilza tiene la obligacién de reintegrar dentro
de los seis meses siguientes a la recepcién de los pagos en dolares (Por parte del
operador via cuenta de compensacion), la totalidad de las divisas obtenidas por la
venta de sus mercancias en el exterior. Esta operacion se realizara a través de
una cuenta de compensacion en el exterior registrada ante el Banco de la

Republica, o a través de los intermediarios financieros debidamente autorizados.

“CIRCULAR REGLAMENTARIA EXTERNA-DCIN-83-BANREP. Disponible en:
http://www.banrep.gov.co/sites/default/files/reglamentacion/archivos/DCIN_83_Capitulol.pdf
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Es importante anotar que el régimen de cambios colombiano se permite a los
residentes en el pais constituir liboremente depdsitos en cuentas corrientes en el
exterior con divisas adquiridas en el mercado cambiario, o0 a residentes en el pais
gue no deban ser canalizadas a través del mercado cambiario. Con cargo a los
recursos depositados en éstas cuentas se podra efectuar cualquier operacion
distinta a aquellas que deban canalizarse a través del mercado cambiario

(Operaciones del mercado Iibre**).

Segun el Banco de la Republica cuando los residentes en el pais utilicen estas
cuentas corrientes en el exterior para llevar a cabo operaciones que deban
canalizarse a través del mercado cambiario deberan registrarlas en el Banco de la
Republica bajo la modalidad de cuentas corrientes de compensacion, a mas
tardar dentro del mes siguiente a la fecha de apertura de la misma o de la
realizacion de una operacidon que deba canalizarse a través del mercado

cambiario.
Los requisitos para el manejo de este tipo de cuentas son los siguientes42:

e Registrar la cuenta ante el Banco de la Republica dentro del mes siguiente a la
apertura o a la realizacién de la primera operacion del mercado cambiario.

e Presentar mensualmente al Banco de la Republica un informe del manejo de la
cuenta, el cual debe contener una relacién de las operaciones efectuadas
durante el mes anterior, de las inversiones de los saldos y del origen de las
divisas consignadas en dicha cuenta que no provengan del mercado

cambiario.

“ Todas la demas operaciones de compra venta de divisas que no estén involucradas en el mercado cambiario,
es decir, que no tengan que ver con Importaciones, Exportaciones, endeudamiento externo, inversiones
internacionales y avales y garantias, se canalizan a través de mercado libre. Bajo este canal cambiario se
realizan transferencia por diferentes conceptos: ingresos personales, servicios, estudio, actividades cientificas
y culturales, transferencias de entidades diplomaticas, donaciones, regalias, gastos, fletes, turismo, etc

* Circular Reglamentaria Externa DCIN-83, CAPITULO 8: Cuentas de Compensacion, Banco de la
Republica de Colombia
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e Que el titular no haya sido sancionado por infracciones al régimen cambiario,
aduanero, lavado de activos, o que le haya sido suspendido el beneficio
tributario de los CERT.

La empresa deberan diligenciar la Declaracion de Cambio por exportacion de
bienes al momento de reintegrar las divisas, bien sea a través de su consignacion
en cuentas corrientes de consignacion en el exterior o a través de su venta a los
intermediarios del mercado cambiario. Ver anexo 7. Formulario Declaracion de

Cambio.
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11. CONCLUSIONES

Dentro de la aplicacion de la metodologia DNA Logistick y por medio del analisis
realizado, se evidencia que ninguna de las funciones tiene un nivel de relevancia o
madurez alto, lo que representa falta de integracion en cada una de las funciones,
especialmente en las de produccion, almacenamiento y transporte que requieren
de mejoras inmediatas y significativas, ya que su diagnostico da un nivel de
relevancia o madurez bajo; ademas estos procesos son de vital importancia para
el desarrollo del proyecto teniendo en cuenta que la integracion de la cadena de
suministro redundara en los tiempos de entrega al consumidor final en estados
unidos; es por esto que se recomienda un foque por proceso para poder elevar el

nivel de servicio de la empresa.

Por otro lado con el diagndstico de la funcién logistica (Metodologia DNA Logistik),
se identifico que la empresa no desarrolla un sistema logistico integrado, solo se
maneja las unidades como areas con una vision funcional en su gran mayoria tipo
silo, debiendo establecer un sistema logistico, que mas alld del control de
procesos sea la integracion balanceada de todos sus componentes, que permita
un nivel de servicio adecuado y eficiente, que pueda mejorar la informacién que le

permita a los directivos una efectiva toma de decisiones.

Durante el proceso de investigacion y recoleccion de informacién en Cl Nilza Ltda,
se determind que no existe documentacidén oficial relacionada al proceso de

cambio de 3PL gue sirva de guia para la ejecucion de dicho proceso.

Durante el proceso de entrevistas y recoleccion de datos para la investigacion, se
hizo evidente la no existencia de personal dentro del area de logistica y
distribucion de CI Nilza Ltda con conocimientos y experiencia en el manejo de
operaciones logisticas y cambios de 3PL, y sélo el gerente tiene conocimientos al

respecto; pero en ninguno de los casos el conocimiento e informacién ha sido
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utilizado para generar procesos o crear “mejores practicas” dentro de la

Organizacion.

Se determinaron las actividades criticas del Proyecto, siendo éstas las que deben
ser relacionadas en el anterior proceso para las capacitaciones del nuevo
personal, mudanza fisica del inventario y monitoreo de la operacion con el nuevo

operador logistico 3PL.

De acuerdo al analisis de costos y de recursos requeridos para la ejecucion de la
propuesta, se puede determinar su viabilidad dado que para unas exportaciones
de 1.800 unidades donde el punto de equilibrio del proyecto es 1.327 unidades,
arroja una utilidad promedio por prenda de $6.982, esto sin tener en cuenta que
de la investigacion de mercados (Proyecto sombrilla, compafiero de maestria
Juan Pablo Pimiento) se encontré que la competencia vende producto muy
similares a un precio promedio de USD 150 y el promedio del proyecto incluido
comercializaciéon es de USD 34,55, lo que implica que una vez efectuada la
estrategia de penetracion de mercado el precio de producto puede ser subido
sustancialmente y por ende aumentar de igual forma los margenes de rentabilidad

en la unidad de negocio propuesta para la exportacion.
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12. RECOMENDACIONES

Al no existir normas y procedimientos que enmarquen la realizacion de una
actividad de este nivel de importancia, queda a criterio del equipo del proyecto, en
cabeza del gerente Financiero de CIl Nilza, la eleccion de los procesos y
mecanismos de control que seran utilizados durante todas las etapas del mismo,
guedando abierta la posibilidad de incurrir en omisiones y errores durante la
ejecucion del proceso, ya que pueden presentarse deficiencias en el cumplimiento
formal de procesos, usos de herramientas y técnicas y en el registro y manejo de

la informacion.

De acuerdo a la cantidad de unidades vendidas, mantener en revision la
modalidad de transporte a utilizar segun los costos logisticos de exportacion y el
valor de los fletes internacionales. Se debe tener en cuenta que las empresas que
ofrecen servicios de Courier, al igual que los agentes de carga en asocio con los
agentes de aduana, emitiran la declaracion de exportacién que les permitira
legalizar el ingreso de las divisas recibidas por concepto de la venta realizada.
Con referencia a la necesidad de enviar muestras sin valor comercial se debe
tener en cuenta que el peso maximo permitido aplicado es de 30 kilos en peso o
en volumen, el valor maximo declarado debe ser USD2.000 y la cantidad maxima
de unidades es 5 por referencia.

Con respecto al diagnéstico logistico realizado a la empresa, se nota que el
conocimiento es minimo en cuanto a los aspectos relevantes que forman parte de
la negociacion y la logistica de distribucion internacional. La recomendacion que
se hace es que el empresario este siempre dispuesto a acudir a las
capacitaciones que ofrecen las entidades facilitadoras de comercio internacional
gue regularmente no tienen costo, lo que les permitir4 estar actualizados y obtener

informacion de mano que les puede ayudar en el logro de los objetivos trazados

186



por la empresa y que ademas capacite debidamente al personal involucrado en el

proyecto.

Es necesario que la empresa tome el papel que le corresponde en cuanto a la
responsabilidades que registra la incursidon en un mercado externo, y esto esta
ligado a todos los compromisos que incluye una negociacion internacional:

Inversion, cumplimiento, precio y calidad.

Ha sido muy frecuente que la empresa realice conversion de tasa de cambio al
valor del dia en que se esta realizando la negociacion, lo que no les garantiza
obtener el margen de rentabilidad deseado; se recomienda que se utilice la
herramienta que se aplico en el proyecto de verificar la variacion de la tasa de
cambio durante los ultimos 4 meses y se obtenga un porcentaje de variacion
medio el cual debera aplicar a la TRM del dia de la negociacion, lo que le permita
tener un colchon para contrarrestar las variaciones de tasa de cambio, debido a

que en la actualidad se presenta revaluacion de la moneda.

En cuanto a garantias de pago es muy usual que siempre se piense en la Carta
de Crédito; lo que se ha podido analizar es que su costo es muy alto y su tramite
es muy engorroso para el comprador lo que puede en determinado momento
bloguear el cierre de una negociacion. Para el presente proyecto se recomienda el
uso de la cuenta de compensacion, mecanismos de pago y su costo es muy
inferior. Debe tener en cuenta que si el producto cumple con la calidad y las
fechas de despacho que exige el consumidor tendra la posibilidad de colocar sus
condiciones en el pago.

Con respecto a la legalizacion de los pagos, si se han hecho con tarjetas de
crédito, tener en cuenta que solo se cuentan con 5 dias habiles para legalizar la
operacion cambiaria, ya que el incumplimiento de los términos previstos generara
sanciones. Se debe considerar que se requiere el Swift emitido por el banco con el

cual se realizo la aplicacion de transferencia. Al igual que la operacion cambiaria
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cuando se realice por otro medio, se debera presentar la declaraciéon de cambio
formato No. 2 utilizando los respectivos numerales cambiarios. El numeral

cambiario es el 2015.

La empresa deberd cambiar el concepto de la negociacion referente a que los
compromisos de los costos logisticos que asumia en cuanto a la venta realizada,
sélo iban hasta que el producto estuviera sobre el medio de transporte respectivo;
en el momento la idea de comercio online obliga a que la empresa se debe
comprometer a entregar el producto en el sitio en donde el cliente lo requiera, el
dia en que lo requiera y en el momento que lo requiera. La recomendacion es que
haya una disposicion real en cuanto a los compromisos adquiridos apoyandose en
las empresas que le puedan suministrar servicios acordes a sus necesidades

teniendo otros factores diferentes a los precios.

Es muy importante que la empresa este al dia en el cumplimiento de todos los
requisitos que tienen relacion a la parte documental y aduanera, para lo cual se
recomienda que amplié el objeto social en donde se indique que la empresa podra
realizar produccién, comercializacién, exportacion e importacion de materias
primas e insumos y producto terminado en el registro de Camara de Comercio.
Ademas con la firma del TLC con Estados Unidos se recomienda que realicen la
inscripcién de los productos proyectados como alternativa de ventas ante
Mincomercio a través de la Ventanilla Unica de Comercio Exterior (VUCE), con el
fin de que se obtenga la aprobacion de los criterios de origen para acceder al
beneficio de la reduccion de los aranceles.

Debido a que se van a realizar muchos despachos a través de COURRIER o
Correo Internacional, se recomienda que se vaya realizando la operacion de
codificacion y obtencion de una cuenta que permita manejar crédito mensual para
cubrir los gastos de transporte y distribucion de la mercancia en Estados Unidos.

Esto facilitara que la empresa tenga que estar pagando cada envio en el momento
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en que requiera el servicio, sino le haran cobro mensual de los servicios

generados durante éste tiempo.

Teniendo en cuenta la metodologia de diagndstico online DNA Logistik, se hacen
unas recomendaciones para mejorar el sistema logistico de la empresa, tales

comao.

e Supply Chain Design: En el aspecto estratégico se recomienda una revision
del disefio de la cadena de suministros. En este disefio se incluyen los
proveedores, las ubicaciones de los centros de distribucion y las redes de

distribucion, capacidad de plantas y almacenamiento.

e Business Intelligence (Bl): Como parte de la planeacion tactica se
recomienda implementar un sistema de Bl (Inteligencia de Negocios), que sirva
para consolidar y almacenar la informacién generada por los sistemas
operativos o transaccionales, de tal forma que pueda proporcionar reportes
histéricos, cubos de informacién (consultas de la misma informacion vista
desde diferentes angulos) y diversas consultas de tendencias y patrones para

fundamentar y facilitar la toma de decisiones de la empresa.

e Planeacion de la Demanda: De igual forma, para tener una mayor
aproximacion a la demanda, se recomienda mejorar el sistema de planeacién
de la demanda buscando un sistema de prondsticos mas eficiente. El Sistema
de planeacion de la demanda proveera a la empresa la habilidad de pronosticar
el consumo o demanda de los productos a través de diversos modelos de
pronaosticos, identificando la estacionalidad, tendencia, frecuencia y cantidad de
cada articulo que se espera demande el mercado en cada localidad de la

cadena de suministro en la que se tiene inventario.
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ANEXOS

ANEXO A. Flujograma para proceso de exportacion aérea

FLUJOGRAMA PARA PROCESOQ
DE EXPORTACION AEREA

SELECCION DESTINO 1 l
DEL DESPAGHO

|

VERIFIACION
AEROLINEAS QUE
OFMECEN LA QUTA

-
Sowcntuo
ITINERARIO DE
SAlINAS PARA
PROGRAMACION
DEL DESPACHG

!

PROGRAaMACION
FECHA DE RESEVA
FARA 54l IN& NFE
CARGA

b
HFCFPCION TTF
COMNFIFMAGON DE
LA BESERAVA
RESFFOTIVA

-

PROGRAMACION
FECHA DE
EMTREGA DE
CANGA

r
ELABPPRLALIOHN BE
COCURAENTOS
RCQULRIDOS PARA CL
PROCESD DE
EXPCRTACION

ENTNEGA DE LOS
DOCUMENTOS
PARA 5] REVISION
¥ TNAMITE DE
VISTOS BUENOS

ANLIAMNA % TRAMITF
DE VISTCS BUENQSE

MevisioN DE EMISION Y
DOCUMENTOS FOR
LiGUiBACION DEL
EL AGENTE DC DOCUMENTO DE

TRANSFORTE AEREC

a4

ENTREGA DE MERCANC A

AL AGENTE DE ADVAMNA
PARA SL1DFSPATHD

PALETIZACION &
UMITARLZACION DE LA

CARGA FOR PARTE
DE LA AERCLINEA

RECCHAIna s TRASHATH
BE LA MEfCANCIA AL
LFRNPIIFAT POA FI
AGEMTE DE ADUAMNA

v

ELABCRACION DEL DEXY
SOLICITID DD LA
SFIFETIVINAR BOIR
MARTE DEL AGENTE DE

Al RAR

r

ENTREGA DE
LACAMCA AL
AGFMNTE O
TRAMEPORTIETA DE
FARTE DEL AGENTE
BE ADUANA PARA
SUDESFACHO

DESPACHD DE LA
MERCAMCIA A
DESTING FIMAL DE
ACUCTIDO A LA
RESFRVA

l

CICNNE CEL DCX rom
PARTE MF ASENTE
DE ADUMAMY PARM S0
MOESTEMIDT ENTAECA
Al FEPORTAMCR

¥y

RECIDG DE COCUMENTOS
FNTRESAMNNS DU PARTE
DEL AGENTEDE ADUMANS

INSPECCION
ANTINARCOTICOS
POR PARTE DE LA

AUTORIDAD

COMPETENMTE

QETENCION DE PARTE
DEL AGENTE DE CARAA
DE LA AUTORIZACION
DE EMIBARGUE

195

NECIDO DC MAGO DEL
CLENTE ¥ BEINTESRS
DE DIVISAS EM EL
TIEMPO LEGAL
FSTIRLIN AN PO | A
CLAM

I

ELABORACION
DECLARACION DE
B mMEN Y
LEGALZIACZION DE LAS
DIYISAS

BERWVICIO POST-
YENTA Y REINIGIO

DEL PROCESD




ANEXO B. Declaration

DECLARATION

l.
Declare that the articles listed below and covered by the entry to which Declaration

relates are wholly the growth, product, or manufacture of a single foreign territory
of country or insular possession of the UNITES STATES as identified below. |
declare that the information setter forth in this Declaration is correct and true to the

best of my information, knowledge and believe.

A. COLOMBIA (Country*)
B. (Country*)
(Country*)

1.1.1.1 MARKS OR IDENTIFICATION DESCRIPTION OR ARTICLES
COUNTRY OF ORIGIN
NUMBER COLOMBIA

NOMBRE DEL IMPORTADOR INVOICE NUMBER
CIUDAD COMPOSICION DEL PRODUCTO
PAIS DESCRIPCION DEL PRODUCTO

EJM:

100% COTTON NOT KNIT
BABY’'S CLOTHES
GIRL’S DRESS

UNITS: No. UNIDADES SEGUN FACTURA
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TOTAL: TOTAL FACTURA US$

Date : FECHA DE LA FACTURA

Name : NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL

Signature

Title : CARGO

Company NOMBRE COMPANIA Y NIT

Adress : DIRECCION, TELEFONO, CIUDAD Y PAIS DE LA
COMPANIA

Country when used in this Declaration includes territories and insular possession
of the UNITED STATES. The country will be identified in the above Declaration by
the alphabetical designation appearing next to the named country.
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ANEXO C. Mandato Dian

Fecha,

Sefiores

UNIDAD ADMINISTRATIVA ESPECIAL

DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES
Clcuta

ASUNTO: MANDATO PARA ADELANTAR TRAMITES ADUANEROS

Yo, , identificado con Cédula de Ciudadania No.
, de , actuando
en nombre y representacion legal de

, calidad que acredito con el

Certificado de Existencia y Representacion Legal expedido por la Camara de
comercio de ,confiero MANDATO ESPECIAL al sefior
, identificado con C.C. de

y quien actla como Gerente en ejercicio y representacion legal de
SIA- LTDA , con NIT. ,
COD.265, para que en la aduana a su cargo represente los intereses de

, por un afo con vigencia hasta el

, en calidad de intermediario aduanero

reconocido, calidad y condicion que acreditara exhibiendo ante ustedes los
documentos legales correspondientes, para lo que se relacione con el manejo de
las exportaciones , reexportaciones, importaciones y transitos aduaneros de las
mercancias de la sociedad a la cual represento. Asi como también para resolver

controversias de inspeccion, devoluciones, transitos aduaneros y reembarques.
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Asi mismo declaro que los datos suministrados en los documentos presentados
por nosotros para que la S.ILA, adelante las cuestiones propias del presente
mandato, son veraces Yy correctos en especial el valor, clase, clasificaciones
arancelarias, cantidad y descripcion de la mercancia, por lo cual asumimos la
directa responsabilidad que se pueda derivar por los documentos y los datos

consignados en los mismos.

Manifiesto bajo la gravedad de juramento, que los recursos con los cuales realiza
la empresa sus operaciones de comercio exterior, provienen de actividades licitas,
gue no corresponde a lavado de activos, tal como lo define el Art. 323 de Cddigo
Penal, de Igual manera autorizamos a GARDY DE COLOMBIA SIA LTDA, para
gue segun su criterio actue conforme a los establecido en la Circular 170 de 2.002
de la DIAN.

Cordialmente,

Representante Legal

Anexos y Formalidades

“Certificado de existencia y representacion Legal

cAutenticacion de firmas ante autoridad notarial

~Fotocopia cédula de ciudadania representante legal
“Fotocopia del RUT
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ANEXO D. Circular Externa No. 170

CIRCULAR EXTERNA No0.0170

€ _DIAN
NOMBRE O RAZON SOCIAL:

DOCUMENTO DE IDENTIFICACION O NIT:
DIRECCION DE OFICINAS:
DIRECCION SUCURSALES:

NOMBRE Y APELLIDOS IDENTIFICACION DOMICILIO

REPRESENTANTE LEGAL
SOCIOS
SOCIOS

ACTIVIDAD ECONOMICA

COD.

CAPITAL SOCIAL REGISTRADO

ORIGEN DE LOS RECURSOS

FORMA COMO REINTEGRA SUS OPERACIONES

ENTIDADES POR LAS CUALES REALIZA EL REINTEGRO

EN CASO QUE EL BENEFICIARIO DE LOS RECURSOS OBTENIDOS POR LAS
OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR, SEA OTRO DIFERENTE A SU
RAZON SOCIAL, INDIQUE:
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NOMBRE O RAZON SOCIAL IDENTIFICACION DOMICILIO

APELLIDOS Y NOMBRES DE LAS PERONAS QUE REALIZAN DIRECTAMENTE
LAS OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR
APELLIDOS Y NOMBRE IDENTIFICACION DIRECCION

Obrando en nombre propio de manera voluntaria y dando certeza de que todo lo
agui consignado es cierto, realizo la siguiente declaracién de origen de fondos con
el proposito de que se pueda dar cumplimiento a lo sefialado al respecto en la
circular 170, expedida por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, ley
190 de 1995 (Estatuto Anticorrupcion) y demas normas legales concordantes para

el desarrollo de operaciones de comercio exterior.

1 Los recursos con los cuales realizo operaciones de comercio exterior
provienen de lo descrito en la casila ORIGEN DE FONDOS, de este
formulario.

1 Declaro que estos recursos no provienen de ninguna actividad ilicita de las
contempladas en el Cdédigo Penal Colombiano o en cualquier norma que lo
modifique o adicione.

1 No admitiré que terceros efectien en mi nombre operaciones de comercio
exterior con fondos provenientes de actividades ilicitas contempladas en el
cbdigo penal colombiano o en cualquier norma que lo modifique o adicione, ni
efectuaré transacciones destinadas a tales actividades o a favor de personas
relacionadas con las mismas .

1 En el caso de infraccion en cualquiera de los numerales contenidos en este
documento, eximo a GARDY DE COLOMBIA SIA LTDA, de toda

responsabilidad que se derive por informacién errénea, falsa o inexacta que yo
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hubiere proporcionado en este documento, o de la violacion del mismo.

1 Me comprometo, asi mismo a mantener informada a GARDY DE COLOMBIA
SIA LTDA, de cualquier cambio o modificacién de la informacion aqui
contenida .

1 En consecuencia de haber leido, entendido y aceptado lo anterior firmo el

presente documento.

FIRMA, C.C REPRESENTANTE LEGAL Y SELLO FIRMA'Y CC.
DPTO.COMERCIO EXTERIOR
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ANEXO E. Formato Quota Charge Statement

QUOTA CHARGE STATEMENT

l. NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL, ON BEHALF OF THE IMPORTER,
LA EMPRESA IMPORTADORA , CONCERNING THE GOODS COVERED
BY INVOICE NUMBER FACTURA__ DATED FECHA FACTURA JULY 26
OF THE 2008, STATE THAT | DO NOT HAVE ANY KNOWLEDGE
REGARDING THE PRESENCE OF, OR THE AMOUNT OF ANY EXPORT
QUOTA CHARGE IN THE INVOICE UNIT PRICE. THE IMPORTER DID
NOT, AND WILL NOT PAY ANY ADDITIONAL AMOUNTS OTHER THAN
THE INVOICE PRICE FOR THE GOODS.

DATOS EXPORTADOR

DATED : JULY 26 OF THE 2008

NAME : CECILIA ABRIL DE RIVERA
SIGNATURE: FIRMA

TITLE : MANAGER

COMPANY : C.I. INFANTILES INGAPARUCA LTDA
ADDRESS : CALLE 55 No. 21-30

BUCARAMANGA - COLOMBIA
PHONE : 6573955
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ANEXO F. Formulario de flamabilidad

CONTINUING GUARANTY UNDER THE FLAMMABLE FABRICS ACT
FORE FILIMNG WITH THE U.5. CONSUMERE PRODUCT SAFETY COMMISSION

The undersigned, a

mesiding in

(Coep P hap, peog g

the United States and having principal office and place of business at

(Sorect amd MNumsler) [ae .y |

and being engaged in the marketing or

iSnae of Torsoeey omd 2 Cale)

handling of products, fabrics or related matenals subject to the FLAMMABLE FABRICS ACT, as amendaed,
and Regulations thereunder,

HEREBY GUARAMNTEE(S) that with regard to all products, fabries or related matenals [deseribed as

follomars:

(T gusersmcy B mseedlos ¢ oo i produces, s, or kool mote sk, b dae general © aoegorss:

B 17 6 i o o Bt o8, Desve D ik s bl i)

hereafter marketed or handled by the undemsigned., and for which flammability standamds have been issved, amended.,
or contimied in effect under the FLAMMABLE FABRICS ACT, as amended, reasonable and representative tests as
preserbed by the CONSUMER PRODUCT SAFETY COMMISSION have been performed, which show that the
products, fabries, or related materials conform to such of the above-mentioned flammability standands as are
applicahle thereto.

Drated, signed, and executed this day of 20 at

) 5 e of Temiry |

(Impression of corpomte
seal, if corporation, )

(it wider Whadh busak o 6 Comducial |
(If firm is parneship,
list partners below)

= ol prop P E CF 8 el =T, I

Do Not Use This Space

FILED, 20
State of )
Y COMSUMER PROUICT
County of 133 SAFETY COMMISSIOMN
P 5G Form 27 (revisad S106)
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ANEXO G. Formulario No.2- Reintegro de divisas

Formularios Hoja 10 - 3

Declaracion de Cambio por Exportaciones

de Bienes
I. Tipo de operacién
Formulario No. 2 po P
Circular Reglamentaria Externa DCIN - 23 de mayo 9 de 2002 1. Nimero: ]

3 Manual de Cambios Intemacionales
Departamento de Cambios Internacionales

Il. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION INICIAL
2. Ciudad 3. NIT del I. M. C. o codigo cuenta de compensacion 4. Fecha (MAAA/MM/DD) 5. Namero

I [ ; [ ] | [

Ill. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION DE CAMBIO ANTERIOR (S6LO PARA LOS TiPos DE OPERACION 3 Y 4)
6. NIT del I. M. C. o cédigo cuenta de compensacion 7. Fecha (AAAA/MM/DD) 8. Namero

IV. IDENTIFICACION DEL EXPORTADOR
9.Tipo 10. Nomero de identificacion D. V. 11. Nombre 6 razén social

V. DESCRIPCION DE LA OPERACION
12. Cédigo y nombre moneda reintegro 13. Valor moneda reintegro 14. Tipo de cambio a USD

| [

VI. INFORMACION DECLARACIONES DE EXPORTACION DEFINITIVAS
15. Numero 16. Fecha (AAAA/MM/DD) 17. Ciudad aduana 18. Numeral 19. Valor reintegrado USD

20. Total valor FOB
21. Total gastos de exportacion (numeral cambiario 1510)

22. Deducciones (numeral cambiario 2016)
23. Reintegro neto (FOB + gastos - deducciones)

Condiciones de pago:

Condiciones de despacho:

Observaciones:

Para los fines previstos en el Articulo 83 de la Constitucion Politica de Colombia, declaro bajo la gravedad de juramento que los conceptos, cantidades y demas
datos consignados en el presente formulario son correctos y la fiel expresion de la verdad.

VII. IDENTIFICACION DEL DECLARANTE
24. Nombre 25. Numero de identificacion 26. Firma

I [

Calcutar | Imprimir | Borrar |
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ANEXO H. Pagina de los operadores logisticos
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ANEXO I. Reporte de tarifas transporte aéreo por rutas

i de Inf ién C ial
Logistica de Exportacién

Reporte de Tarifas de Transporte Aéreo por Ruta

Pais Origen:  Colombia Punto Embarque:  Bogota

Pais Destino: Estados Unidos Punto Miami
Desembarque:
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Frecuencia (LL-Lunes, MA- Martes, M- Miércoles, JU- Jueves, Vi Viernes, SA- Sabado, DO- Domingo) No. V uelos (Numrero de Vuelos por frecuencia) . Equipa (A- Airbus, B- Boeing, MO- McDannell Douglas, DG-Douglas,
TR Avidns de Transport Régional). Gase de equipo (F Carga, PPasgjeros), Page de Flete (PR Prepagado, GG Al cobra) Recargos (Fuel Surcharge F 5., Security Surcharge S.5.)

La irforracién contenids en Rutas y Tarifas es de cardcter referencial, siendo suministrads. directarrerte por las enpresas prestatarias. Estin sujstas a canbios sin previo aviso por factores propios de la actividad o de sus
volirmenes del comercio; por la tanto FROEXFORT COLOMBIA se excluye de cualquier obligacion contenida en estas repartes, de igual formala mencién de distintas erpresas no suponen recarendacion alguna por parte de la
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ANEXO J. Prueba de plomo

Intertek

Valued Guality. Delivered.

Servicios por Industria

Aeroespacial y Automotriz
Alimentos y Agricultura

Bienes de Consumo y Venta
Minorista

Eléctrica y Electronica
Energia

Gobierno e Instituciones
Industrial y Manufacturera
ITy Telecomunicaciones
Juguetes, Juegos y Hardlines
Medica y Farmacéutica
Minerales

Productos de Construccion
Quimicos

Textiles, Ropa y Calzado

Servicios por Tipo

Servicios  Acerca de nosotros  Empleos  PrensayMedios  Ubicaciones y Contactos

Usted esta aqui: Home » Bienes de Consumo » Servicios de prusbas para
textiles yropa

! Envienas una solicitud u
Contactos:

Contacto de Mercadeo en Colombia:
Daniel Murcia

Colombia Marketing Manager

Tel: +57(1) 621-9026

Email: daniel.murcia@intertek.com

Servicios de pruebas para
textiles y ropa

En respuesta a las disposiciones
gubernamentales siempre cambiantes y la

demanda de los consumidores en continuo aumento de una mejor
calidad, la prueba es esencial para minimizar el riesgo y proteger el
interés, tanto de fabricantes como de consumidores.

Intertek proporciona las siguientes soluciones de prueba para textiles y ropa:

Identificacion de Fibras - Muchos paises que importan ropa y productos textiles para el mobiliario doméstico, requieren
etiquetas de identificacion de fibras, que indiguen el tipo de fibray el porcentaje de componentes de fibra. Algunos
paises incluso usan la composicidn de las fibras para clasificar por categorias de cuota. Los técnicos experimentados de
Intertek pueden identificar fibras y mezclas de fibras con precision, incluyendo bambd y cashmere.

Prueba de Inflamabilidad - Es critico que los materiales usados en |a ropa cumplan con las disposiciones de
inflamabilidad. En particular, la ropa para adultos y la ropa de dormir para nifios, tienen requisitos especificos que deben
ser aceptables antes de importar o vender un producto. También deberan obedecerse los reglamentos para tapiceria,
alfombras y tapetes.

Instrucciones de Cuidado en Etiguetas - Muchos paises tienen estindares obligatorios o voluntarios para las instrucciones
de cuidado en etiquetas aplicables a textiles y ropa. Intertek realiza pruebas para asegurar que las condiciones de cuidado
marcadas en |a etigueta cumplan con la calidad del producto final, S

(Cartagena, Colombia), Intertek, el proveedor lider de soluciones de calidad y seguridad para industrias en todo el
mundo, adquiere |a Ultima tecnologia para la realizacion de pruebas en aceites aislantes.
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ANEXO K. Encuesta costos y produccion

1.0 Inventario X

14 ¢ Qué porcién de los mandos medios y altos de la compafiia conoce de memoria la rotacion de
' inventarios y su proposito para Producto terminado, Producto en proceso (WIP) y materia prima?

1,2 | Cual es la rotacion total de inventarios en Materias Primas

1,3 | Cual es la rotacion total de inventarios en Productos en Procesos.

1.4 | ;Cudl es la rotacion total de inventarios, en producto terminado.

1.5 | ;Qué porcentaje de las instalaciones minimiza la manipulacién de materiales?

2.0 Trabajo en equipo

2.1 | De las siguientes opciones que tipo de organizacion usted considera que su empresa es

2.2 | ;Cbmo se compensan los empleados en su empresa?

2.3 | ¢Cudl es la situacion de despidos en su empresa?

2.4 | ;Cual es la rotacion anual de personal?

- ¢ Enlos ultimos 6 meses qué porcentaje del total del personal ha recibido al menos ocho horas
' capacitacion en trabajo en equipo?

26 ¢ Qué porcentaje del personal son miembros activos de los equipos de trabajo formales, como
' equipos de calidad, o equipos de solucion de problemas?

2.7 | ;Qué porcentaje de los lideres de trabajo son seleccionados por sus propios compafieros?

3.0 Procesos

34 ¢ Cuantas maquinas de un solo proceso se encuentran en la planta por las que deban pasar el
] , .
50% o mas de los diferentes productos?

34 ¢ Cuantas areas de un solo proceso se encuentran en la planta por las que deban pasar el 50% o
mas de los diferentes productos?

¢ Qué tamario de lotes por proceso usted considera que es el mas predominante en su

3.2
empresa?
23 ¢ Es facil cambiar de referencia de producto A al producto B cuando la combinacién de productos
" | cambia?

3.4 | ;Alterar latasa de total de +/-15% es:

3.5 | ¢Enqué porcentaje de los procesos se tiene indicadores de desempefio de calidad?
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3,6 | ¢Enqué porcentaje de los procesos se tiene indicadores de desempefio de eficiencia?

3,7 | ¢Enqué porcentaje de los procesos se tiene indicadores de desempefio tiempos muertos?

3,8 | ;Como calificaria el proceso general de la planta con respecto al nivel de tecnologia?

3,9 | ;Cual es la capacidad Utilizada de la planta?

4.0 Mantenimiento

4.1 | Como es el registro de datos de los equipos en relacién con: Porcentaje de utilizacion.

a1 Como es el registro de datos de los equipos en relacion con su historial de reparacion y
repuestos.

4.2 | ;Cudles el porcentaje de horas de mantenimiento no planificado o de emergencia?

43
¢,Con que cobertura se sigue un programa de mantenimiento preventivo en los equipos?

4.4 | ;Con que frecuencia las averias de los equipos limita o interrumpe la produccion?

4,5
¢ Cual es el promedio general de disponibilidad de equipos de la planta?

5.0 Distribucion & Manejo

5.1 ¢ Qué porcién del total de espacio se utiliza para el almacenamiento y manipulacion de
materiales?

5.2 | ;Qué porcidn del espacio de la planta esta organizado por funcién o tipo de proceso?

5.3 | ;Cbmo se puede caracterizar el movimiento de material?

5.4
¢ Como calificaria en genera el aspecto, orden y apariencia de la planta?

55 ¢ Qué tan facil le es, para una persona ajena que camina por la planta, identificar los procesos y
su secuencia?

5.6 | ¢Elnivel de tiempos y distancias para el transporte de partes o producto es?

6.0 Proveedores

6.1 | ;Cuantos proveedores se tienen en promedio por materia prima?

6.2 | En promedio, ;Con qué frecuencia, en semanas, se re-abastecen materiales en la empresa?

6.3 ¢ Qué porcién de materia prima y otros materiales comprados provienen de proveedores
calificados, sin necesidad de inspeccién a su llegada?
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64 ¢ Qué porcién de materia prima y otros materiales comprados se entrega directamente al proceso

sin inspeccion o almacenamiento?

65 ¢ Qué porcién de las materias primas y otros materiales comprados son entregados méas de una
vez por semana?

6.6 | ;Qué porcentaje de materias primas o materiales son disefiados con los proveedores?

6.7 | ¢Cual es el numero de sugerencias creadas por el proveedor al afio?

6.8 | ;Con que frecuencia los técnicos de los proveedores visitan la planta?

6.9 | ;Con que frecuencia la compaiiia envia técnicos a visitar proveedores?

6.10 | ;Con que frecuencia se intercambia informacion con proveedores?

Que promedio de duracion de contrato se tienen con los principales proveedores? Contratos mas
6.11 | largos permiten que los proveedores reduzcan el tamafio de lotes y aumenta la frecuencia de

entrega

7.0 Alistamientos

7.1 | ;Cual es el tiempo promedio de alistamiento (en minutos) en los equipos

79 ¢ Qué porcentaje de los trabajadores ha tenido entrenamiento sobre alistamiento rapido de
' maquinas?

73 ¢ Hasta qué punto hay seguimiento por el desempefio en el alistamiento de equipos entre los
"~ | directivos y los operarios?

7.4 | ;Cual es el porcentaje de tiempo de espera por mal funcionamiento de equipos?

8.0 Calidad

8.4 ¢ Qué porcentaje de empleados ha tenido un entrenamiento basico en Control estadistico del
' proceso?

8.2 | ;Qué porcentaje de las operaciones son controladas mediante Control estadistico del proceso?

8.3 | ;Qué porcentaje del Control Estadistico del Proceso es realizado por los operarios del proceso?

8.4 | ;Cudl es la tasa de defectos en produccién?

8.5 | ;Cual es el nimero de personas dedicadas al control de la calidad?

8.6 | ;Cual es el porcentaje de errores o defectos con relacion a las ventas?

9.0 Mejoramiento Continuo

9.1 | ;Cual es el porcentaje de sugerencias por el nimero de empleados de la empresa?
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9.2 | ;Cual es el porcentaje de sugerencias implementadas?

9.3 | Hay algun beneficio con las sugerencias implementadas?

9.4 | ;De las sugerencias implementadas que impacto tienen los beneficios?

9.5 | Con que frecuencia se da informacién de resultados y desempefio a los trabajadores

9.6 | ;Con que frecuencia se realizan reuniones informativas con los directivos y trabajadores?

07 ¢ Cual es el porcentaje de procedimientos de las operaciones que estan descritos y registrados
en la compafiia?

9.8 | ;Cual es el porcentaje de decisiones que los trabajadores toman sin el control de un supervisor?

10.0 Planeacion y Control

104 ¢ Qué porcentaje de trabajo en proceso (WIP) fluye directamente desde una operacion a la otra
sin tener inventario intermedio?

102 ¢ Qué porcién de trabajo en proceso (WIP) esta bajo un control Kanban#? o un emisor

controlador?

10.3 | ;Cual es el desempefio de la empresa en entrega de pedidos al cliente?

10.4 | ;Cual es el porcentaje de partes entregadas Justo a tiempo por el proveedor?

10.5 | ;Qué nivel de integracion tienen los proveedores con la informacion de produccion?

¢ Cual es el porcentaje de partes entregadas justo a tiempo en las secciones de la linea de

10.6
produccién?
107 ¢ Cual es el tamario de lotes de entrega entre procesos? (1 unidad, 100 unidades, 1000
" | unidades, etc.)
11.0 Costos

11.1 | ;Cual es el margen de contribucién (colocar dato)?

11.2 | ;Cual es el margen de rentabilidad?

11.3 | ;Cémo es la estructura de costos de la empresa?

11.4 | ; Con que frecuencia se realiza una revision de la estructura de costos?

11.5 | 4 Cémo es el procedimiento para el calculo del precio de venta?

11.6 | Compara sus datos historicos contra el presupuesto

11.7 | ;Se Tiene la ficha técnica del producto?

* Sistema de informacion que controla de modo arménico la fabricacion de los productos necesarios en la
cantidad y tiempo necesarios en cada uno de los procesos que tienen lugar tanto en el interior de la fabrica
como entre distintas empresas.
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ANEXO L. Muestra de encuesta bajo metodologia Online Dna Logistik

Practica recomendable

‘ Funcidn logistica: Aprovisionamiento | Proceso logistico: Categorizacion y Seleccion de Producto

1. Categorizar (idenfificar, .
d_sc_r]m’yuh]ngu)]nu Sz catesoriza los productos Hay criterios ¥ métodos astandarizados pams astablacer Elmewdodemegmmm forma pants de un Sistemada
distintos productos dela obadaciendo los nombras da productos eﬂegm&oﬁm:h&depmmmzm‘ma]&mde i ion da Productos o Matarisles ¥ s2 i
EMPTeSA O COMPONENtES € | wyinens nor sus ventas més qua por su ma Lar 22 actualizan o 1azon dal fio, marcado o modslo da
lalista de fsti Laz iaz nosa an fazon dal desempafio da los productos, nagocio. La catagorizacion 2 oficializa pera todos los dmbitosdala
(BOM): con r2eularidad por 1o que pusds habar cambioz an &l marcado o &l modalo d2 nagocio. amprasa (aspacislmanta agualles cuyo propdsito saa dasarrollar,
catszorias obeolstas. promocionar o vendar los productos), asi come para tomar
o me aplica deciziones sobre 13 permanancia de dichos productos n la oferta de
la empreza
Magplica, pero nola
2. Administrar las . . .
categorias o familias: Estatares 32 ba delszado Ls én d o asla La gastidn 1a resliza unéres oficislments wtilizando
arbittarismenta 2 &rass comarcisles, da oficial da un &rea v 22 ragula por procadimisntos ¥ formatos ﬁ:m\ﬂxnm}pmﬂﬂxsde\mmmammmdeﬁmchla
o me aplica produccion, logisticao compras. El procaso as | bim dafinidos. La actuslizacion paricdica s suparviza v 32 2 todas las arass
ampirico v dapanda dal dres dasipnads ndita involucradas.

MMeaplica, pam nola

3. Disefiar ¥ utilizar una
ficha de descripcion para
cada producto | material:

Toda lainformacion relacionada con
los productos/materizles 52 captura en una
listamanuslmenta. La informacion puads no

I..sﬁdnesmesmndsnm‘h ¥ hmnologsis.l.a
¥ actuli dalai

zigue un procadimisnto. La ficha incluys codigos da

[ﬁ
Lsﬁdnmdu}‘emmdedmpmdalpmmw

22 actualizan en tismpo real ademas ds las caracteristicas ticmicas

Laapnnxde]amﬂ:mmmaeﬁshmdtmcmmmlmmma)

‘Mo me aplica estar actualizads ni complsta Pusds utilizarss muﬁmmupodeanmzpnmmo}m laac on de partz d2 la i puedeae'
uma ficha emitida por &l provesdor. astimdar, precio, da «dal provesdor. Pusds dazdae dizp mdviles dal
Maplica, par nola mangje, stc. S2usalai on a nival administeative ¥ personal de logistica o mercadotamnia.
gealizn oparativo.
4. Definirun portafolio de
productos: Saintagrs un catiloge aprovachando Es un documanto qus rspata 1a structurs da catagorias Esun docmanto qus pusda smitinsa dal sistema da
la:ﬁﬂndelwpmmqnem 2 incluys una sintssis da 1a informacion comarial de laficha administracion dal producto induyando todos los productos o
o me aplica i 13 vents an de cada producte. El portafolio genarsl incluye todes los filtrado s2gin las necesidades del usuaric a diversos mivelss
productes vigentes: productos dalines, productos a prosha ¥ {drilldowm). Seutiliza =n &ress comerciales, compras ¥ logistica
Maaplica, per nola =n liquidacién. Este portafolio == d= uso basico para | Hay una persona o &rea responssble de mantensdo actualizado.
la: fimcionss de mercadoternia ¥ los puntos de vents Hay una | Pueds consultarss de forma remota @ incluso pueds estar publicado
parona o &rea tesponssble de actualizardo ¥ publicardo. an un portal an lines a disposicidn dal clisnta.
&. Desarrollar
producto o seleccionario Seresliza con la finalidad ds amplisr El método asté bien documentado. Ademis da El amélisis dsl dassmpafio d los productos =n prosba o
en &l mercado: 1a oferta daproducto ants laparcapcion da rasponder &l mercado, =2 analiza 1arentshilidad de los lanzamiento 32 resliza por un &m=a espacializada o un consultor
- patronas da consume, modas, o tendanciss dal | productos ¥ zu visbilidad comarcisl. Los sstudics de marcado v | axtamo. Este anilisiz compranda respuasta dal mercado,
Mo me aplica mercado. Los sventos ¥ resultados dal rasultados de las prushas d= nuevos productos (propios o d= tentabilidad, capacidades, logistica ¥ sonring. La informacion s2
3] i lizads intagra 3 un plan ¥ scpgecerd pera la salaccion del nueve producto.

Magplica, pare nola
tealizo

dasamollo dsl pusvo producto no sismprs 22
analizan v documantan.

dioc ¥

I por
&raas da la smpgazs para 1a toma da dacizionas.

6. Definir criterios para la
seleccidn de productos.

o me aplica

Mz aplica, pao nola

Sadafinen critsrias bésicos parala
zalaccidn da nusvos productos como
lmdmxsdalmamio, qxrgmhdxi)

A cada producto 22 12 califica 2w rentahilidad v riszgo.
También z= intagrs una ficha con las ocho dimensionss dala
calidad: pmno,mam basicas v adicionalss,

po de tespuasta. Ox
avalisn otros critarics.

©on nomas, politicas ¥
megulacionss, capacidad de servicie, valor apregado v calidad
parcibida

Pmmmmmwmam&ma
Ademés 32 califica &l dessmpafio comercial ssparado,
&l rissgo potencial, loe oriterios da calidad ¥ sasvalia la
compatibilidad da cada producto con & portafolio de productos ¥1a
estratezia comarcial de la crgamizacicn.
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Continua.......

Practica recomendable

i la realizo. Su Grado de Madurez corresponde con... Funcion logistica: Produccion

1. Organizar el surtimiento de

/ (o
materiales: La distribucion de planta st Los materizles son colocados en ubicaciones La distribucion de planta e flenible pero sigue dgim proncipio
coufigurada para meporar el o de | defmidas, identficadas y auditadas regulamente. Los | demannfactura como flujo en Ugty, Las ubicacionss estan defimidas,
Nome aplica materialss, s embargo, no s2ha encargados del abasteemiento de materiales respetm | identifieadas y auditadas regulamente. Los encargados del
delmitado 2 Imea de produccion 0 el | esta distribucion y actualizan los mventarios con ahastecmiznto confiman material y ubieacion en cada entrega
Me splica, perona lareslizo piso (shop flogs) en puntos deusoo | periodieidad de forma mamal. mediante [2 lecfura de codigo de bamas o digitos de vertfieacion por
estacionss dz trabajo. voz. Los iventarios estin permanentemente actualizados y pusden
consultarse d foma temota
1, Surtido libre de montacargas:
W Para reducir los zccidentes, solo Con |2 fmalidad de mavimizar L2 seguridad Sz ha disefiado  sistema de surtido buscando el fluo pieza
Nome aplica los materiales volummosos mdustrial, 12 mayoriz delos materizles y componentes | por pieza yun halamgen, entre surido manual y automatzado. Se
montacargas 3e surten con 3 SUrten en pequetios contenedores. Ademss, seha | coenta con infraestructura disediada para este proposito come
Me gplic, peono e el montacargas. preparado la miraestructura para surte materiales mpmis, rieles, AGV, trenes, trmsportadores, efe.
volmimosos &t trens o folsys.
3. Determinar los materiales y G
cantidades a surtira la estacion de Nosele da mportmca ala Existe ma placeacion de puntos de surido para ) shastecimento Lo ealiza petsonal imdireto pata evier
trabajo 0 puntode s, posicion. donde se surte el material para | cada componente requerido en produecion (scroll). Bl | iterrupcionss en Ja produccion. La cantidad del materia] 2 surtr 2
produccion. Seusael contenedor 0 | abastecmiento lo realiza personal mdirecto (no puto de usose caeulz sutomaticamente dependiendo de la cantidad 2
Nome glica empaque dz onigen para shastecerel | asigmado alabores de produceion). El materid y producit por hora (jph) v &l tiempo que toma d surtidor redlizer
pumto de U0 Amque Stz presente COmpENtes se surten en contendores empaques ciclo de abasteemiznto (recorrido en el que se surten todos los
Me aplica, peono L edio meonvenientes parzel mangjo yuso. | diseniados para wn optimo mansjo y consumo en matetizles). E1 material se surte en contenedores o empaques gptmos
Las cantidades pueden ser meluso puto d uso. El Iote (cantidad) de surtido ests calenlada | para suaprovechamiento.
mayores 2 equivalente de wna semana | para ser equivalente amés de doshorss d= produceion
e consume. Los opetadorss abastecan | peto menor 2 1un fufmo.
s propias partes desde ma zona
cercanz (asignada oficialmente como
almacen o no).
4 Estandarizar ¢l méfodo de &
surtimiento de materiales: Existen métodos de trabzjo Existen procesos de surtido altement estudiados Existen procesos de surtido ltamente estudiados y
aodados por los encargados de y espectficados porescrito en cuznto 2 método, tiempo, | especificados por eserito en cumto 2 metode, Hempo, secusncis
Nome glica shastecer los materiles (como secuencia v contenido. El surfido de materidles semide | contemido. Se mantiene wn seguimiento permansnts del estatus el
secuencia v contenido), siembargo | y zudita con fecuencia Puede haber ma siremapara | surtido por medios mecanicos (botomss) o electronicos
Me splica, pero o Lz reslizn 5103 10 300 3egLidos nofificar y ubicar los desebastos. Los métodos pusden | (radiofrecuencia) con La fmalidad de sctuar preventivaments y

consistentemente. Los desabastos no se
miden.

sermejotados por los propios operarios siguiendo w
Jroceso de mejora contimua con Iz fmalidad de eviter
desebastos.
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5. Administracién visual (letrerose
indicadores) de la asignacion de
posiciones de surtide a los puntos de
uso.

(
No me aplica

Me aplica, peronola realizo

Los puntos deuso cuentan con
letreros que indican el matenala
surtirse v su ubicacion a detalle

Ademas dg gl material a surtir v su ubicacién

destino, cada punto de uso despl - cantid

El surtido a punto deuso esta disefiado v equipado con

maéxima, especificadones, tipo de empaque, frecuencia
de surtido y otra informaciénrelevante quele permita al
encargado de abastecimiento prevenirun desabasto

infraestructura adecuada para que el encargado de abastecimiento
(surtidor) pueda evitar desabastos mediante la interpretacion y uso de
marcas, letreros, tableros, pantallas, graduaciones, semaforos,
temporizadores, etc

6. Presentar partes en el punto de uso:
No me aplica

Me aplica, peronola realizo

El operadortiens que
desplazarse hada los materiales, queno
tienenunlugar especifico asignado en
el punto deuso.

Se hanrealizado estudios de métodos, tiempos,
movimientos y ergonomia. Las partes estin al alcance
inmediato v dispuestas enla estacion de trabajo para
que el operadorpueda usar ambas manos.

Los componertes estin dispuestos al aleance mmediato del
operadory enla secuencia adecuada. Se cuenta con dispositivos
mecanicos o electrénicos a prueba de emor (emror-proofing system)

7. Surtir materiales de entrada a la
linea de produccién o células.

No me aplica

Me aplica, peronola realizo

I

El encargado de abastecerlos
materiales confirmalosrequerimientos
visualmente y surtelo que cree
necesario sin restriceiones de cantidad,
secuencia o empaque. Serecuperanlos
contenedores vacios cuando estorban
enlalinea o lasrequiere el proceso
previo / proveedor.

Lalinea de produccién tiene espacios asignados
para cadamaterial Hay unamitina planeada para
abastedmiento de materales. Ademais, para evitar
posibles desabastos, el surtidor tambiénhaceun
recomido visual e identifica los materiales cuya
existencia estd por debajo delminimo. Los
contenedores vacios se recuperan en cadarecomido

Alertas visuales envianuna sefial cada vez queumlote
(contenedor) es constmido en forma de pedido asi acoplandose a
cualquier varacion dela demanda. Elabastecedor de materiales
realiza un recorrida por la linea de produccién pararecuperarlos
pedidos v contenedares vacios. Losrecursos de surtimiento son
calculados, medidos y mejorados perid dicamente.

8. Entregar materiales especificades al
punte de uso:

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

El encargado de abastecer
matenalesrealiza una venficadon
manual. Los operarios de produccién
reportan cualquier desviacion
detectada.

Ademas deuna o vadasverificaciones
mannales, se realizan auditorias sobre los materiales
surtidos para identificar causas de emor asignables y
patrones usando métodos estadisticos. Los tiempos
muertos debidos desabastos son medidos v
monitoreados. Elritmo dela linea calculado conpensa
de antemanolas deficiencias historicas

Lalinea cuenta con dispositives mecanicos o electronicos
wvinculados a un sistema de gestion que garantizan que el punto de uso
reciba el material comrecto en el momento, cantidad y contensdor
comrectos. Existe una tome de control que monitorea el sistema y
ejecuta acdones para prevenirlos desabastos.

9. Solucionar problemas de
surtimiento:

.

No me aplica

Me aplica, peronola realizo

Los problemas en el surtimiento
del tumo anterior son discutidos en
juntas operativas y se toman acciones
para tratar de resolverlas causas.

Los problemas de surtimiento se miden,
monitorean y se analizan usando unmétodo formal (3
pasos, § disciplinas, Kepner Tregoe, SPP, etc ), se
miden y monitorean. Hayun encargado de coordinar
esfuerzos preventivos y comectivos conimpacto en el
corto, mediano ylargo plazo

Los problemas son analizados porun equipo multidisciplinario
que aprovechay alimenta una base de datos central delecciones
aprendidas, planes de control (accionespara evitar que un proceso se
salga de control) v planes de contingencia (acciones para recuperarel
controluna vez ocurrida una desviacion). Este recurso es accesible
porlared

10. Incorporar el surtido ala cadena de
valor:

1
Se tomanen cuentalas
necesidades delosprocesos clientes en

El disefio del sistema de surtido y produccién se

Los absolutos de calidad y productividad constifuyen el

realizan de forma simultineay 1

o del disefio del sistema de produccion y surtido de

~

No me aplica

Me aplica, pero no la realizo

el dia a dia, no en el disefio del sistema
de surtido.

materiales. El desempefio se mide dianiamerte y hay iniciativas para
garantizarla mejora continua como circulos de calidad ete.

11. Suavizar el surtimiento (reducir los
picos):
"

No me aplica

Me aplica, pero no la realizo

Los lotes surtidos al punto de
uso son las cantidades del empaque
original, buscandomiltiplos que se
acoplenalrecomdo de surtido

Se traspaleaa contenedores modulares en planta.
La cantidadcalculada estandariza losrecomidos de
surtido y minimiza los inventarios enlalinea de
produccion

0

Lamayoria deloslotes sonpequefios y preparados desde
proveedor. La cantidad calculada estandaniza losrecomidos de surtido
v minimiza los inventarios enla linea de produccién.
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Continua.......

Practica recomendable

Funcidn logistica: Almacenaje | Proceso logistico: Recibo de Mercancia

L. Programacidn de citas para el recibo
de proveedoresen el almacén o centro
de distribucion:

No me aphica

Me a\')]ica,pem nola realizo

El encargado de esta operaciontiene poca
visibilidad sobre lo programado por compras. Pueds o
1o mantener comuricacion verbal/ telefonica /radio
conlos proveedorespara pactary dar seguimiento a
las citas derecibo o establece horarios abiertos de
descarga. No se registra el meumplimiento.

Existe una mesa de control que disefia y da
seguimiento al programa de citas que esta desplegado en
el area de rampas, donde se actualiza el cumplimiento, se
registran citasreprogramadas, vencidas y canceladas. Se
monitorean descargasretrasadas para anticipar posibles
criticos. Pueden utilizar estas estadisticas paraumamejor
administracion de andenes, Tecursos y proveedores.

Un sistema se ocupa dela programaciony
manterimiento de citas entiempo real optimizando asi
el uso de andenes y recursos. El mcumplimiento activa
alammas a otras areas dela empresa (oincluso a
proveedoresy transportistas) paraprevenir desabasto y
mejorarel desempefio de proveedores.

2. Asignacion de tiempos limite para
realizar la descarga (ventana de
recibo):

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

Los encargados derecibo usan su experiencia
empinicamente para fommilaruna estimacion del
tiempo requendo para descargary usanun promedio
para administrarlos andenes. Hay incertidumbre
respecto ala asigacion derecursos.

-

Algin area administrativa (ingenieria, planeacon,
logistica, etc.) mantiene un estudio de tiempos v
movimientosa partir del cual se estima un tiempo de
descarga promedio o por proveedor. Con élse caleulala
plantilla operativa, se programan|las citas, s establecen,
despliegan y midenmetas de la productividad esperada de
recibo.

-

Un sistera asigna los recursospara cada
descarga dinamicamente, caleulando eltiempo a partir
dela cantidada descargar detallada enel ASN ylas
tablas de productividad estandar. El estudio se ha
validado enpiso periodicamente conla operaciony se
da seguimiento alas desviaciones. Esta esla fuente de
mformacion oficial parala plantilla operativaylas
metas de productividad

3. Arriho de la unidad alas
instalaciones:

No me aplica

e

Me aplica, pero nola realizo

El personal de vigllancia no conoceel
programa de citas, porle queel acceso decada
proveedor se confirma via rado/telefono y el chofer
de |2 unidad registra su entrada enmabitacora.

Existe un procedimiento paramgreso de
proveedoresylos encarzados estin capacitados. Poseenla
lista de citas conla mformacion del proveedor,
transportista, nimero de caja, carga y horario aproximado
dellegada

El personal de viglancia tiene acceso al sistema
que programa las citas conlo que se controlanlos
Ingresos. Los datos deltransportista sonregistrados en
el sistemna y al chofer se le asima unmimero de gafete.
Cuando el proveedorno ha enviado ASN, alli mismo se
captra la mformacion para agilizar el recibo.

4. Administracion de patios:

{
No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

o

Aungque se sabe que el transporte ya ambo. no
e5 posible conocer con exactitudla ubicacion de cada
uridad. Se dan mdicaciones verbales al chofer sobre
donde estacionar sutransparte y cuando debe
estacionarse enel andén.

Laubicacion de cada transporte dentro delas
instalaciones esta explicita en el gafete asimnado v
registrado por vigilancia. El ambo, registro y transito de
los transportes dentro de planta esreglamentado mediante
unprocedimiento de segundady transito. Existen zonasy
Iugares delimitados para estacionamiento, 1a sefializacion
vial es adecnada y la asignacion derampasrespetael
programa de descarga. Existe una zona de espera para
choferes. El patio se andita vanas veces durante el tumo
para comegir desviaciones operativasporlo que no se
toman decisiones para eficientarla utihzacion y ocupacion
del patio.

El amibo, registro y transito delos transportes
dentro deplanta esta sustertado en un procedimiento de
segunidad y transito que sz hacellegar alos choferesen
forma de gafete y s gestionado porum sistema. Existen
zonasy lgares delimitados para estacionamento. la
sefializacionvial esadecuaday |2 asignacion derampas
respeta el programa de descarga, visible enuna pantalla
colocada enla zona de espera de transportistas que se
actualiza entiempo real. El patio se audita vanas veces
durante el tumo para comregir desviaciones.
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5. Métado para asignar andén al
transporte recibido:

=
No me aplica

Me aplica, pero no la realizo

(“

Al transporte sele asigna el primer andén
disponible. No se comunica estaasignadonal
personal de almacénlo que dificulta las operaciones
derecibo

Existen procedimientos de asignacion de andenes
que aprovechaninformadén de proveedor, composicion
de la carga, puntualidad tipo de transporte, tipo de
empaque, etc. para asignar el andén. Esta informacién se
despliega en la zona detecibe, pero no se actualiza en
tiempo real Las rampas estanrotuladas con sumimero de
andén.

(“

Un sistemna informatico aplica los criterios de
asignacion de andenes utilizando mfonmacion que se
actualiza y puede consultarse en tiempo real conla
finalidad de optimizar eluso de andenes y mejorarla
productividad delosrecursos del almacén. Unandén
esta reservado para agilizar el recibo de mercancias
urgentes.

6. Identificacion y manejo de mercancia
urgente por surtir a cliente, que todavia
no se recibe

No me aplica

Me aplica, peronola realizo

=
¢ El supervisor da seguimiento a los casos de
desabasto en surtido porteléfono v agiliza el proceso
de descarga. Recibo no cuenta de manerainmediata
conla informacion de cajay tiempo esperado de
egada (ETA).

Existen criterios claros sobre cuindo un SKU se
toma critico. Para anticiparmercancias criticas existe un
procedimiento para violacion de minimos en almacény
los operarios estan capacitados. El sistema filtra unreporte
indicando losrecibos que estin programados. Eneel
tablero derecibo se anotanlos criticos del tumo con
informacién de caja, ETAy cantidad Semonitorea el
status y ubicacion del transporte porteléfono o radio con
el transportistay proveedor. Al ambarla caja se da acceso
directo a rampas.

c

El vencimiento de una ventana derecibo yla
violacién de un minimo en almacénactivauna alertaal
encargado de andenes y almacén por procedimienta. Se
wigila el status del embarque urgente, se calcula el ETA
¥ se activa unasefial a las dreas y proveedores
involucrados. El sistema puede dirigir al transporte al
andén de criticos alllegar y dirigr la mercanciarecibida
directamente a los andenes de salida_ Sellevan
estadisticos paraidentificarpatrones porproveeder,
SKU, estacionalidad etc

7.Informacién contra la que se valida
la mercancia recibida. (orden de
compra, remisién, orden de devolucién,
nota de crédito, ete.):

No me aplica

Me aplica, pero no la realizo

.

Para garantizar que lo recibido corresponde a
lo requerido, se lleva a cabo una verificacion dela
mercancia de forma mamal Se compara la mercancia
fisica contra laindicada enla factra o remisién para
detectar desviaciones. Al encontrarlasse hacen
observaciones sobrela factura Una copia dela
factura se archiva v se entrega a control de
inventarios. Comiimmente 1m capturista registra las
entradas deltumo en alguna hoja de calculo.
improvisada.

(“

Para garantizar que lo recibido corresponde alo
requerido, existe un procedimiento de venficaciony se
ejecuta enpiso. La mercancia puede estar etiquetada con
céddigo debarmas que se escanea para compararlo recibide
contralorequerido. Se entrega una copia dela factura
sellada de conformidad al transportista Es posible que se

regtiqueten alumos materiales.

(“

Para garantizar que lo recibido corresponde alo
requerido, existe un procedimiento de venficaciony se
ejecuta enpiso. La mercancia recibida se compara
contrala orden de compra 0 ASN. La mercancia
recibida esta etiquetada con codigo debamasotags
RFID que se escaneanparaagilizar el proceso de
recibo. El sistema puede orientarpasoa paso al
operador sobre qué hacer ante las posibles desviaciones
¥ activa unaalerta al supervisor para su
seguimiento. Se lleva una estadistica de desviadones
portipo y proveedor nismo que se comparte con el area
de compras para fines de mejora contimia.

8. Inspeccion o muestreo de la
mercancia recibida antes de que ingrese
alalmacén:

No me aphica

Me aplica, pero no la realizo

Por lo general se inspecciona la mercancia de
los proveedores que hanreportado fallas
recientemente (por calidad, discrepancias en cantidad,
etc ) a discrecién del encargado de almacenes.

Pueden existir politicas de muestreo
fundamentados en estudios estadisticos del
comportanuento de proveedores, conbase entablas
(mestrea simple, doble, miltiple, sistemitico
conglomerados, estratificado o tablas Military Standard) o
dependiendo deltipo de mercancia Estas politicas estin
inchiidas en un procedimiento de mspecciony los
operadores estancapacitados. Se llevanindicadores de
desempefio conla finalidad de mantener el control de
proveedores.

Existe un sistema de administracion de
almacenes que le indica al operaric qué mercancia
inspeccionary a qué profundidad. Estas politicas estan
fundamentadas en estudios estadisticos y reglas
establecidasporla empresa, mismas que estanincluidas
enun procedimiento deinspecci
estan capacitados. Se levan indicadores de desempefio
¥ se registran en el sistema conla fimalidad de martener
el control, evaluaralos proveedoresy desarrollarlos.

i6n ylos operador

9. Manejo de mercancia urgente por
surtir a cliente que apenas se esti
recibiendo:

No me aplica

Me aplica_ perono la realizo

Los faltantes se detectan hasta el momento en
quela mercanciasenecesita El encargado dela
operacién avisa al persenal de recibo para que se
agilice el reciboy flujo de la mercancia urgente

=

El proceso de control de inventarios, entradasy
salidas parmiten detectar cuando wna mercancia tiene
existencias bajas o hay desabasto . Existeun
procedimiento y el personal del almacén esta enfrenado.
Se da seguimiento al proveedory ala mercancia. Cuando
se recibe el producto se completanlospedidos pendientes.

Los backarders se activany registran en el
sistemna de administracién de almacén mismo que
calcula el ETA y puede dirigir al transportista al andén
reservado para mercanciaurgente, incluyendo la
posibilidad de moverel producto desde el area derecibo
hasta un andén de embarque, sinpasarporel area de
almacenaje (cruce de andén)

10. Criterios para el manejo de
mercancia en mal estado, dafiada, fuera
de especificaciones, ete:

No me aplica

Me aplica, peronola realizo

El encargado delas operacionestomala
decisién de qué hacercon este tipo dematerial con
base ensu criterio. No queda registro del evento que
penmita tomar decisiones sobre el proveedor.

Los criterios para decidir cuando existe una
desviacién son clarosy objetivos. Existen formulazios y
controlespara llevarunregistra delos casosy posibles
causasdela desviacién, asi comoundreay unstatus
especial para esta mercancia

Se lleva unregistro de los motivos y tipo de
dafio del producto a través de un sistema de informacén
que dispone deuna clasificacién y categorizaciénde los
mismos, asignandoles una ubicaciénespecifica yun
status. Este estadistico retroalimenta a otras dreasy/o al
proveedor con fines de mejora continua.

11. Criterios para el manejo de
mercancia fuera de especificacion
respecto alo solicitado (producto de
mas o producto de menos):

No me aplica

Me aplica_ perono la realizo

Cuando serecibe material de menos o fuera de
especificacion, se efectila unareclamacion al
proveedorpara que geners una nota de crédita o
enwvielamercancia en el siguiente embarque. Cuando
se recibe material demas, el encargado dela
operacion decide si almacena o regresa la mercan
exicedente. En cualquier case no existe un registro
sistematico de errores para la toma de decisiones
sobre el proveedor.

Se disponen de politicas que definenlasacciones
de cada drea en el caso derecibir productescon
caracteristicas o cantidades fuera del requerimiento. Las
medidas correctivas se realizan mamulmente. Esta falla
influye en la calificacion del proveedory el mivel de
inspeccion aplicable enel futuro.

El sistema de administracién de almacenes
puede compararlo recibido (escaneado) contrala orden
de compra y restringir las acciones a tomar dependiendo
delaspoliticas que se hayan establecido para

o fuera de
especificacion. La falla detectada genera un estadistico,
influye enla calificacién del proveedory enviala
informacién a dreas como compras, calidad y el
proveedormismo

12. Documentacion generada al concluir
el recibo:

No me aplica

Me aplica, pero no la realizo

c

El proveesdor entrega una factura o remision,
que se acepta y archivasin verificarla mercancia
recibida fisicaments.

Se marca lamercanciarecibida sobrela copia dela
factura o renusion. Al concluirel recibo, se archiva como
evidencia delrecibo v se hacellegar una copia a
contabilidad y/o control de inventarios. Se entregala
facturasellada en confonmidad al transportista.

Una vez ingresada la mercancia, el sistema de
administracion de almacenes emite unreporte que
puede inchiir proveedor, producto, descripcion
cantidad lote, fecha de recibo, orden de compra
referenciada hora dela cita y hora dellegada del
proveedor, etc.

13. Recibo de devoluciones/ rechazos:
No me aplica

Me aplica, peronola realizo

Lamercancia devueltallega desordenada, sin
documentacion completa y mezclada conproducto en
buenas condiciones. Frecuentemente hay que
reempacar, etiquetary dar entrada al praducto porlo
que puede acumularse enla zona de andenes. Se
resuelve caso por caso yno se documenta.

Existen politicas para las devohuciones Estasson
acompafiadas de unreporte completo que detallalas
causasy detalles dela devolucion. Puede haberun area o
personal asignado a suprocesamiento Se debe generar
manuabmente unanota de crédito o ajustar embarques.

El sistemna registra las causasy detalles dela
devolucion. También dirige €l flujo de lamercancia
devuelta dependiendo de las politicas definidasporla
empresa y puede automatizarlas complejastareas de
insertarel matenalal FIFO o ajustarembarques futwros.
El estadistico delas devoluciones se comparte con otras
areas dentro v/o fuera dela organizacion con propositos
de seguimiento y mejora continua
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Continua.......

Practica recomendable

Funcidn logistica: Transporte | Proceso logistico: Planeacion de Embarques

1. Planeacion de los requerimientos de

transporte:
No me aplica.

Me aplica, peronola realizo.

[0

El encargado hace una planeacion estimada
empincamente. No se da seguimiento a la veracidad del
plan.

Se planeanlos requerimientos de transporte a partir
de historicos. El método estd estandanzado y puede
contarse o no conuna aplicacién que automatice el
proceso

Un sistema propone la planeacion dalos
requerimientos de transporte usandomformadon
estadistica y reglas del negocio. Se involucran a dreas
como almacén, compras y/o ncluso a transportistas para
implementar estrategias de mejora continua.

2. Recibir drdenes para generarun plan

de embargue:
.

No me aplica.

Me aplica, peronola realizo.

0
El personal de embarques desanrolla el plan
operativo usando la mformacion delas drdenes que
tiene en el momento. Esta planeacion se ajusta
constantemente.

Las ordenes se reciben conanticipacion a fin de
realizaruna planeacion de embarques y seleccionar
transportistas y unida des usando un método uniforme.

Lainformacionrelevante para la planeacion delos
embarques esrecolectada y admmistrada porun sistema
de informacién que permite incorporar ajustes en tiempo
real. Las desviaciones se reportan para fines demejora
continua.

3. Seleccionar modo de transporte
(camidm, tren, avién, ete.):

(‘

No me aplica.

Me aplica, peronola realizo.

10

El modo de transporte se selecciona de acuerdoa
la expenencia delpersonal sin realizarun analisis
previo.

Existen métodos defimidos porla organizacion paa
seleccionar el modo de transporte mas converente. E1
Tinico criterio considerado es costa

El modo de transporte esta definido conbase enun
analisis de cubicaje, valor dela mercancia, nesgo, tiempos
de entrega, mitas, tarifas, servicio, ete. Periddicamente se
evahianlos modos de transporte junto con otras dreaspara
fines de mejora continua.

4. Consolidacion de rdenes:
No me aplica.

Me aplica, peronola realizo.

[0
La consolidacion de drdenes serealiza conbase
enla experiencia del personal.

Existe unmétodo definido parala consolidadon de
drdenes, que es seguido por el personal encargado.

Existe un sistema que penmite consolidar ordenes
de acuerdo alas politicas de entrega, restricciones, costos,
etc

5. Definir tipo de transporte y equipo a

utilizar:
f"

No me aplica.

Me aplica, peronola realizo.

.
El tipo de transporte se selecciona de acuerdoa
la experiencia delpersonal.

r

La organizacion dispone de altemativas de
transporte. Existe un meétodo definide y estandanizado para
establecerel transporte que seutilizard para cada
embarque.

Existe un sistema que permite seleccionar el tipo
de transporte optimo, considerando todaslas vanablesy
restricciones. Las desviaciones que se presentan alrealizar
esta seleccion son evaluadas con fines de mejora continua.

6. Planeacion de la ruta de transporte:

f" .
c Lasmtas son definidasdeacuerdoala Se posee unestudio delas mutasmas adecuadas Hay una hemramienta que penmite planear
No me aphca. expenencia delpersonal. para los procesos de transporte y distnbucion. Debido ala | constantemente lasnutas mas adecuadas a partir de
complejidad del mismo, lasnitas sonrigidas y no se diversos parimetros como Ja distandas, tiempos de
@ ajustan a la variabilidad dela demanda entrega, flujos de transito, restricciones decarga, ete. La

Me aplica, pero nola realizo.

informacion alimentada al sistema es actualizada
peniddicamente.

7. Insertar pedidos urgentes a un
emharque planeado:

No me aplica.

Me aplica, pero nola realizo.

Los pedidosurgentes se asignanala mtamas
adecuada pero smmodificarla documentacion del
embarque

Al recibir nuevos pedidos urgentes, el proceso de
planeacion de embarques permite identificar en qué
embarque esposible insertarlos.

Al recibir nuevos pedidos urgentes un sistema
permite modificarla ruta, las paradas y actualizarla
documentacion del embarque como ASNy/o MPS. Hay
esfuerzos coordinados entrelas areas para dismimuir este
tipo de casos.

8. Considerar sinergias con otras
plantas, almacenes, divisiones,

compaiiias o proveedores:
No me aplica.
0

Me aplica, pero nola realizo.

r

Lassinergias se llegan a realizar
esporadicamente, cuando la operacion asi lo permite.
No hayun estudio de optimizacion de transporte.

Hay acuerdos y negociaciones para gjecutar
sinergias de transporte. El estudio no considera la
totalidad delos flujos dela red. Estos acuerdos estan
estipulados enun contrato y tienen vigencias y alcances
finitos.

Un sistema realiza uma planeacién dindmica
considerando todos los puntos de origen, transiciony
destine para minimizar el costo total de transporte. Los
transportistas se ajustan a estaplaneacion
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Continua.......

Practica recomendable

Funciédn logistica: Comercio Internacional | Proceso logistico: Planeacion del Comercio Internacional

1. Contar con procedimentos parala

importaciony exportacion:
No me aplica

Me aplica, peronola realizo

utilizando
pecifi

Se da oacadaop
telecomn . Nohayl i
resolver eventosinesperados

para

Por cada importacion o exportacon se env:
una carta de instrucciones por escrito a todoslos
involucrados (proveedor, transportista, forwarder,
etc.)

C

El manual conlasinstrucciones aplicables a cada
importacién o exportacion se enviaalosinvolicradosy se
utiliza para seguimiento mediante algim recurso enlinea o
un sistema,

2. Establecer canales de comunicacién
con todos los actores de la logistica
internacional:

T
Nome aplica

Me aplica, peronola realizo

Se mantiene cormmicacion con el proveedor
logistico, forwarder o transportista cuando se programa
recoleccion, cuandoesnecesania la participacién dela
empresa o cuandoel cliente lo requiere.

Existe una planeacién interdepartamental para
definir los hitos (tiempos criticos) delas operaciones
intemacionales. Se mantiene comumicaciéon
electrinica con proveedores desde esemomento en
cada hito hasta conchurla operacion.

Un sistema de gestion administrativa facilita una
rutna de programacion que es validada entre
departamentos. El control y seguimiento de lasmercancias
e inventarios serealiza en tiempo real en una plataforma
web, donde intervienen proveedores, transportistas,
forwarderv agente aduanal. El sistema emite
notificaciones, reportes, indicadores, alertas y tareaspara
mantener el abastecimiento,

3. Integraciony gestion de
intermediarios:

(
Nome aplica

Me aplica, peronola realizo

Se utilizan para ahorrartiempo y esfuerzo enlos
procesos de comercio intemacional

Solo se utilizan intenmediarios para casos
aislados como operaciones iinicas o cumplimiento en
la nomatividad de sectores especificos.

Se siguen las estrategias obtenidas del analisis de
costo - beneficio para la integracion de intermediarios para
las mercancias en sus diversos canaleslogisticos. Esto
permite mantener el costo total en niveles optimos.

4. Buscar nuevos proveedores
internacionales de servicios, materiales
¥ productos:

Nome aplica

Me aplica, peronola realizo

Se buscan nuevos proveedores cuando surge un
requerimiento nuevo o hay que sustituirun
proveedor/material producto actal. Las fuentes principales
sonintemet, la Seccion Amarilla y recomendaciones de
terceros. El encargadopuedeno apegarse alaspoliticas de
compras y aprovisionaniento

Ademas delos medios convencionales para
buscarnuevos proveedores establecidos enlas
politicas de aprovisionamiento, la empresa asistea
ferias, expos o misiones comerciales especializada:

La cartera de proveedoresnadonalese
intemacionales se evalia ymejora constantemente
signiendo politicas y procedimientos de bilsqueda
estandarizados. Se pr Licitaciones abiertas paralos

dentro o fuera del pais,

matenales, productos o servicios identificados como
criticos.

5. Seleccionar proveedores

seeligen directamente
porla direccion de la empresa y el resto usando informacién

: Pa— s -
G de servicio Los proveedores principals
o productos:

(“ sobre el origen y precios.

No me aplica

Me aplica, peronola realizo

Ademas de precio, se usanmetodologiaspara
buscar caraceristicas clave enlos proveedores
intemacionales como calidad, conformidad con
nomasy regulaciones, valoragregado, solidez de la
empresa, fimandaniento, tiempos de entrega, etc.

La seleccion de proveedoreste rige porlasreglas
de negocio establecidasy alimentadas en algim sistema de
gestion de proveedores y compras, que proponelos
candidatosmas convenientes. A éstos se aplicanuna serie
de filtros adicionales como visitas, compatibilidad dela
estrategia de negocios, referencias, ete

6. Realizar estudios sobre el gosteo y
precios de exportacién o importacién:

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

Se cuenta conun gosteg aproximado y registros de
eventos pasados. El costeo se enfoca enimpuestos v fletes.

Por procedimiento, se realiza un costeo
comparativo contra altemativasnadonales e
intemacionales, identificando potenciales de ahorro
en transporte, maniobras, conservaciény aranceles.

Un especialista, un area o untercero rzaliza un
estudio de costeo sobre operacionesnuevas o
periddicamente enbusca deun costo total menor.

7. Firmar contratos con proveedores o
clientes de servicios o mercancias:

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

Solamente se fimnan contratos conlos proveedores o
clientes quelo exigen.

Cada departamento mvolicrado en
operacionesintemacdonales desarrolla sus acuerdos
comerciales y decide si realiza contratos con sus
proveedores o chentes.

Es politica dela empresa firmar contratocon
proveedores y clientes en presencia del representante legal
¥ de acuerdo a estandares establecidos.

8. Definir y mantener un citaloge de
fracciones arancelari:

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

El agente aduanal o un tercero ha desanrolaldg un
listado de las fracciones arancelarias (materiales o
productos) que importamos y exportamos.

Se cuenta conbases de datos que permiten
administrarm catdlogo de fracciones arancelarias
que exportamos o importamos junto conlas fichas
técnicas y descripcionesrelacionadas que avalan
dicha definicién. Hay acciones claras paracreary
suprimir fracciones del catdlogo.

Labase de datos delas fracciones arancelarias

Il ia como fichas
técnicas o especificaciones, misma que esta disponible a
través dela red para otras dreas clave. El catalogo se
supervisa, actualiza y audita con periodicidad

9. Clasificar en fracciones arancelarias
productos o materialesa
importar/exportar.

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

i

El agente aduanal, un irea dela empresa oun
proveedor proves las fracciones arancelarias que se utiizarin
para transacdones de importacién/exportacion sin
documentacién adicional.

Areas clave como produccién,
aprovisionamiento, el agente aduanal y desamrollo de
productos desamrollan fichas técnicas o descripciones.
que avalanla definicién de fracciones arancelarias.
Hay acciones claras para creary suprimir fracciones
del catalogo

Un equipo integrado porlas dreasinvolucradas
dentro v fuera dela empresa es comisionado de creary
actualizarlas fracciones arancelarias e identificarlas
regulaciones y restricciones no arancelanas. Ademis se
consultala Autoridad Aduanera o Unidad de Venficacion
para validarlas definiciones.

10. Cumplir con todas las restricciones,
regulaciones y obstaculos técnicos:

No me aplica

Me aplica_ pero nola realizo

Se realizanlos trimites correspondientes conla
mformacién proporcionadapor el agente aduanal hasta que
la mercancia estd enpuerto

Se tomancomo referencia las operaciones
pasadas para solventarlasregulacionesy
restricciones no arancelarias. Serealizanlos tramites
una vez quela mercanciaestalista para salirde su
punto de origen por parte del departamento de
comercio exterior o afin en conjunto con el agente
aduanal

Paraliberar el primer pedido / venta se fima el
contrato y realizanlos trimitesintegrando a todaslas
areasinvolucradas para cumplirlas regulacionesy
restricciones no arancelarias, contemplartratados
comerciales, etc. El agente aduanalmonitoreala operacion
en todo momentoy proporciona asesoria por escrito en
materia juridicay de comercio exterior,

11. Seleccionar el agente aduana

-

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

.

Se selecciona al agente aduanal por
algima fuente de biisqueda Seusan criterios de precio y
competendas en despacho demercancias.

Se sel alagente aduanal por criterios
de precio, historial, competencias, cobertura nacional
¥ que cuenten con alguna plataforma web para el
seguimiento de mercancias. Para mercancias criticas
tambiénindaga su area de especialidad

Se cuenta conuna cartera de agentes aduanales que
han demostrado que son competentes historicamente,
cuentan con prestigio en el mercado, ofrecensoporte a
nivel nacional, cuentan conuna plataforma web para
control de las operaciones de comercio interna cional y
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ademasbrindanrespaldo juridico. La asignacion de
operaciones criticas decide a partir del grado de
especializacion, precio y nimero de PAMAs.

12. Administracién del contratoy
actividades con el agente aduanal:

No me aplica

Me aplica, perono la realizo

(&

Se fundamenta enla propuesta de servicio recibida
del despacho aduanal, que es aprobada por alguna figura
legal dela organizacion.

Se desarrolla un contratousando como base
los requenimientos publicados porla organizacion en
la licitacion.

Una vez culminadala licitacion, se efectilan
sesiones de planeacion estratégica con el despacho
aduanal anualmerte para garantizarmaxima
compatibilidad en politicas, procedimientos, filosofiay
estructura de costos. Se establecen controles para
garantizar elmaximo rendimiento.

13. Contratar una péliza de seguro:
No me aplica

Me aplica. perono la realizo

c]
Se contrataumapéliza de seguro cuando es mercancia
costosa o seinician operaciones conunnuevo proveedor.

Por politica, se contratauna péliza de seguro
por cada evento de importacion/ exportacién. Se
tienen criterios bien definidos para definirsila péliza
debe ser global o individual

Contamos conunapéliza de seguro global para
embarques nacionales, importacidn, exportadon,
inventarios y contra riesgos dentro denuestras
instalaciones.

14. Realizar cartas de crédito para
cobrosy pagosa proveedoreso clientes
internacionales:

No me aplica

Me aplica, perono la realizo

Solo la primera acasion

Por cada evento.

Se realiza una carta de crédito global asegurando
quesea \"imevocable, confimada, ala vista \"

15. Considerarlos pagos en el proceso
de importacion o exportacion:

.

No me aplica

Me aplica, peronola realizo

0

Se realizanlospagos cuando el drea o persona
responsable puede hacerlo. Ocasionalmente genera retrasos
enlasentregas.

Existen politicas establecidas para quelos
pagos o liberaciones se cumplan entiempo y forma
El proceso se audita conregulanidad

t,_

Laprogramaciény liberacion de pagoses
administrada mediante un sistema que opera con politicas
v procedimientos dela empresa. El sistema envia alamas
¥ avisos oportunos para evitar omisiones o retrasos

16. Valoracion aduanera de las
mercancias para declaraciénde
impuestos:

No me aplica

Me aplica, perono la realizo

o
El agente aduanal elabora las manifestaciones de
valorde lasmercancias.

El agente aduanal presenta con frecuencialas
manifestadones de valoral comité de comercio
exterior, logistica y finanzas para obtener el visto
bueno.

8e cuenta conun estudio detallado sobre
valoracion delasmercancias con el cual se asegura que el
valordeclarado delasmercancias esadecuado. El agente
aduanal se apega a estas politicas pero emite peticiones de
modificacion cuando asilo cree necesario.

17. Calificar el riesgo pais de socios
comerciales:

No me aplica

Me aplica. peronola realizo

s
8e tomanlos medios masivos de comunicacion
(intemet, noticias, revistas) como referencia principal.

En el contrato se estipula el riesgo pais deuna
fuente oficial, asentandolo bajo protesta de decir
verdad

Estudiamosla solvencia moral y econamica
mediante organismos calificados v especializados que
proveeninformacion oportuna sobrelos posibles
beneficios o perjuicios de laspartes

18. Evaluar el riesgo cambiario, de
cobranza y comercial para las
transaccionesinternacionales:

No me aplica

Me aplica, perono la realizo

f‘;‘

Se lleva a cabo un acercamiento entre los
responsables dela adrmnistracion delas partes mvohicradas
enlatransaccion Setratanlostemasperono quedanadapor
escrito.

Se realiza estetipo de estudios para socios
comercialesnuevos o cuando asilo demanda una
transaccion impartante, un cliente o alguna
mstitucion

r

Se cuenta con el soporte directo y polizas de una
nstitucion financiera especializada en compras y ventas
intemacionales
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Continua.......

Practica recomendable

Funcién logistica: Punto de Venta | Proceso logistico: Reorden de Productos

1. Pronosticar la venta de producto
No me aplica

Me aplica, peronola realizo

Se trata depredecirlas ventas de un producto o
grupo de productos caso per case o usando unaregla
empirnica incapaz de definir detalle del iportanento

Existe unresponsable que pronostica con base
en unmeétode establecido que toma en cuenta
infi histérica de ventas, costosy tiempos de

esperado a nivel producto. No existe procedimiento de
retroalimentacién que permita afinar pronésticos
futuros.

entrega. Generalmente se utilizan hojas de caleulo
queno se conectan con sistemas de mformacién
administratives. El proceso penmite realizar ajustes en
la proyeccién a partir de desviaciones pasadas.

Se realiza a través de un proceso formalmente
organizado donde participan diversas areas afectadas. La
tarea se gjecuta contecnologiaintegradaal sistema
administrativoutiizando informacién histérica y
proyectada que permite el anilisis a nivel producto y
localidad. Existe un proceso de mejora continua del
prondstico que toma en cuenta desviadones de
prondsticos precedentes.

2. Verificar existencia de producto.
No me aplica

Me aplica, peronola realizo

0
El registro del inventario esmanual La
venficacion es arbitrana y no parte de procedimientos
establecidos. No se valida el registro contrala
fisicaoseh adi

c

Hayun procedimiento para controlar el
inventano en el punto de venta y activaracciones
comectivas. Latarea se manejacon apoyos
tecnolégicos aunque la mformaciénse maneja
localmente. Se analizanlas discrepancias para
mejorarla confiabilidad.

Existen tecnologias de mformacion actualizadas y
vinculadas en tiempo real con un sistema a drministrativo
que penmite visualizar existencias en multiples
localidades, activartareas v rastrearlosmovimientos de
los productos.

3. Calcular los niveles de inventario
necesarios.

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

Frecuentemente se calcula sinun método formal
¥ sin tomar en cuenta registros delas ventasreales,
proyeccionesy varacion de demanda, valor de
inventaro, lote de compra, etc. No se revisa el emor
contra el comportamiento real

Frecuentemente se calcula sinunmétodo
formal v sin tomar en cuenta registros delas ventas
reales, proyecciones y varacion de demanda, valor de
inventario, lote de compra, etc. No se revisa el emor
contra el comportaniento real

Existen tecnologias de mformaciénintegrada al
sistema administrative que realizanautomdticamente los
cdleulos, basandose en datosreales de ventas,
proyecciones, etc., Esta informacién estd disponible para
otras areas en tiempo real para la toma de decisiones
operativas, ticticas y estratégicas asi como elmanejo del
capital detrabajo

4. Aplicar politica de inventario de
producto

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

El apego alaspoliticas se revisan conpoca
frecuencia. Las acciones al ocumir contingencias son
reactivas, no preventivas y no hay procesosni
estructuras formales de supervision y auditoria.

Laspoliticas deinventario se actualizan
periddicamente y se basan en parametros clave como
dias de inventario, nivel de servicio, clasificacién
ABC, etc. Dichas politicas se aplican siguiendo un
procedimiento estandarizado habilitado con
tecnologia de informacién deimpacto local

Existe tecnologia mtegrada al sistema
administrativo que permite la aplicacién autamatica delas
politicas deinventario porproducto-localidad en forma de
escenarios. Automdaticamente propone ajustes v acciones
para mejorar elmanejo del capital de trabajo.

5. Crear la orden de producte
No me aplica

Me aplica, peronola realizo

(w

Se elabora la orden mamalmente sinun formato
establecido. Esta tareapasa sinuna aprobadényla
gjecuta quien esté disponible.

Existe imresponsableym estandar de orden
de compra yun procedimiento de elaboracién,
aprobaciény envio. Puede apoyarse en sistemas
informaticos deimpactolocal.

Hay un sistema de mformacién vinculado al
sistema administrativo que genera autamaticamerte las
ordenes de compra a partir delas politicas de inventario
reabastedmiento. Puede compartir entiemporealla

demanda, programaciones, status_etc. conproveedores.

6. Confirmarla orden de producte.
F

No me aplica

Me aplica, pero nola realizo

La confirmacion depende dela persona en tumo
¥ 1o se ejecuta consistentemente. No queda evidenda
documental dela confimacién ni de los témminos de.
entrega.

La confinmaciénselleva a cabo sobrela base
de un procedimiento estandarizado, que deja
evidencia documental de todo el proceso. A partir de
ello es posible tomar acciones preventivas para evitar
el desabasto.

La confirmacion dela orden se da entiemporeala
través detm portal colaborativo conlos proveedores. La
visibilidad de las confirmadones ayudaala tomade
decisiones sobre la reasignacién de pedidos, ete

7. Dar seguimiento a la entrega del
producte ordenade.

No me aplica

Me aplica, peronola realizo

0

Se reacciona ante posiblesimpactos de
desabasto_Esta responsabilidadno esté asignada
formalmente. Elprocesono garantiza la coordinacion
de laspartes para el cumplimiento.

Politicas y procedimientos hacendel
‘monitoreo algo sistematica que tiene 1m responsatle
W siempre se cumple. Se toman decisiones operativas,
comrectivasy preventivas a partir dela informacién
que generanhojas de calculo.

Laspoliticasimplementadas en el portal
colaborativo conlos pr dores, facilitanla
de los mvolucrados v permite anticiparretrasosy
cancelacion de entregas_ para dispararacciones de
contenciony prevencion. Elhistorico del desempefio
permite tomar decisiones estratégicas sobre proveedares.

8. Las promociones estan respaldadas
por una planeacion de inventarios.

No me aphica

Me aplica, peronola realizo

.

Cuando entrauna promocién en vigorse
ejecutan acciones almomento (anmado de ofertas,
actualizacién de base de datos, et ) sin efectuar planear
la asignacién derecursos como personal o mventarios.

e

Haym drea o unresponsable que tienela
tarea de efectuarun prondstico y planeacion de
inventarios para darsoporte alas promociones y

arantizarel abast F ehayuna
descoordinacién entre los i yaquela
informaciénno esta disporble v actualizadaenlinea.

Existe visibilidad de la planeaciény estatus del
mventano delas promociones y se generan acciones
coordina das para mantener el inventario entodoslos
eslabones dela cadena de suministro incluyendo punto de
venta. CEDIs. proveedores
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ANEXO M. Cotizacion Transporte Courier

SIEMPRE EFICIENTE. SIEMPRE

ng i Empresas Puntos de Venta A
= — -~

Calcular costos

Entr. datos
ENVIO NACKONAL ENVIO INTERNACIONAL
Crigen” BUCARAMAMNGA - SANTAMNDER h Fais Desting™ ESTADOS UNIDOS w
Tips de envio® Caja v
Peso® Alto* Ancho® Larga®
24,2 40 =0 70
Lb oms oms oms
;Des=a adicionar = ®si One
valer comarcial d= |2 Valor Mercancia” 2355000
mercancia?
Los campos con © son obligatorios
El limite de peso de |8 cotizacion es por cajs o paguete. Deprisa manejs tantss cajas o paguetes como usted o necesite.
La suma de las medidas de los tres lados del paguete no debe superar los 200 cm. Aplican restricciones segiin desting.

- Nvalec
DEPRISA INTER RETAIL

S888.200
Los walores de cotizacién son Unicaments informatives v estan sujetos a variacicnes segln cargo por manejo. pesc ywo medidas reales registradas en =l momento de la venta.
Fara concosr |8 tarifs en otra moneds, por favor multipligue €l valor en pesos por |8 tess representativa del mercado del dis (TRM)

Wi perh Az
FedEx.

Express Enviar ~ Seguimiento -~  Gestionar mi cuenta -  Herramientas de aduanas -

Obtener tarifas y tiempos de transito @ Ayuda >

Utilice esta sencilla hemsmienta para obtener una estimacian de |a tarifa y determinar |a fechs v |s hors de entregs esperads pars su envio.

* Denota campo cbligaterio Borrar todos los campos

1. Enviar de [ a @ Ayuda Editar

De: Bucaramanga, Colombia | Para: New york, 10001, Estados Unidos en 26 agosto, 2013,

2_ Detalles del paquete y del envio

Detalles del pagquete 1 paquete, 17.40 kg, Su embalaje, 70 cm x 50 cm x 40 cm, 133000 USD.

3. Tarifas y tiempos de transito

3 Ayuda
Las cantidades se muestran en EUR
Seleccionar Fecha ! hora de entrega Servicio Tarifas
(] mié 28 ago, 2013 10:30 FedEx International Prinritym 345.52
(] mié 4 sep, 2013 16:30 FedEx International Ecnnnn‘rym 278.17
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ANEXO J. Evidencias fotograficas

El registro fotografico se realiza en el sentido en que ingresa la materia prima y se
desarrolla el proceso productivo. Como se destacO anteriormente, una de las
grandes dificultades que mantiene la empresa es la distribucion de la planta en
tres pisos. Particularmente la entrega de materia prima se da en el tercer piso y se
desciende en cada operacion, ensamble, para terminar en el primer piso en el

planchado y almacén de productos terminados.

TERCER PISO (Tendido, Corte, Disefio y Escalado)
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SEGUNDO PISO (Confeccion y Ensamble)
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PRIMER PISO (Terminado, Planchado,

Almacén Producto Terminado)
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