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INTRODUCCION

El sector autopartista Colombiano toma gran importancia dentro de la produccién industrial del
pais debido al aumento del parque automotor y exportacion a otros mercados. Bogoté se sitla
como el eje de esta industria representando mas del 50% de la produccion nacional y
concentrando el mayor numero de empresas dedicadas a esta actividad, de las cuales se tomaron

como base del estudio las mipymes registradas ante la stper intendencia de sociedades.

Describir los flujos logisticos del sector autopartista permite reconocer las relaciones actuales y
las falencias presentes en las mipymes en la gestion de la cadena de abastecimiento. Para lograr
esta descripcion primero se realiza una contextualizacién de la industria con el fin de conocer su
estado actual y sus tendencias, luego se analizan diferentes modelos que permitan evaluar la
cadena de suministros, posteriormente se adapto un formato de encuesta aplicado a las empresas

siguiendo una metodologia de recoleccion de informacion primaria.

La operacionalizacion de los resultados obtenidos permite finalmente  identificar el
comportamiento logistico de las mipymes del sector autopartista y los retos que estas poseen
para lograr una ventaja competitiva a través de la éptima gestion de su cadena de abastecimiento.



1. Titulo

DESCRIPCION DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO EN LAS MIPYMES DEL
SECTOR AUTOPARTISTA EN LA CIUDAD DE BOGOTAD.C

2. Linea de Investigacion

v Gestion, administracion y organizaciones

Se escoge esta linea de investigacion debido a la intencion de promover el conocimiento de la
cadena de abastecimiento del sector de autopartes en la ciudad de Bogoté y a través del resultado
obtenido poder proponer mejoras en la gestion del sector por lo tanto la sublinea de investigacion

pertinente es procesos de ensefianza en el campo de la formacion disciplinar.

3. Problema

3.1 Delimitacion del problema

Se estudia el comportamiento logistico a través de la gestion en la cadena de abastecimiento en
las mipymes del sector autopartista de la cuidad de Bogota tomando como referencia las
empresas registradas ante la superintendencia de sociedades que reportaron datos financieros del
afio 2011.

3.2 Antecedentes

En los Gltimos diez afios el sector autopartes ha tenido una participacién promedio de 3.53% en
el PIB nacional, en el afio 2009 empleo a cerca de 25.000 personas de manera directa, siendo uno
de los sectores industriales mas importantes del pais, ademas considerado como uno de los doce

sectores de talla mundial por parte del Ministerio de Comercio Industria y Turismo



La industria de Autopartes proyecta una vision para el sector, la cual espera que Colombia se
convierta en un lider mundial en produccién y exportacion de los principales productos
manufacturados en el pais que son: aires acondicionados, asientos, tren interior, boceleria
exterior (bumpers), embragues (clutch), filtros de aire y aceite, Ilantas y neumaéticos, mangueras
de caucho, partes metalmecanicas, partes de direccién, partes eléctricas, partes de frenos, partes
de suspension, partes de transmision, ruedas, sistema de escape, vidrios de seguridad, y
accesorios. Por tal razén, es prioritario para la industria realizar una mejora total de su logistica.
(Ministerio De Comercio Industria Y Turismo (Mcit, 2009).

En el sector como en varios de la industria colombiana se reflejan retrasos en la generacién de
una estructura competitiva estable, justificado en una baja inversion tecnol6gica, intensidad de
capital y desarrollo de productos con alto valor agregado, pero sumado a esto se encuentran
problemas estructurales y de desarrollo del pais que hacen mas dificil el establecimiento de
ventajas competitivas, claro ejemplo es la situacion logistica en comparacion con grandes
potencias de la industria, de alli que el indice de Desempefio logistico (LPI, por sus siglas en
Ingles), realizado por el Banco Mundial (2010), el cual es una evaluacion multidimensional de la
eficiencia de la logistica, refleja que Colombia tiene grandes retos en materia de competitividad
en Logistica. En el ranking se evaluaron 155 paises y se ubica a Colombia en el puesto 72,

ocupando con ello el sexto lugar de Sudamérica.

3.3 Planteamiento del problema

En un mercado cada vez mas globalizado, es decir integrado entre si a través de todo el globo
terrestre, es cada vez mas dificil lograr un diferenciacion o ventaja competitiva que permita a los
paises del tercer mundo abrir sus economias de una forma efectiva donde las empresas
nacionales no sean apabulladas por el amplio desarrollo tecnologico y organizacional de las
corporaciones de influencia global, es alli donde se debe hacer un estudio a profundidad de los
procesos que llevan a cabo las empresas y como se relacionan tanto con sus clientes como con
sus proveedores, creando flujos donde intercambian bienes y servicios generando una cadena de

abastecimientos que entrelaza todo el ciclo productivo y que describe la capacidad competitiva



de un mercado, aun mas cuando segun el Banco Mundial (2006), en un estudio sobre la
infraestructura logistica y de calidad para la competitividad de Colombia, indica que los costos
logisticos sobre las ventas representan cerca del 18.6% en las empresas Colombianas, porcentaje
bastante elevado para una economia que busca ser mas competitiva, mas aun cuando se sabe que
este costo es del 8.1% para las empresas norteamericanas, indicio de la situacion de la gestion

logistica en el pais.

Ademas el sector automotriz en Colombia ha mostrado una gran evolucion en el Gltimo afio
segun Proexport actualmente, Colombia tiene un parque automotor de alrededor de 3,5 millones
de unidades de vehiculos, aproximadamente el 57% son vehiculos importados, es el cuarto
mayor productor de vehiculos en Latinoamérica empleando 2,5% del personal ocupado dentro de
la industria manufacturera del pais y en el 2011 el comportamiento de este sector mostr6 los mas
altos resultados en ventas, produccion y nivel de empleo en su historia. Las ventas alcanzaron

324.570 unidades mostrando un crecimiento del 27,8% frente a 2010.

La siguiente grafica muestra como el sector ha tenido un comportamiento inestable, pero las
simas pueden ser justificadas por periodos donde se acentuaban crisis mundiales, sin embargo se

muestra una recuperacion y tendencia al crecimiento del sector desde el afio 2009 en adelante.

Gréfica 1. Crecimiento del sector autopartes US$ 1999-2011

CRECIMIENTO DEL SECTOR AUTOPARTES US$ 1999-2011
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Las razones anteriores explican la pertinencia de esta investigacion, cabe mencionar que Bogota
es la ciudad que concentra la mayor parte de empresas productoras de autopartes del pais y no
existen estudios a profundidad de esta naturaleza aunque el sector se muestre de gran
importancia para atraer inversion extranjera, es necesario generar una completa descripcion de
las mipymes del sector mostrando los procesos logisticos para sugerir mejoras que permitan el

incremento de la competitividad a traves de la administracion de la Cadena de Suministro.

3.4 Formulacion del problema

¢ Como describir la cadena de abastecimiento en las mipymes del sector autopartista en la ciudad

de Bogota D.C?

4. Justificacion

4.1 Teobrica

La investigacion esta dirigida a enmarcar el sector de autopartes de la ciudad de Bogota dentro
de la gestion de cadenas de suministro, a través del analisis de modelos de medicion de
desempefio que permitan caracterizar los flujos logisticos, visto esto como opcién para evaluar

el desarrollo de ventajas competitivas orientadas a procesos de logistica dentro del sector.

4.2 Préactica

La industria de Autopartes en Colombia ha sido incluido por el Ministerio de Comercio Industria
y Turismo como uno de los doce sectores de talla mundial del programa transformacion
productiva. En los ultimos diez afos el sector ha tenido una participacion promedio de 3.53% en
el PIB nacional, en el aflo 2009 empleo a cerca de 25.000 personas de manera directa, de tal

forma que se hace imperante describir las caracteristicas actuales del sector en el marco logistico



debido a la participacion de la ciudad de Bogota del total de la produccion nacional ademas del
valor competitivo que aporta la correcta gestion de la cadena de suministros a los sectores
productivos, como punto de referencia en la comparacion con la industria nacional e

internacional.

4.3 Metodologico

La metodologia a aplicar es tener una interaccion directa (visitas, dialogos, encuestas) con las
personas encargadas del manejo logistico de las empresas fabricantes de partes y piezas para
vehiculos de la ciudad de Bogotd, con el fin de describir los flujos de la cadena de

abastecimiento del sector.

5. Objetivos

5.1 Objetivo general
v Describir la cadena de abastecimiento en las mipymes del sector autopartista en la ciudad
de Bogota D.C
5.2 Objetivos especificos
v Realizar una aproximacion al sector autopartista en Colombia reconociendo la
importancia de su estudio.

v' Enmarcar la investigacion dentro de teorias administrativas orientadas a la evaluacion del
desempefio en la cadena de abastecimiento.

v Definir las variables que se utilizaran en la caracterizacion de los procesos logisticos y/o
categorias de analisis, y la operacionalizacion de las mismas.

v" Recopilar la informacién primaria para la descripcién de las variables logisticas
establecidas anteriormente.



v' Realizar el analisis de la informacion logistica recolectada en la etapa anterior,
obteniendo la descripcion general de la logistica de la cadena de abastecimiento en las
mipymes del sector autopartista en la ciudad de Bogota D.C

v Generar conclusiones y recomendaciones para el mejoramiento de la gestion de la cadena
de abastecimiento, de acuerdo a los resultados obtenidos en la fase anterior.



6. Marco Referencial

6.1 Marco teorico
6.1.1 Supply Chain Management (administracion de la cadena de suministro)

El concepto de administracion de la cadena de suministros (SCM) nace en los 1980°s en
Chryssler Corporation por el Director de Compras Thomas Stallkamp, quien visualizé la
necesidad de convertir el desastre financiero en que se encontraba Chrysler en
un modelo de éxito. Lo que él propuso, y por lo que en la actualidad se rigen los SCM, fue
establecer relaciones a largo plazo con los proveedores que fueran parte esencial del disefio y
desarrollo de los productos. Para Stallkamp, la relacion con los proveedores era basica debido a
los problemas financieros que estaba afrontando Chrysler. Los proveedores disefiaron el Viper,
automovil que desde su primer modelo fue altamente exitoso, debido a que Chrysler Corporation

préacticamente no tenia dinero para invertir en investigacion y desarrollo.

Con el crecimiento en la demanda por proveedores altamente puntuales y eficientes, el concepto
de la cadena de suministros continué desarrollandose. En la actualidad, cuando se habla de SCM
se refiere al proceso que envuelve el disefio y desarrollo de productos, el intercambio de
informacion a través de toda una red de distribuidores y proveedores, la manufacturay la
distribucion de los productos para que lleguen atiempo a su destino final, quien es el cliente
Ballou (2004)

Este término expresa lo que significa el control y la administracion de todo el proceso logistico,
tomando como punto de partida un factor bastante importante como lo es el de los proveedores,
esta cadena busca dar una correcta gestion a todos los componentes que intervienen en la
produccion hasta lograr que el producto final llegue al cliente, “La administracion de la cadena
de suministro consiste en planear, instrumentar y controlar eficiente y efectivamente estos flujos,
en y entre los componentes de la cadena. Pero la cadena es una red compleja y dinamica de
instalaciones, organizaciones e individuos, con objetivos distintos y generalmente el conflicto:

bajo costo unitario de produccion, niveles de servicio altos y poco inventario.” Ballou (2004)



Otra definicion valida es “la coordinacion sistematica y estratégica de las funciones tradicionales
de negocio dentro de una empresa en particular y a lo largo de todas las implicadas en la cadena
de aprovisionamiento, con el propdsito de mejorar el rendimiento a largo plazo tanto de cada
unidad de negocio como de la cadena en global” Mentzer, Dewitt, Keebler, Min, Nix, Smith, y

Zacharia, (2001: 22).

6.1.2. Logistica integral

Una definicion formal del concepto de Logistica Integral, la establecio el council of Logistics
Management en 1986:

“El proceso de planificacion, implementacion y control eficiente del flujo de efectivo de costes y
de almacenaje de materiales, inventarios en curso y productos terminados, asi como la
informacion relacionada desde el punto de origen al punto de consumo con el fin de atender las

necesidades del cliente” ( p.p 234)

La logistica es una herramienta que puede producir excelentes ventajas competitivas entre las
cuales se encuentra la optimizacion de la produccion, asi como obtener productos de buena
calidad, abaratando costos en todos los procesos, lo que trae como consecuencia ofrecerlos a
precios competitivos, la Logistica Integral es un concepto que propone la gestion de los flujos de
la informacidn, de los materiales y de las mercancias de forma integrada a lo largo de la Cadena
Logistica , es por tal razon que la logistica no se debe concebir como una funcion aislada dentro
del proceso ya que la adecuada gestion y coordinacién de las actividades dentro de la cadena de
suministros lograra una eficiencia integral de todas las tareas que permita responder con rapidez
y con costos minimos a la demanda del mercado teniendo en cuenta la generacion de valor para
el cliente.
e La Cadena Logistica

La gestion de la cadena logistica consiste en organizar adecuadamente todo el proceso desde la
extraccion de materias primas hasta la entrega del producto terminado al cliente en el lugar
apropiado, en el momento oportuno y en el modo adecuado. Las actividades intermedias
realizadas en la cadena segin Diaz, Alvarez & Gonzales (2004) consisten basicamente en la
transformacion de las materias primas en productos terminados afiadiendo valor a los mismos,

asi como en la distribucion y promocion de los productos entre vendedores y clientes, sin olvidar
9



el intercambio de informacion necesario entre los distintos miembros de la cadena, sin embargo
la funcion logistica no ha sido considerada durante muchos afios como un elemento importante
en la gestion de las empresas, se trata de una disciplina relativamente nueva, y que por no
representar cambios en los productos (solo su movimiento) da la impresion de que no le afiade
valor al producto.

A continuacion se presenta un cuadro que integra las actividades comunes de la cadena de

suministro segtin Diaz, Alvarez & Gonzélez (2004).

Tabla 1. Actividades de la cadena de suministro convencional

Transporte Imprescindible para el movimiento de los
productos

Almacenamiento Vinculado con el transporte, incluye gestién de
stocks

Empaquetamiento El tipo de envoltorio que se le va a dar al producto

dependeréa del medio de transporte

Movimiento de materiales Clave de la gestion de almacenes

Secuenciacion de pedidos Incluye desde la recepcion del pedido hasta su
entrega

Prevision de inventarios Necesaria para facilitar la gestion

Planificacién de la produccién Se debe disponer de los recursos necesarios para

satisfacer los clientes
Compras
Servicio al cliente
Localizacién Afecta principalmente al transporte y los costes

Fuente: Diaz, Alvarez & Gonzéalez (2004)

e Indicadores Logisticos.

Para evaluar la eficiencia y eficacia de la gestion logistica de las empresas que se mostraran en el
estudio y posteriormente seran objeto de medicion con el instrumento de encuesta es necesaria la
utilizacion de un conjunto de indicadores conocidos como KIP (Key Performence Indicators),
estos varian de acuerdo al proceso o a la actividad en consideracion, y proporcionan una
cuantificacién del desempefio de la gestion logistica y de la cadena de abastecimiento.

A continuacion mencionaremos los indicadores logisticos, que a su vez se clasifican con las
siguientes actividades o procesos:

10



Indicadores de servicio

Indicadores de gestion de inventario
Indicadores de gestion logistica
Indicadores de servicio

YV VYV V

Este grupo de indicadores busca medir el nivel del servicio que la empresa presta a sus clientes,
tanto internos como externos. Incluye:

v’ Pedidos Entregados a Tiempo — On Time Delivery

Este indicador mide el nivel de cumplimiento de la compafiia para realizar la entrega de los
pedidos, en la fecha o periodo de tiempo pactado con el cliente.

v’ Pedidos Entregados Completos — Fill Rate

Este indicador mide el nivel de cumplimiento de la compafiia en la entrega de pedidos completos
al cliente, es decir, establece la relacion entre lo solicitado y lo realmente entregado al cliente.

Este indicador puede evaluarse de tres maneras: Referencias, Unidades de Productos y Pedidos.
v Ciclo de la Orden de Compra — Lead Time

Este indicador tiene por objeto controlar el tiempo que transcurre entre el momento en que el
cliente realiza el pedido y el momento en que éste recibe fisicamente la mercancia. Este
indicador debe expresar el ciclo normal de reorden y por lo tanto debe calcularse excluyendo los
pedidos urgentes y los pedidos programados.

Debe aclararse que este indicador no corresponde a la capacidad de respuesta de un proveedor, lo
que mide es la longitud en tiempo de la cadena de abastecimiento, teniendo en cuenta los
acuerdos establecidos entre cliente y proveedor.

v" Documentacion Sin Problemas

El indicador de Documentacion sin Problemas mide el porcentaje de facturas generadas
[recibidas por la compafiia sin ningun error.

Es importante que la compafiia, ademas de calcular este indicador, Documente las causales de
problemas de facturacion (Notas de Crédito).

v" Indicadores de gestion de inventarios

> Dias de inventario
11



Este indicador determina para qué periodo de tiempo en promedio la empresa mantiene
inventarios.

Faltantes de inventario — Out of stock

Este indicador mide la ruptura de inventarios en centros de distribucion de clientes y proveedores
y en puntos de venta cuando aplique.

Indicadores de la gestién logistica

Estos indicadores buscan medir la eficiencia de la gestion logistica de la compafiia, teniendo en
cuenta la asignacion de recursos hecha a este tipo de actividades y el manejo de las herramientas
que definen la red de distribucion de la empresa.

v" Costos De Distribucion
Este indicador mide tres elementos:

> El impacto que tienen los costos de distribucion sobre la operacion total de la compafiia.
> El costo de distribucion por unidad de embalaje vendida
» El costo de distribucion por unidad de peso vendida (Kg.)

6.1.3 La cadena de valory la ventaja competitiva

Porter (2002) define la cadena de valor como una forma de analisis de la actividad empresarial
mediante el cual se busca identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades que
le generan valor a la compafiia, sin embargo la ventaja competitiva se logra cuando la empresa
desarrolla e integra actividades de su cadena de valor de la forma menos costosa sin olvidar que
esta se debe diferenciar de las estrategias de los rivales, por ende la cadena de valor de una
empresa estd conformada por todas las actividades generadoras de valor agregado y lo que
aportan econdmicamente a la organizacion segin esto cada empresa realiza una serie de
actividades para disefiar, producir, comercializar, entregar y apoyar a su producto o servicio; la
cadena de valor identifica 9 actividades estratégicas de la empresa, cada una con un costo, a
través de las que se puede crear valor para los clientes, estas 9 actividades se dividen en 5

actividades primarias y 4 de apoyo.

Como actividades primarias se consideran, la logistica de entrada de materias primas, la
transformacion de las mismas (produccion); la logistica de salida (distribucién); la

comercializacion de las ofertas (proceso de ventas) y los servicios anexos a las mismas.
12



La tarea de la empresa es valorar los costos y rendimientos en cada actividad creadora de valor,
asi como los costos y rendimientos de los competidores, como puntos de referencia y buscar
mejoras. En la medida en que la empresa desarrolle una actividad mejor que la de los
competidores, podra alcanzar una ventaja competitiva. En la siguiente grafica se muestra cuales

son las actividades primarias y cuéles de apoyo segun Porter (2002).

Grafica 2. La cadena de valor

INFRAESTRUCTURA
ACTIVIDADES | RECURSOS HUMANOS
DEAPOYO I'\NVESTIGACION Y DESARROLLO
APROVISIONAMIENTO

ACTIVIDADES

Tomado de ventaja competitiva, Porter (2002)

Al mismo tiempo Porter (2002) sostiene que la ventaja competitiva no existe sino que se
construye sustentandola en tres conceptos fundamentales el liderazgo en costos bajos, la
diferenciacion y el enfoque las cuales van a ser claves para el correcto analisis y caracterizacion
del sector de autopartes en Bogota.

e Liderazgo por costos

El liderazgo en costes es el pilar de la estrategia de negocio ya que mantener un costo mas bajo
frente a los competidores y lograr un volumen alto de ventas llevara a la construccion de una
economia de escala, el control de costos y muy particularmente de los costos variables es de vital
importancia para lograr el objetivo planteado por la organizaciéon. Para Porter (2002) si la
empresa tiene una posicién de costos bajos, se espera que esto la conduzca a obtener utilidades
por encima del promedio de la industria. Los competidores menos eficientes seran los primeros

en sufrir las presiones competitivas.

La lucha por llegar a ser un productor lider en costos es una industria puede ser eficaz cuando el
mercado estd compuesto por muchos compradores sensibles al precio, cuando existen pocas
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maneras de lograr la diferenciacion de los productos o cuando hay muchos compradores con un

poder de negociacion significativo, Por tanto, existen toda una serie de factores que posibilitan a

la empresa alcanzar ese liderazgo, entre ellos cabe destacar los siguientes:

Tabla 2. Seis factores de serie que posibilitan a la empresa a alcanzar el liderazgo

Las economias de escala

Representa que el aumento en la escala de
produccién produce una disminucion de los costes
totales unitarios. Ello es debido a que los gastos fijos
de estructura no evolucionan al mismo ritmo que los

costes variables.

El efecto experiencia

La principal fuente de reduccion de costes basada en
la experiencia es el efecto aprendizaje que es el
resultado del establecimiento y perfeccionamiento de
las rutinas organizativas dentro de una empresa.

Una nueva tecnologia productiva

Cada vez mas, los procesos de innovacién son
adoptados rapidamente por los competidores, de
manera que para poderse mantener como lider en
costes, la empresa debe de estar constantemente

avanzando en el proceso de innovacion.

Redisefio de productos

Se produce como consecuencia de la aplicacion de
una nueva tecnologia productiva, que puede ir
encaminada a facilitar tanto los procesos de
automatizacion como ahorrar en el coste de los

materiales empleados.

Acceso a las materias primas

Si se disponen de un fécil acceso a las materias

primas permitira conseguir esta estrategia.

Localizacion

Si  existen unas condiciones favorables de
localizacion de la empresa en el sentido que éstos no
repercutan o repercutan en menor medida las
diferencias salariales, costes energéticos o de
transporte, también puede contribuir a obtener el

liderazgo en costes.

Relaciones con clientes o proveedores

Si se establece una cooperacién con ellos,

contribuird al liderazgo.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Porter (2002)
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e Diferenciacion

Esta estrategia persigue la diferenciacion del producto o servicio que ofrece la empresa o de
alguno de sus elementos como la atencion del cliente, la calidad, etc. haciendo que sea percibido
como Unico en el mercado. De esta forma, los clientes estan dispuestos a pagar mas para obtener
un producto de una empresa que de otra Porter (2002), identifica y pone como requisito la
generacion de valor para el consumidor como condicion para que la diferenciacion presente
resultados alentadores a la empresa, se trata pues, de que el comprador sea capaz de percibir que

se le ha afiadido valor a su compra.

En cambio, Thompson y Strinckland (2004), estudiaron las condiciones bajo las cuales funcionan
de mejor manera una estrategia de diferenciacidn, distinguiendo las siguientes; en primer
término, una estrategia funciona mejor siempre que existan variadas formas de diferenciar y el
consumidor sea capaz de percibir y atribuirles importancia a estas diferencias, De la misma

manera, es importante considerar la diversidad de necesidades a satisfacer en el consumidor.
Porter (2002), propone ocho pasos para la obtencion de la diferenciacion:

1) Identificar quien es en realidad el comprador, es decir quien finalmente interpreta y valora los
criterios de uso y de sefializacién en el proceso de compra ya sea, institucional, empresarial o

familiar.
2) ldentificacion de la cadena de valor del comprador.
3) Conocer el criterio de compra del consumidor: el de uso o el de sefialamiento.

4) Enfatizar sobre las fuentes ya detectadas en la empresa, asi como, las potenciales en la

busqueda de la exclusividad en la cadena de valor.
5) Tipificar los costos de las diferentes fuentes actuales y potenciales de la diferenciacion.

6) Elegir la configuracion que compatibilice con el criterio de costo de diferenciar, esto es, se
trata de elegir la brecha o banda mas amplia entre el beneficio percibido y reconocido por el

consumidor y el costo de generar tal beneficio.
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7) Someter la diferenciacion a la prueba de la permanencia, es decir, probar si la diferenciacion

seleccionada por la empresa es dificil de imitar por la competencia.

8) Buscar la reducciédn del costo en actividades que no son importantes para la cadena de valor

del comprador.

Es importante mencionar que para la mayoria de las empresas los esfuerzos de diferenciacion se
basan en el producto y no en el servicio, descuidado los aspectos centrales de creacion del valor,
ya que mientras el consumidor no perciba el mensaje de la diferenciacion y de la generacion de
valor ningun esfuerzo en este sentido seré exitoso, por esta razon es necesario realizar un analisis
pertinente del sector autopartista en este aspecto ya que siendo una industria en donde el
producto tiene en lineas generales las mismas caracteristicas la diferenciacion de las empresas
que componen el sector debera ser en el servicio por tal motivo es preciso identificar el nivel de
importancia que tiene la diferenciacion para las empresas que componen la industria de

autopartes en Bogota.

e Enfoque

Esta estrategia consiste en enfocar o concentrar la atencién en un segmento especifico del
mercado, es decir, concentrar los esfuerzos en producir o vender productos que satisfagan las

necesidades o gustos de un determinado grupo de consumidores

Segun Porter (2002) La estrategia de enfoque busca que la empresa se especialice en un
determinado tipo de consumidor y, por tanto, lograr ser mas eficiente, por ejemplo, al ofrecer
productos que satisfagan sus necesidades o preferencias especificas, o al disefiar estrategias que

aprovechen sus caracteristicas.

Sin embargo se recomienda utilizar este tipo de estrategia cuando el mercado es amplio, cuando
los consumidores tienen necesidades o preferencias distintas, cuando las empresas competidoras

no tienen en la mira el mismo segmento de mercado.

La desventaja de utilizar esta estrategia radica en que los competidores pueden identificar las

ventajas del segmento al cual la empresa se estd dirigiendo, y decidir imitarla; que las
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preferencias de los consumidor se dirijan a caracteristicas del producto que desea el mercado en
general, que se haya realizado una mala segmentacion, y se esté desaprovechando la oportunidad

de atender a otros mercados Porter (2002).

6.1.3.1 Las Cuatro Fuerzas Competitivas

Para entablar una ventaja competitiva es necesario entender que la competencia por las utilidades
y éxito de una organizacion va mas alla de los rivales establecidos de un sector, Porter sostiene
que existen otras 4 fuerzas competitivas; los clientes, los proveedores, los posibles entrantes y
los productos substitutos. La rivalidad extendida, que se genera como consecuencia de las cinco
fuerzas, define la estructura de un sector y da forma a la naturaleza de la interaccion competitiva
dentro de un sector a continuacion se explicaran las cuatros fuerzas competitivas segun Porter
(2002).

Gréfica 3. Fuerzas competitivas

RIVALIDAD

Tomado de "Analisis estratégico de la empresa” de Ventura (2008)
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Segun Ventura (2008) la rivalidad es mayor a medida que crece el nimero de competidores y se
asemejan mas entre si en cuanto a tamafio y capacidad. Mientras mas competidores haya mas se
acerca a una situacion de competencia perfecta, donde los precios los fija el mercado esta
aumenta a medida que crecen las posibilidades de lograr una ventaja en costes, ya que de esta
forma las empresas tendrian que competir en volumen, lo que beneficia a aquellas que tengan
mayor volumen de produccion. Esto origina una presion competitiva para aumentar la cuota de
mercado a expensas de los competidores, En definitiva, el éxito dependera de las maniobras
ofensivas y defensivas que empleen los rivales, asi como de los recursos que dispongan para ello.
Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir barreras de entrada
alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y que le permitiera, mediante la proteccion
que le daba ésta ventaja competitiva, obtener utilidades que luego podia utilizar en investigacion
y desarrollo, para financiar una guerra de precios o para invertir en otros negocios. Ventura
(2008).

Segun Porter (2002). Existen seis barreras de entrada que podian usarse para crearle a la

corporacion una ventaja competitiva:

Tabla 3. Creacion de ventaja competitiva

Economias de Escala Supone al que las posea, debido a que sus altos
volimenes le permiten reducir sus costos,
dificultar a un nuevo competidor entrar con precios

bajos.

Diferenciacién del Producto Asume que si la corporacion diferencia y posiciona
fuertemente su producto, la compafiia entrante
debe  hacer cuantiosas inversiones para
reposicionar a su rival. Hoy la velocidad de copia
con la que reaccionan los competidores o sus
mejoras al producto existente buscando crear la
percepcion de una calidad mas alta, erosionan ésta

barrera.

Inversiones de Capital Considera que si la corporacion tiene fuertes
recursos financieros tendrd una mejor posicion

competitiva frente a competidores mas pequefios,
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le permitira sobrevivir mas tiempo que éstos en
una guerra de desgaste, invertir en activos que
otras compafiias no pueden hacer, tener un alcance
global o ampliar el mercado nacional e influir
sobre el poder politico de los paises o0 regiones

donde operan.

Desventaja en Costos independientemente de la
Escala

Seria el caso cuando compafiias establecidas en el
mercado tienen ventajas en costos que no pueden
ser emuladas por competidores potenciales
independientemente de cuél sea su tamafio y sus
economias de escala. Esas ventajas podian ser las
patentes, el control sobre fuentes de materias
primas, la localizacién geografica, los subsidios
del gobierno, su curva de experiencia. Para utilizar
ésta barrera la compafila dominante utiliza su
ventaja en costos para invertir en campafas
promocionales, en el redisefio del producto para
evitar el ingreso de sustitutos 0 en nueva
tecnologia para evitar que la competencia cree un
nicho.

Acceso a los Canales de Distribucion

En la medida que los canales de distribucién para
un producto estén bien atendidos por las firmas
establecidas, los nuevos competidores deben
convencer a los distribuidores que acepten sus
productos mediante reduccion de precios vy
aumento de margenes de utilidad para el canal,
compartir costos de promocion del distribuidor,
comprometerse en mayores esfuerzos
promocionales en el punto de venta, etc., lo que

reducird las utilidades de la compafiia entrante.

Politica Gubernamental

Las politicas gubernamentales pueden limitar o
hasta impedir la entrada de nuevos competidores
expidiendo leyes, normas y requisitos, Hoy la
tendencia es a la desregularizacion, a la
eliminaciéon de subsidios y de barreras
arancelarias, a concertar con los influyentes grupos

de interés politico y econémico supranacionales y
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en general a navegar en un mismo océano
econdmico donde los mercados financieros y los

productos estan cada vez mas entrelazados.

Fuente elaboracion propia a partir de Ventaja Competitiva, Porter (2002).

6.1.4 Modelos de estudio para la medicion del desempefio de la cadena de suministro

Para poder describir la cadena de suministros del sector de autopartes en Bogota y proporcionar a
través de informacion primaria la situacion actual de este sector, se debe hacer revision de los
modelos mas relevantes que se han propuesto para medir la cadena de suministro a través de
diversa clase de indicadores. A continuacion se encuentran diez enfoques desarrollados por
varios autores donde se colige lo mé&s representativo de cada uno y poder conformar

posteriormente un instrumento de medicion aplicable a las mipymes de Bogota.

6.1.4.1 Feres Sahid (FS).

La investigacion que fue desarrollada por el sefior Feres Eduardo Sahid Castafio en el sector de la
industria astillera de Colombia, tomo como muestra de estudio la corporacién de ciencia y
tecnologia para el desarrollo de la industria naval, maritima y fluvial COTECMAR, en donde el
objetivo principal de la investigacion consistio en evaluar la competitividad en integracion del la
cadena de suministro y logistica; cuyos resultados utilizd para realizar un anélisis de Gap
(brecha) con respecto a empresas de clase mundial y que utiliz6 como punto de partida para
adelantar un proceso de transformacion organizacional que le permitié disefiar y poner en
marcha una cadena de suministro, en donde se resaltaron los siguientes aspectos: clientes, nivel
interno, proveedores, nivel de planeacion y la tecnologia. Tres aspectos fundamentales motivaron
a COTECMAR para realizar el estudio, en forma cooperada con el centro de investigaciones de
la escuela naval Almirante Padilla, en donde trabajaba en ese entonces Sahid Castafio, quien en
el seno de la especializacion en logistica y la toma de decisiones estratégicas con respecto a su
organizacion colaboro para la fundamentacion de estos: la liberacién de los mercados, el

incremento de satisfaccion al cliente y el desarrollo de la tecnologia de informacion.
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En Colombia, hasta finales de la década de los 80 y principios de los 90, el concepto de Supply
Chain (cadena de suministro) giraba en torno a un conjunto de empresas que sostenian relaciones
unilaterales y el vinculo que se creaba era Gnicamente la relacién comercial existente entre ellas.
En este sentido las empresas que formaban parte de la Cadena de Abastecimientos, se
consideraban algo asi como eslabones y si un eslabon fallaba, la cadena igualmente fallaba.
Sahid (2003).

El modelo de Sahid Feres centra su atencion en dos aspectos relevantes: Competitividad en

Integracion del SupplyChain y Competitividad en Logistica

e Competitividad en integracion del SupplyChain.

Segln Sahid (2003). La Competitividad en Integracion de la cadena de suministro entendida
como la sinergia derivada de los niveles de integracion con los clientes (capacidad que tienen las
empresas de la cadena de suministro para construir a lo largo y ancho de la red, caracteristicas
distintivas perdurables con sus clientes), integracién interna (capacidad que tienen las empresas
de la cadena de suministro, para integrar sus procesos internos con el apoyo a los requerimientos
de los clientes), integracion con proveedores (capacidad que tienen las empresas de la cadena de
suministro, para integrar sus procesos internos con los procesos relacionados con sus
proveedores), integracion de la planeacion y la tecnologia (capacidad que tienen las empresas de
la cadena de suministro, para soportar una amplia variedad de necesidades operacionales
configuradas, para atender diversos segmentos del mercado), integracion de las relaciones
(Capacidad que tienen las empresas de la cadena de suministro, para desarrollar y mantener una
estructura mental compartida con clientes y proveedores, en cuanto dependencia Inter-empresas
y principios de cooperacion), y la medicion de los niveles de integracion (Capacidad que tienen
las empresas de la cadena de suministro, para desarrollar y mantener sistemas de indicadores de
desempefio —métricas- para facilitar la formulacion y ejecucién de estrategias de segmentacién y
optimizacion de procesos).

Ahora, la competitividad de cada una de estas capacidades es directamente proporcional al

desarrollo de un conjunto de habilidades que se relacionan a continuacién:

1. Integracion con clientes

v Segmentacion de clientes y clientes de clientes.
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v
v
v

Relevancia
Capacidad de respuesta
Flexibilidad

Integracion interna

v
v
v
v
v

Unificacion interfuncional
Estandarizacion

Simplificacion

Aceptacion de normas y su cumplimiento.

Adaptacion estructural

Integracidn con los proveedores

v
v
v
v

Alineamiento estratégico
Fusién operacional
Encadenamiento financiero

Administracion de proveedores y proveedores de los proveedores

Integracion de la planeacion y la tecnologia

v
v
v
v

Administracion de la informacion
Comunicaciones internas
Conectividad

Cooperacion en la formulacion de prondésticos y en la planeacion.

Integracion de las relaciones

v

v
v
v

Especificidad de los roles

Protocolos

Habilidad para compartir informacion
Ganancias y riesgos compartidos

Medicion de los niveles de integracion

v

v
v
v

Evaluaciéon funcional
Metodologia de Costeo Basado en la Actividad y Costo Total
Indicadores de desempefio 0 métricas

Impacto financiero
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Cada una de las habilidades anteriores fue objeto de estudio por parte de Donald J. Bowersox en
empresas de Clase Mundial y arrojaron una valoracion que indica su nivel de desarrollo, de
donde Sahid y su equipo de colaboradores analizaron cada habilidad y se evaluaron con base en
cuatro “Mejores Practicas”, en una escala de 1 a 5, dando como resultado una valoracion méxima
de 20 puntos para cada una. Ahora, como cada capacidad esta conformada por cuatro
habilidades, exceptuado Integracion Interna que estd conformada por cinco, la méaxima
calificacion a obtener en Competitividad en Integracion del SupplyChain es de 500 puntos, asi:
Integracion con clientes 20 puntos X 4 = 80

Integracion interna 20 puntos X 5 = 100

Integracidn con los proveedores 20 puntos X 4 = 80

Integracion de la planeacion y la tecnologia 20 puntos X 4 = 80

Integracion de las relaciones 20 puntos X 4 = 80

AN NN N NN

Medicion de los niveles de integracion 20 puntos X 4 = 80

Como en el caso anterior Sahid y su equipo evalué su nivel de desarrollo. Cada habilidad se
evalud con base en cuatro “Mejores Practicas”, en una escala de 1 a 5, arrojando como resultado
una valoracion maxima de 20 puntos para cada habilidad. Ahora, como cada competencia esta
conformada por cuatro, siete, tres y tres habilidades respectivamente, la maxima calificacion que

se puede obtener en Competitividad en Logistica es de 340 puntos, asi:

Posicionamiento 20 puntos X 4 = 80
Integracién del SupplyChain 20 puntos X 7 = 140
Agilidad 20 puntos X 3 = 60

Medicién de los niveles de desempefio logistico 20 puntos X 3 = 60

e Metodologia

Segun Sahid (2003) Una vez que COTECMAR considerd estratégico conocer los niveles de
competitividad en Integracion del SupplyChain y Logistica, acepto la propuesta de Sahid Feres,
de conformar un grupo de investigacion compuesto por expertos en Logistica de la Escuela
Naval Almirante Padillay de COTECMAR.
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v’ Capacitar en logistica un grupo de empleados.

v Promover la importancia del SupplyChain Management y la Logistica en la disminucion del
costo total de los productos y servicios, el mejoramiento del servicio al cliente y el
incremento de la competitividad.

v’ Estudiar y conocer el Modelo de Donald J. Bowersox.

v’ Disefiar una convocatoria a proveedores y proveedores de los proveedores, clientes, terceras
partes logisticas, y colaboradores de COTECMAR.

v" Programar la realizacion de un taller sobre competitividad y realizar una entrevista

previamente disefiada, para evaluar el nivel de aplicacion de 106 mejores préacticas.

Hacer la convocatoria de conformidad con la programacion para cada uno de los grupos.

Realizar el taller y las entrevistas.

Contrastar el resultado de las entrevistas con informacion cruzada y la observacion.

Analizar los datos recolectados.

Procesar los datos.

Analizar la informacién derivada del proceso de los datos.

Realizar un anélisis de GAP en integracion del SupplyChain

Realizar un analisis de GAP en Logistica

Producir un informe sobre el estudio.

Formular estrategias en Supply Chain Management.

Formular estrategias en Logistica

AN N N NN U U N U N NN

Tomar decisiones frente a los resultados del estudio.

6.1.4.2 Supply Chain operations reference model (modelo de referencia de operaciones de

la cadena de suministro).

Iniciando por su nombre SCOR (Supply Chain Operations Reference Model) es el modelo de
referencia de operaciones de la cadena de suministro, desarrollado por el consejo de la cadena de
suministro (SupplyChain Council. SCC) a mediados de 1996 como una herramienta que permite

analizar, representar y configurar la gestién de la cadena de suministro Lama (2005). Este
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modelo permite utilizar una estructura determinada de procesos, describir cadenas de suministros

manipulando un conjunto comun de definiciones Hudson (2004).

El SCC disefio este modelo con la colaboracion de distribuidores, manufactureras, proveedores y
servicios de logistica, para posteriormente convertirse en el mejor paquete para las personas en

estas categorias de negocios Exforsys (2007).

El modelo integra conceptos de procesos de negocios entre ellos reingenieria, benchmarking e
identificacion de mejores practicas Hudson (2004). La reingenieria en donde se evalua la
situacion actual y se marca lo que se quiere en un futuro, el benchmarking en el cual mide el
funcionamiento de la competencia y estableciendo objetivos basados en los mejores resultados, y
la identificacién de mejores practicas que trata sobre caracterizar las practicas y soluciones que

conducen a ser mejores.

El modelo es SCOR es un modelo de referencia; estandariza los procesos de la cadena de
suministro y usa indicadores claves de rendimiento para comparar y analizar diferentes

alternativas y estrategias.

Segun Calderdn J. y Cruz E. (2005). EI modelo puede emplearse en modelos de cadenas de
suministro simples, asi como muy complejas. EI modelo permite describir las actividades
necesarias para satisfacer la demanda del cliente lo cual hace que el modelo este organizado
alrededor de cinco los cinco procesos principales de gestion: planeacién, aprovisionamiento,

manufactura, distribucion y devolucion.

El modelo SCOR esta organizado alrededor de cinco Procesos Primarios de Gestion
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Graéfica 4. Procesos primarios de gestion

Modelo SCOR Supply Chain and Operations Reference
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=Hacer.
=Entregay retorno

Fuente: Calderdn J. y Cruz E. (2005)

Segun el Supply Chain Council (2010), EI modelo SCOR abarca todas las interacciones con los
Clientes (desde la entrada de drdenes hasta el pago de las facturas), todas las transacciones
fisicas de materiales (desde los Proveedores de los proveedores (Suppliers) hasta los Clientes de
los Clientes (Customers), incluyendo equipos, suministros, repuestos, productos a granel,
software, etc.) y todas las interacciones con el mercado (desde la Demanda Agregada hasta el

cumplimiento de cada Orden).

El primer modelo de SCOR ha sido modificado y presentado en diversas versiones en la medida
que iba siendo mejorado. Las revisiones del modelo se hacen cuando los miembros de Consejo
determinan cambios para facilitar el empleo del modelo en la practica. La version 6.1 del SCOR-
model, publicada en el afio 2004, es la séptima revision principal del Modelo.

El modelo SCOR contiene tres niveles de detalle de procesos:
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v Nivel Superior (Tipos de Procesos),
v Nivel de Configuracion (Categorias de Procesos)

v Nivel de Elementos de Procesos (Descomposicion de los Procesos)

En los tres niveles de detalle del proceso el modelo SCOR aporta indicadores claves de

rendimiento del proceso. Estos indicadores se dividen sistematicamente en cinco atributos de

rendimiento:
v Fiabilidad en el cumplimiento
v Flexibilidad
v Velocidad de atencién
v" Costo
v Activos
Graéfica 5. Cinco niveles de desintegracion
Procesos SCOR — Cinco Niveles de Desintegracion
Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5
Alcance Configuracion Actividad Sigo c:1e Transacciones
Trabajo
— | ] EDI
=] [(F] =] =—227
o0 Siock
Diferencia el Diferencia Nombra Secuencia de Enlace de
Negocio Complejidad Tareas Pasos Transacciones
Enlaces, Detalles de la
Define el Alcance C?gg;z‘%is Metricas, Tareas y D(frlf’,l‘i;ge' Automotazacion
= = Practicas =
Establece Prnimer Nivel de Segundo Nivel de lgg]ul:ta 2 Tecnologia
Estrategias Diagnéstico Diagnéstico Deler’r)l :ns: e Especifica
O = 7
o~ oY
Definiciones Estandar Definiciones

SCOR Compainia/lndustria

Tomada de Resumen ejecutivo Supply Chain Council (2010).

Dentro de los niveles cuatro y cinco (niveles de implementacion), se desglosan los elementos,
convirtiendo los procesos en tareas. En el nivel de implementacion las empresas incorporan las
mejoras en sus procesos Yy sistemas, no siendo estos niveles parte del modelo SCOR. En este
cuarto y quinto nivel se suele empezar con uno o varios proyectos piloto, luego evaluarlos y

posteriormente extenderlos a toda la cadena de suministro, adaptando su organizacion,
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tecnologia, procesos y personas para lograr una ventaja competitiva. El modelo SCOR esta
enfocado en los tres primeros niveles y no procura sefialar como cada organizacion deberia
manejar sus negocios o disefiar sus sistemas o flujos de informacion. Cada organizacién que
implemente mejoras en su cadena de suministro usando el modelo SCOR necesitara ampliar el
modelo, al menos al cuarto nivel, usando los procesos, sistemas y practicas especificas de su

organizacion. Supply Chain Council (2010).

e Primer Nivel “Alcance”

En el primer nivel se define el alcance, el nimero de cadenas de suministro y el contenido del
modelo SCOR, se analizan las bases de competicion referenciadas en las operaciones de la
cadena y se establecen los objetivos de rendimiento de los procesos de aprovisionamiento,
produccién y suministro. En definitiva, se fijan las bases de actuacion.

Los indicadores del primer nivel son medidas de alto nivel que recorren mdaltiples procesos del
sistema SCOR. Estos indicadores no se relacionan necesariamente con todos los procesos del
nivel 1 (fiabilidad en el cumplimiento, flexibilidad y velocidad de atencién). Los tres primeros

son puntos de vista externos, mientras los costos y los activos son puntos de vista internos.

Grafica 6. Indicadores SCOR

Customer-Facing Internal-Facing

Performance Attribute Reliabilty | Responsiveness | Flexibility Cost Assets

Delivery performance v
Fill Rate v
Perfect order fulfillment v
Order fulfillment lead time v
Supply-chain response time v
Production flexibility v
Supply chain management cost

Cost of goods sold

Value-added productivity

Warranty cost or returns processing cost
Cash-to-cash cydle time v
Inventory days of supply
Asset tums v

Fuente. Resumen ejecutivo Supply Chain Council (2010).
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Luego de que se hace el analisis en los indicadores, los valores que arrojaron los indicadores del
primer nivel se comparan en una tabla con los de otras empresas de su sector y de otros sectores,
y se califican de acuerdo a su superioridad, inferioridad o igualdad. De esta manera se puede

analizar en que aspectos tiene desventaja la cadena de suministro. Se identificar las mejoras
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necesarias, se le dan prioridad a los proyectos de mejora necesarios y se planificar su ejecucion a

un nivel global.

e Segundo nivel “configuracion”

En el segundo nivel se consideran 26 Categorias de Procesos que corresponden a:
v 5aPlan

3 a Aprovisionamiento

3 a Manufactura

4 a Distribucion

6 a Devolucidn (3 de Aprovisionamiento y 3 de Distribucion)

AN N NN

5 a Apoyo

Las 5 primeras son tipo planificacion, las 16 intermedias son tipo ejecucién y las 5 Gltimas son

tipo Apoyo. A continuacion en la tabla se muestra graficamente la interaccion.

Grafica 7. Interaccion

SCOR. Process
Plan | Source | Make | Deliver Return
Planning P1 P2 P3 P4 P5
Process Process
Type |Execution S1-S3 | M1-M3 | D1-D4 | SR1-SR3 |Category
DR1-DR3
Enable EP ES EM ED ER

Fuente. Resumen ejecutivo Supply Chain Council (2010)

Estas tres categorias en las que se subdividen buscar (source), hacer (make) y enviar (deliver)
son: fabricacion contra almacén, fabricacién bajo pedido y disefio bajo pedido; pero deliver
posee una cuarta categoria que es producto de venta al por menor. Retorno (return) a su vez tiene
tres categorias: producto defectuoso, producto para mantenimiento general y reparacion, y
producto en exceso.
En el segundo nivel, la cadena de suministro debe representarse usando las 26 categorias de
procesos conforme a su estado actual, tanto geograficamente como por medio de diagramas de
hilos, para posteriormente establecer unos detalles del disefio de su nueva cadena de suministro
y poder reconfigurarla al estado deseado empleando nuevamente los dos tipos de graficos
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mencionados. Las empresas pueden implementar su estrategia de operaciones por medio de la
estrategia que ellas elijan para su cadena de suministro. La configuracion de hilos es también

denominada mapa de procesos de SCOR. En la siguiente grafica se explica.

Gréfica 8. Mapa de procesos de SCOR (Niveles 1y 2)
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Fuente. Resumen ejecutivo Supply Chain Council (2010)

L

ﬁ.

Raw Materials (RM) Suppliors

La configuracion de hilos de una cadena de suministro ilustra como son hechas las
representaciones del modelo SCOR. Cada hilo puede ser usado para describir y evaluar distintas
configuraciones de la cadena de suministro. Los hilos de la cadena de suministro se desarrollan a

partir del flujo fisico-geogréafico de los productos. Supply Chain Council (2010).

o Tercer nivel “actividad”
En este tercer nivel se representan la diversidad de procesos de la cadena de suministro de

manera mas detallada desglosando las categorias en elementos de procesos. Estos se presentan en
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secuencia logica (con rectangulos y flechas) con entradas (inputs) y salidas (outputs) de
Informacion y Materiales. En el préximo ejemplo veremos como se desglosa el proceso S1.
Ademas, en el tercer nivel se evalGa el rendimiento de cada proceso y elemento mediante
indicadores de manera que se encuentren las diferencias de rendimiento entre los procesos y

elementos de la cadena de suministro.

Gréfica 9. Elementos de la cadena de suministro
Level 3 Example — S1 Source Stocked Product

| » (P2.4) Sourcing Phire
“P“ts » (E5.2) Source Exscution Data
* (ES.6) Logitics Seleclion
« (M1.1,M2.1, M3.2) Production Schedule
* (M1.2,M2.2 M35, D1.3) Replenishment Signals -
« (DR1.4, DR2.4, DR%.4) Retum Irwentory Tranefer Data * iSupplier) Sourced
* (DR1.4) Defective Producis Products
* (DR2.4) MRO Prochcts * (DR2.4) MRO Prochacts
* (DR3.4) Excess Products j
Process 51.1 51.2 51.3
Schedule Receive \erify
Elements Product == Prochuct St Produd
Deliveries
+ Procurement Signal (Supplier) * Receipt v"*.“'b" * Recept Verification
Outputs . sumed Product on Order 165.1, B.2, B56, ES8) (ES1, ES.2)
P2.2), [ES9)
o Scheduuled Receipts (M. 1, « (M) (D) Prochact Pull Sigrals
M2.1, M3.2, D1.8, De.2) « (ES.4) Praduct hvertory Lecation
o (BV) WIP Inveniory Location * |E5.9) Paymest

+ (ED) Finished Goods Inventory Location Terms

51.4 51.5
Transker Authorize
- Procuct Supgplier
Payment

« Inventory Availability (P2.2, ES.4,
M1.2, M2.2,M3.3, D18, D4.20

+ Daily Replenishment Requirerments
D41

* Loaded Cart (D4.4)

Fuente. Calderon J. y Cruz E. (2005)
Las compafiias pueden perfeccionar su estrategia de operaciones en el tercer nivel, e identificar

las mejores estrategias aplicables y las capacidades de sistema requeridas para apoyar estas

estrategias.

Para Calderon J. y Cruz E. (2005). Varias empresas que han aplicado el modelo SCOR
mencionan que los principales retos han sido asignar personal e implementar las iniciativas de la

cadena de suministro. Los aspectos clave fueron asignar los encargados y lograr la participacion
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de los principales encargados, asi como avanzar los proyectos manteniéndose firmemente en los
programas.

Bajo la consideracion de la Supply Chain Council, se sugiere la siguiente metodologia de
aplicacion del modelo SCOR gracias a la efectividad que ha tenido este método de aplicacion en

empresas bajo este criterio, la cual se presenta en cuatro etapas.

e lra. Etapa:
. Alcance de la cadena de suministro ;Qué abarcar?
. Establecer un equipo/comité de alto Nivel para utilizacion del modelo SCOR.
. Adoptar sistema de gestion de la cadena de suministro
. Analizar bases de competicién en comparacion con los mejores de su clase.
. Evaluar indicadores de rendimiento de primer nivel
. Determinar el estado de madurez de su cadena de suministro
. Establecer qué quieren lograr: objetivos de rendimiento competitivo (ORC).

. Analizar las desventajas de la cadena de suministro como un todo.

© 0O N o o B~ W DN P

. Identificar oportunidades de mejorar

10. Calcular el valor de los beneficios de implantar las oportunidades de mejora.

e 2da. Etapa:
1. Representar el estado actual de su cadena de suministro: geograficamente y como mapa de
procesos, empleando los 26 Procesos del segundo nivel de SCOR.
2. Evaluar el Segundo Nivel y realizar una comparacion
3. Identificar diferencias de rendimiento entre etapas de la cadena de suministro
4. Identificar las mejores préacticas para cada proceso de nivel 2.
5. Redisefiar la cadena de suministro al estado TO BE para lograr los ORC establecidos en la 1ra.
Etapa.
6. Establecer Sub-Equipos de segundo nivel para utilizacion del modelo SCOR.
7. Priorizar los proyectos y hacer un plan de proyectos de mediano y largo plazos.
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e 3ra. Etapa:

1. Descomponer el estado actual de sus procesos en elementos, describiendo los flujos de

informacidn y materiales.

2. Evaluar con indicadores de tercer nivel.

3. Alinear el rendimiento entre etapas de la cadena de suministro para lograr los ORC fijados.

4. Identificar las mejores practicas y sistemas para cada elemento de nivel 3.

5. Redefinir los elementos y disefiar especificaciones para alcanzar el estado TO BE.

e 4ra. Etapa:
1. Reorganizar su estructura para implementar los cambios.
2. Empezar con uno o varios proyectos piloto.
3. Evaluar los proyectos piloto segun los indicadores del nivel correspondiente.

4. Extender los proyectos a toda la cadena de suministro (a donde sean aplicables).

6.1.4.3 Global Supply Chain Forum —-GSCF (Foro global de la cadena de suministro).

Desarrollado por el marco del foro de la cadena de suministro mundial el cual identifica ocho

procesos claves para formar la base para la gestion de la cadena: relaciones con los clientes,

servicio al cliente, gestion de la demanda, cumplimiento de la entrega, flujo de manufactura,

compras, desarrollo y comercializacion del producto y retornos, como los procesos que permiten

hacer la gestion a la cadena.
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Grafica 10. Modelo GSCF
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Fuente: Lambert (2005)

El marco GSCF hace hincapié en la importancia de utilizar un enfoque de procesos, donde todas
las funciones que tocan un producto o estan involucradas en su prestacion de servicios deben
trabajar juntos. Por lo tanto, también es de suma importancia que las relaciones estrechas se
desarrollen continuamente y se mantengan con los principales clientes y proveedores. EI GSCF
también ha desarrollado un modelo de asociacion, ayudando a las empresas a estructurar las
relaciones fundamentales que se identifican en la aplicacion de la gestion de relaciones con
clientes y el proveedor de los procesos de gestion de relaciones (Lambert, 2005). Segln el marco
GSCF, cuando todos los mecanismos de coordinacion adecuados estan en su lugar a través de las

diferentes funciones, el resultado sera una eficiente y eficaz cadena de suministro.

6.1.4.4 Hierarchical Based Measurement System —-HBMS (Sistema de medicién basado en

la jerarquia).

Este modelo expuesto por Gunasekaran et al (2001), en el documento “A framework for

SupplyChain performance Measurement’’(Un marco para la medicion del desempefio de la
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cadena de suministro), muestra el resultado de una investigacion realizada por los autores donde
se elabord un cuestionario de siete paginas dividido en cuatro secciones, planeacion (incluyendo
la estrategia), aprovisionamiento (ordenes), produccion (elaboracion y ensamblaje) y envio (al
cliente), Ademés teniendo en cuenta para las preguntas los niveles jerarquicos funcionales,
estratégico, tactico y operacional, donde las politicas pueden ser distinguidas y adecuadamente

controladas.

La idea principal era relacionar varios aspectos tanto financieros como no financieros de forma
que cada encuestado diera un grado de importancia a cada item y a través de la tabulacion de las
respuestas se genera una jerarquia de relevancia asignada para cada item, a continuacion se

presentan los resultado de las cuatro secciones.

El cuestionario fue enviado a 150 empresas de las cuales 21 lo contestaron completamente y son

los resultados mostrados a continuacion.

e Planeacion

La primera tabla muestra los resultados dados en la encuesta para la primera divisién jerarquica

referente a la planeacion estratégica.
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Tabla 4. Calificaciones métricas de planeacion estratégica

Calificaciones métricas de planeacion estratégica

Métricas de desempefio Porcentaje de

Clasificacion estratégico importancia (%)
Nivel del valor del
Alta .
., . producto percibido por el 16.42
importancia -
cliente

variacién sobre el

14.23
presupuesto
Tiempo de entrega 13.5
Costo de procesamiento de
. ) . 12.68
Importancia la informacion
moderada
utilidad neta VS razon de 12.46
productividad ’
Tiempo total de ciclo 11.8
Tiempo total de ciclo del 1027
efectivo ’
M Nivel de utilizacion d
enor ivel de utilizacion de 8.64

importancia energia

Fuente: Gunasekaran (2001)

e Aprovisionamiento

Esta jerarquia se divide en dos partes, la primera se trata de la importancia en la planeacién de

pedidos, es decir, como ingresa y se organizan los pedidos que llegan por parte de los clientes.

Tabla 5. Planeacion pedidos

Importancia de la planecion de pedidos

Porcentaje de

Clasificacion  Métrica
importancia (%)

Alta Tiempo de consulta del 19.11
importancia cliente ’
Importancia Ciclo de desarrollo del 17.37
moderada  producto ’
Exactitud del pronostico 16.59
Tiempo de ciclo dela
. 15.9
planeacion del proceso
Menor .
; . Métodos de entrada de
importancia B 15.51
pedidos
Productividad de recursos
15.51
humanos

Fuente: Gunasekaran (2001)

La segunda parte de esta jerarquia se refiere a la importancia de criterios de cumplimiento por

parte del proveedor.
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Tabla 6. Importancia Proveedor
Importancia del proveedor

Porcentaje de

Clasificacian  Métrica
importancia (%)

Alta Desempefio del proveedor 3.2
importancia en las entregas '
lead -time del proveedor 19.69
comparado con la industria
Importancia precios del proveedor
mederada  comparado con el mercado 18.3
Eficiencia en el ciclo de
15.42
orden de compra
Eficiencia del metodo de
. . 12.38
flujo de efectivo
Menor
importancia
P Manual de procedimientos 11.01

del proveedor
Fuente: Gunasekaran (2001).

e Produccién

La tercera jerarquia del modelo se refiere a parametros relacionados con la produccion y
ensamble de los productos.

Tabla 7. Importancia de la produccion

Importancia de la produccion

Porcentaje de

Clasificacion  Métrica
impaortancia (%)

Porcentaje de productos

24.27
Alta defectuosos
importancia Costo por hora de 2251
operacion

Capacidad utilizada 2161
Importancia Gama de productos y 18.01

moderada servicos ’
Menor Utilizacion de la cantidad 136

importancia econdmica de pedido

Fuente: Gunasekaran (2001)
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e Envio al cliente

La cuarta y Ultima jerarquia es donde se incluyen méas criterios de alta importancia ya que se
refiere al eslabon final como lo es la entrega al cliente, el momento de verdad donde la
percepcion de valor del cliente sera definitiva para juzgar o medir la administracion de la cadena

de abastecimiento.

Tabla 8. Importancia del rendimiento de entrega

Importancia del rendimiento de entrega

Porcentaje de

Clasificacion  Métrica
importancia (%)

Calidad de los bienes

12.34
entregados
) Alta . Entregaatiempo de bienes 122
importancia yayihilidad del sistema del 11.43
servicio para cumplir las
necesidades del cliente.
efectividad en la 1031
distribucion en el horario
planeado por la empresa
Eficacia fen los metodos de 10.23
Importancia facturacion
moderada Numero de entregas 10.05
acertivas facturadas.
Porcentaje de entregas
urgentes. 3.32
Abundancia dea
informacion para llevara 8.76
cabo la entrega
Porcentaje de productos 2.76
Menor terminados en trénsito
importancia Fiabilidad de la entrega 7.7

Fuente: Gunasekaran (2001)
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6.1.4.5 Interface Based Measurement System —IBMS (Sistema de medicién basado en

interfaz)

Los autores proponen un marco que alinee todos los eslabones de la cadena comienza analizando
la empresa en cuestion y se desplaza hacia el exterior, para tal efecto segun Lambert &Pohlen

(2001) para lograr llevar realizar este modelo en la cadena de suministro se deben seguir 8 pasos:

e Mapa de la cadena de suministro desde el punto de origen al punto de consumo para
identificar donde existen vinculos clave.

El primer paso del modelo es realizar un mapa especifico de toda la cadena desde el punto de
origen hasta el punto de consumo, identificando las rutas de los materiales y los flujos de
informacion que se pueden dar desde el origen hasta el consumidor final. Hay vinculos clave que
son aquellos mas criticos para lograr su éxito, la gestion de la cadena debe empezar por aquellos
eslabones que permitiran mayor rentabilidad y una ventaja competitiva permanente en el
mercado, para unir cada parte de la cadena son de gran importancia el CRM por sus siglas en
ingles (administracion de la relacion con los clientes) y el SRM de igual forma por sus siglas en
ingles(administracion de la relacion con proveedores), herramientas de gestion que permiten

analizar el desempefio logistico.

e Analizar cada enlace

Los proveedores utilizan el CRM para saber de qué forma manejaran las relaciones con sus
clientes, Los principales clientes son identificados y los equipos de CRM tratan de adaptar los
productos y servicios a los acuerdos y requerimientos especificos de desempefio. Lambert,
(2000). Si la relacion reduce los costos y puede producir una reduccion de precio para el
consumidor, los ingresos pueden aumentar a medida que aumentan las ventas totales
incrementando a cadena, una mejor capacidad utilizada y un pronostico colaborativo para la
planeacion puede reducir la necesidad de activos especificos para el cliente, esto se logra con el
inventario administrado del proveedor (SIM) por sus siglas en inglés, este manejo permite

disminuir los costos de acarreo y almacenamiento de inventario, cumpliendo necesidades
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especifica de los clientes, ajustando asi el costo de capital a toda la cadena a traves de la

reducciéon de capital inmovilizado en inventarios.

e Desarrollar el estado de pérdidas y ganancias

Realizar un estado de resultados conjunto con los proveedores para comprobar como la relacion
ha afectado las utilidades de ambas organizaciones, este paso del proceso es el enfoque
financiero, cuando el estado de resultados del el cliente es agregado a los demas y la compaiiia
comparte los costos reducidos, los resultados demuestran el todo el desempefio organizacional.
Un ejemplo del estado de resultados colaborativo se muestra en la siguiente gréafica. Lambert
&Pohlen (2001)

Gréfica 11. Analisis de rentabilidad cliente Proveedor

Customer Supplier
Supplier A Customer A

Net Sales Sales

Cost of Goods Sold (Variable Mfg. Cost)
Manufacturing Contribution

Variable Marketing & Logistics Costs:
Sales Commissions
Transportation
Warehousing (Handling in and out)
Special Packaging
Order Processing
Charge for Investment in Accts. Rec.
Contribution Margin

Assignable Nonvariable Costs:
Salaries
Segment Related Advertising
Slotting Allowances
Inventory Carrying Costs
Segment Controllable Margin

Charge for Dedicated Assets Used
Net Segment Margin

Tomado de Lambert (2001)

Cost of Goods Sold
Gross Margin
Plus: Discounts and Allowances
Market Development Funds
Slotting Allowances
Co-Op Advertising
Net Margin
Variable Marketing & Logistics Costs:
Transportation
Receiving
Order Processing
Contribution Margin
Assignable Nonvariable Costs:
Salaries
Advertising
Inventory Carrying Costs Less:
Charge for Accounts Payable
Segment Controllable Margin

Charge for Dedicated Assets Used
Net Segment Margin

En el caso del proveedor A (fabricante), los costos del producto son deducidos de las ventas
netas para dar un margen de contribucion, posteriormente se restan los gastos de marketing
logisticos para el siguiente margen de contribucion que se pueda dar para los costos fijos tales
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como costos de inventario son sustraidos para obtener un margen controlable en el segmento El
margen neto se obtiene después de descontar un cargo por los bienes dedicados a las funciones

asignadas como estrategias para disminucion de costos.

Para el caso de cliente 0o minorista, de las ventas se descuenta el costo de los productos para
obtener el margen bruto, pero se le adicionan los descuentos, y otros costos en los que dejo de

incurrir por el desarrollo de la cadena para obtener el margen neto.

e Realinear los procesos de la cadena de suministro
Los resultados del paso anterior pueden generar nuevas bases para la negociacion, para equilibrar
los beneficios y cargas de los esfuerzos para el mejoramiento de la cadena de suministros, este
enfoque brinda una edicion mas exacta del desempefio de la cadena de suministros.
La medidas tradicionales logisticas como el costo de almacenar son adecuadas pero no reflejan
los costos incurridos para lograr la diminucion del mismo, incrementos en los costos de
alistamiento o preparacion para la produccion, es por esto que las medidas conjuntas reflejan

mejor los beneficios logrados en toda la cadena.

e Alinear las medidas de desempefio no financieras con el estado de pérdidas y ganancias
Las medidas proporcionadas por el pyg y el EVA (por su sigla en inglés, valor econémico
agregado) por si solos no son suficientes para la medicion del mejoramiento en la cadena de
suministros, las métricas corporativas deben ser en cascada para realizar la medicién hasta el
altimo nivel de la organizacion, los gerentes pueden empezar con una serie de objetivos
estratégicos, pero comparado con esto un almacenista o alguien especializado en recoger y enviar
los pedidos puede no relacionar la influencia de su labor exacta en el valor de los accionistas,
pero si se enfocan en reducir el tiempo de alistamiento de pedidos, si esto se logra aumentara la
productividad y se disminuiran los costos por pedido, ademas se lograra un pago mas pronto de
los clientes y si se hace con exactitud se puede reducir el costo de devolucion de pedidos, a
través de lo anterior se puede lograr superar a la competencia pudiéndose realizar mas ventas,
con este andlisis se entiende la importancia de las medidas de desempefio en cada parte de la
organizacion para llegar a objetivos generales establecidos como el aumento del valor de los
accionistas. Lambert &Pohlen (2001)
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e Comparar con otras organizaciones y replicar.

Se debe comparar con otras organizaciones el valor de los accionistas para y la capitalizacion del
mercado, luego de esto replicar los pasos anteriores en cada eslabon de la cadena la siguiente

grafica ilustra el proceso de comparacion de los beneficios obtenidos del proceso.

Grafica 12. Beneficios del Proceso

_ Wholesaler/ Retailer/
Supplier Manufacturer Distributor End User
D
B A
P&L for Total Cost Report for P&L for P&L for P&L for P&L for
C as customer D as supplier E as customer C as supplier A as customer E as supplier

A Reverue A Cost = A Profit A Revenue A Revenue A Revenue A Revenue

-A Cost -A Cost —ACost -A Cost -A Cost

A Profit

A Profit

A Profit

A Profit

% Price Earn Ratio

A Profit
¥ Price Earn Ratio

¥ Price Earmn Ratio
4 Mt Cap for D

¥ Price Earn Ratio
4 Mkt Cap for C

4 Mkt Cap for B 4 Mkt Cap for A

Supply Chain Parformance = increase in Market Cap for A, B, C, and D
Tomado de Lambert (2001)
Primero se resalta el intercambio dado a través de la gestion de CRM Y SRM, debajo de cada
eslabona aparece como debe ser medido el beneficio obtenido de la relacidn, esto simbolizado a
través de los delta, es decir las variaciones ocurridas en el periodo a evaluar, como resultado final
se muestra que la conclusion debe ser un incremento en la capitalizacién del mercado para cada

uno de los participantes de la cadena de suministros.

Las relaciones entre la empresa clientes y proveedores debe ser profunda para que cada eslabén
de la cadena se vea beneficiado por una mejora por alguna de las empresas de alli que Lambert
&Pohlen (2001), resaltan de nuevo el realizar el estado de pérdidas y ganancias conjunto ya que
la rentabilidad de una de las empresas puede afectar toda la red en la busqueda de competitividad

en la cadena de suministro.
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6.1.4.6 Perspective Based Measurement System —-PBMS (Sistema de medicion basado en la

perspectiva)

Este enfoque presentado por Otto y Kotzab (2001), muestra seis perspectivas a los cuales
denominan como las principales disciplinas que intervienen en la administracion de la cadena de
suministros, y se plantean si se usa una evaluacion orientacion al logro, ¢cémo podria medirse el
desempefio del SCM?, cada perspectiva sigue un objetivo particular, que en consecuencia llevan
a un conjunto particular de métricas de desempefio.

En la siguiente tabla se resumen las seis perspectivas manejadas por los autores, que objetivo

persigue cada una y a qué area o0 proceso se vincula cada una.

Tabla 9. Perspectivas para derivar en los objetivos del SCM

Perspecivas para derivr en los objetivos del SCM

Perspectiva Proposito del SCM Area focal de mejoramiento

Administrando las compensaciones a través de toda la

Dindmicas del sistema o
cadena de suministros

Gestion de pedidos

Investigacion de Calculando soluciones optimas dentro de un conjunto . _
- _ Configuracion de la red y flujo
operaciones de grados de libertad
Logistica Integrando un proceso genérico y secuencial, vertical y Inteeracicn de procesos
g horizontalmente € P
Segmentando productos y mercados , combinando i i
Marketing € P i y . Ajuste entre producto,canal y cliente
ambos en el canal de distribucion correcto
o Determinando y dominando la necesidad de coordinar y L ;
Organizacion . Segmentacion intra-empresarial
gestionar
Ectrates La fusion de competencias y reubicandose en los Capacidad de acomparniar el
strategia . o . -
& segmentos mas profundos de la rentabilidad posicionamiento enla cadena

Tomado de Otto y Kotzab (2003)

e Dinamicas del sistema

v" Percibiendo la cadena.

Para Otto y Kotzab (2003), En este enfoque se ve la cadena como un conjunto de actos
consecutivos, una interdependencia secuencial en los sistemas de transaccion local, sin embargo
este sistema local tiene muchas propiedades pero generalmente se tiene la vision de que cada
sistema local representa una optimizacion que convierte las ordenes de los clientes en
requerimientos de materiales, y posteriormente en productos intermedios o completamente

terminados.
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1. Estandares de problemas, soluciones y métricas de desempefio.

Una planeacion aislada combinada con interdependencia impide un abastecimiento completo del
mercado, provocando altos niveles de inventario, y afecta la capacidad utilizada a través del
tiempo. Los estandares que se esperan mejorar son los mencionados por Otto (1998) en la tabla 2
Perspective ‘‘System Dynamics’’: Standard problems, solutions and performance metrics, anexo

del presente trabajo.
2. Investigacion de operaciones y tecnologias de informacion.

La cadena de suministros es un flujo programable de recursos en red que tiene como objetivo
mover materiales desde el inicio de la cadena hasta el cliente final, este enfoque no se preocupa
por la forma de pedir o la ineficiencia causada por la pobre informacion sobre la demanda, ofrece
una perspectiva completamente diferente pero que permite ver que estd sucediendo en la cadena
de suministros. Su trascendencia se ve cuando se evalta si un nuevo centro de distribucion

disminuye los costos de envio o incrementa la satisfaccion del cliente.

Los problemas de la investigacion de operaciones se presentan de la siguiente manera un
conjunto de objetivos deben ser logrados minimizando el costo de transferencia vy
transformacion. La cadena ideal brinda una minimizacién de costos en el flujo de bienes

logrando los objetivos de servicio al cliente. Otto y Kotzab (2003)
3. Logistica

Se debe percibir la cadena como una integracion administrativa, la cadena de suministro ideal en
este punto se ve compacta, estable, integrada y con un proceso de interface optimizado, es decir
los flujos se dan de la mejor forma a través de los canales establecidos, tanto flujos de material

como de informacion.
4. Marketing

La relacion entre el marketing y la cadena de suministro puede ser muy diversa, pero la
fundamental es que las dos buscan llevar productos desde un punto de origen hasta el cliente

logrando una satisfaccion, total es alli donde se deben generar indicadores que alineen los
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propodsitos de ambos, una segmentacion de mercados adecuada asi como una localizacion

afectiva para los objetivos planteados. Otto y Kotzab (2003)

5. Organizacion

La relaciones con el entorno son de gran importancia en un sistema abierto, estas relaciones
ayudaran a superar barreras funcionales y coordinar las mismas, la estrategia organizacional debe
estar ligada a un conjunto de relaciones que le permitan lograr de la mejor manera los objetivos

planteados.
6. Estrategia

La cadena de suministros puede ser interpretada como una herramienta de decision, de esta
manera se interpretara que las conexiones adecuadas permitiran que la empresa genere productos
competitivos, donde generalmente se debe incluir un conjunto amplio de compaiiias, lo que se
debe garantizar con la correcta administracion de la cadena de suministros es que la organizacion

ocupe los niveles mas altos de rentabilidad.

6.1.4.7 Function Based Measurement System-FBMS (Sistema de medicion basad en la

funcion)

Este modelo fue desarrollado por Martin Christopher en 2005, se basa en la combinacién de las
diferentes medidas de desempefio que componen los procesos de la cadena de suministros CS.
Aunque el FBMS es un modelo sencillo de implementar ya que este se puede aplicar
individualmente a cada departamento que interactia en la CS encontrar la correcta combinacion

de las medidas de desempefio puede no ser tan sencillo.

El modelo consiste en determinar el tiempo de ciclo de desarrollo del producto encontrando los
cuellos de botella del proceso basandose en factores como calidad e innovacion teniendo en
cuenta al mismo tiempo factores e instituciones externas que participan dentro de la CS como los

clientes, proveedores tecnologia, buscando mejorar el uso de las herramientas de disefio del
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producto, aumento de la participacion en el mercado, mejorar en la percepcion de calidad. Este

rendimiento en la organizacion se mide basandose en indicadores como retorno de activos,

ventas, retorno sobre la inversion entre otros. Martin (1999)

Martin (1999) sintetiza de la manera siguiente las fases por los que la logistica transita y

evoluciona dentro de las organizaciones en la cadena de suministros

a)

b)

Fase 1: situacion inicial. En una fase embrionaria o base de partida, considera que la
funcidn logistica actia como actividad subsidiaria de las grandes areas funcionales de las
empresas (compras, produccion, distribucion, etc.). Los costes logisticos no son casi
nunca medibles ni, por tanto, prioritarios para las empresas. Tampoco lo es el servicio, si
no que la prioridad esta en los elementos tangibles del producto es por esta razon que las
empresas centran sus esfuerzos en conseguir costes unitarios de produccion bajos que
faciliten una buena salida de los productos al mercado.

Fase 2: integracion funcional. La independencia y el aislamiento de las diferentes
funciones de negocio dan paso a un primer proceso de integracion en el que el costo total
prevalece sobre la suma de costos unitarios. La logistica y la gestién sincronizada de los
flujos de materiales permiten conseguir una mejora clara en la eficiencia de la
organizacion. Por otro lado, las empresas reconocen la necesidad de rentabilizar sus
activos fisicos (instalaciones y equipamientos) y realizables (inventarios de materias
primas, de productos en proceso y de productos acabados). La gestion eficiente del
servicio-costo ha llevado incluso a algunas empresas a convertir en unidad de negocio sus
departamentos de logistica. Martin (1999)

Fase 3: integracion interna. Es la integracion de los diferentes procesos de negocio en un
Unico proceso que gira en torno a la cadena de suministro. La organizacién, plenamente
integrada, se dirige por procesos generados y comandados por equipos multifuncionales
bajo el dictado del comportamiento de la demanda, que estd en constante planificacion.
Este proceso de integracion mejora la coordinacion de funciones, integra el flujo fisico de
materiales y de informacion, unifica responsabilidades y mejora los sistemas globales de
gestion, lo cual facilita la consecucion de los objetivos generales de las empresas. Martin
(1999)
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d) Fase 4: integracidn externa. Con esta vision externa, la empresa pasa a formar parte de
una cadena constituida por diversas entidades de proveedores de materiales, fabricantes,
distribuidores y clientes finales. Para que esta cadena sea competitiva debe entrelazar las
partes mediante un proceso operativo perfectamente sincronizado y mediante unos
sistemas de informacion que faciliten un alto grado de comunicacion en tiempo real.
Dicho de otra forma, las ventajas de estas redes de empresas frente a sus competidores
radican en su capacidad de coordinar con agilidad y rapidez las competencias
individuales de cada miembro y en la posibilidad de establecer estrategias y objetivos
comunes entre ellos. La competencia no surge tanto entre las empresas como entre las
diferentes cadenas de suministro en que estas empresas participan Martin (1999).

Gréfica 13. Integracion en la cadena Logistica
La integracion de la cadena logistica

1 Situacion inicial
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fig 2 Fases de integracion logistica
Tomado de Martin, C. (1999).

Sin embargo esta metodologia suele ser criticada ya que no cubre toda la cadena de
abastecimiento, ademas la analiza partiendo de la medicion de los tiempos de ciclo de desarrollo

del producto omitiendo elementos logisticos necesarios para el analisis.

47



6.1.5.8 Dimension Based Measurement System -DBMS (Sistema de medicién basado en la

medicion)

El DBMS se basa en la premisa de que cualquier cadena de suministro puede ser medida en
dimensiones. Beamon (1999) identificd tres tipos de medidas como componentes necesarios en
cadena de suministro de la medicion del desempefio de la cadena de suministro; recursos,
produccién y flexibilidad, el modelo sugiere que estos tres componentes son los pilares del
sistema de medicion, algunos de los indicadores que se deben tener en cuenta en el disefio del
DBMS segun Agamy, Saleh&rasmy (2012) costes de fabricacion, costo de inventario y retorno
de la inversién (ROI), las medidas de salida incluyen las ventas totales, entregas a tiempo y llena
mientras que las medidas de flexibilidad miden los cambios de volumen y la introduccion de

nuevos productos.

Otro ejemplo de DBMS es el identificado por Hausman (2003), que sugiere que una cadena de
suministro debe tener un buen desempefio en tres dimensiones fundamentales: servicio, activos y
velocidad. El servicio relacionado con la capacidad de anticipar, captar y satisfacer las demandas
de los clientes, Los activos implica cualquier cosa con valor econdémico, tales como inventario y
dinero en efectivo, mientras que la velocidad incluye métricas que estan relacionadas con el

tiempo para realizar un seguimiento capacidad de respuesta y la velocidad de ejecucion.

DBMS tiene una aplicabilidad simple, flexible y facil en practica, sin embargo, que no refleja el
rendimiento de las funciones internas y operaciones dentro de la cadena, ya que sélo se centra en

las medidas de alto nivel.

6.1.4.9 Balanced Scorecard Y La Cadena Integrada De Suministro

La esenciade la filosofia del SCM es que la reducciéon del desperdicio y el incremento del
desempefio de la cadena de suministro vienen solamente de la integracion y cooperacion. De tal
forma que se requiere que las empresas rompan sus silos funcionales y se integren en funcion de
un propoésito comun, que les permita la reduccidén de desperdicio, disminucion de tiempos,

respuesta flexible y reduccion del costo unitario.
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Segun Martinez (2012) existen Indicadores tradicionales para medir el desempefio de la logistica:
se incluyen tres categorias de indicadores de logistica:
1) Indicadores de servicio: Tiempo de ciclo de la orden, tasa de llenado de 6rdenes, tasa de
errores en ordenes, nivel alcanzando la orden perfecta.
2) Indicadores de costo: Costo por orden, costo de logistica por unidad, costo de almacenaje
por unidad

3) Indicadores del retorno de los activos: Rentabilidad del activo

Estos indicadores son béasicos que tradicionalmente se han venido usando en logistica pero no
resuelven las interrogantes que hacen alusion a la interaccion de los entes que participan en la
cadena de suministro, o la flexibilidad de la cadena de suministro para responder los
requerimientos de paquetes a la medida, 6rdenes y productos

e El concepto de BSC

En 1992, Kaplan y Norton (1992) introdujeron el Balanced Scorecard (BSC) como una
herramienta de gestion del rendimiento indispensable. Desde entonces, se ha reconocido como la
herramienta lider para la medicion del desempefio en la investigacion y la industria. Permite a
gerentes observar una vision equilibrada de medidas operativas y financieras. Los autores
proponen cuatro perspectivas basicas que los directivos deberian vigilar de la siguiente manera:

El cliente, financiero, Procesos de Negocio internos e Innovacién y aprendizaje.
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Gréfica 14. Cuadro de mando integral
CUADRO DE MANDO INTEGRAL
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Tomado de Brever & Speh (2000)

El Balanced Scorecard (BSC) es un modelo de gestion que nos permite alinear estratégicamente
una organizacion, pretendiendo traducir su estrategia en acciones. Entendiendo que la estrategia
de la organizacién abarca mas que aspectos puramente financieros, por tanto, se sefiala que los
objetivos estratégicos pueden organizarse en cuatro perspectivas principales, mencionadas
anteriormente adaptadas o modificadas de acuerdo con la organizacién, se hace necesario
analizar cada perspectiva para comprender la funcién de cada una dentro del BSC Brever & Speh
(2000)

* Perspectiva de aprendizaje y crecimiento:

Esta perspectiva se refiere a los objetivos e indicadores que sirven como plataforma o motor del
desempefio futuro de la organizacién, este debe ser capaz de adaptarse al entorno incierto del
futuro es decir cambiar y mejorar en un entorno cada vez mas cambiante. Estas capacidades
estan fundamentadas en las competencias medulares del negocio, que incluyen las competencias
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de su gente, el uso de la tecnologia como impulsor de valor, la disponibilidad de informacion
estratégica que asegure la oportuna toma de decisiones y la creacion de un clima cultural propio
para afianzar las acciones transformadoras del negocio. Brever & Speh (2000)

La tendencia actual es la consideracion de estos elementos como activos importantes en el
desempefio del negocio, que merecen atencion relevante. La consideracion de esta perspectiva
dentro del Balanced Scorecard, refuerza la importancia de invertir para crear valor futuro, y no
solamente en las areas tradicionales de desarrollo de nuevas instalaciones o nuevos equipos, que
sin duda son importantes, pero que hoy en dia, por si solas, no dan respuesta a las nuevas

realidades de los negocios.

El desarrollo de esta perspectiva en una empresa depende en gran medida del disefio y la
implementacién de objetivos a largo plazo ya que estos son los que permiten crear estrategias
para el crecimiento de la empresa, son los que permiten innovar y buscar el fortalecimiento
interno de los procesos Y el bienestar de los empleados en general. Brever & Speh (2000)

Algunos indicadores tipicos de esta perspectiva incluyen:

Tabla 10. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
Factores-clave Indicadores
Satisfaccion y motivacion ¥ Superencias por empleado
¥ Personas con retribucion variable / Total plantilla
v Indice de motivacién (4)
Formacion y retencion de|v Empleados formados / Total de empleados
empleados ¥ N° de trabajadores que abandonan la empresa / N° medio de trabajadores
Productividad ¥ 1- costes salaniales / Ventas netas
Clima social v Horas de absentismo / Horas efectivas
¥ 1-N" de bajas de accidente / N° de empleados
Innovacion ¥ Inversion en [+D (5) / Gastos totales
¥ Ingresos por nuevos productos
v Indice de factores claves de innovacién
¥ Introduccién de nuevos productos con relacidén a la competencia
¥ Nimero de veces que el disefio debe ser modificado antes de la produccidn
¥ Tiempo necesario para llegar al mercado
Incentivos v Premios
v Salario minimo { Salario maximo (6)

Basado en Kaplan, R y Norton, D. (1992)
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* Perspectiva de procesos internos

En esta perspectiva, se identifican los objetivos e indicadores estratégicos asociados a los
procesos clave de la organizacién o empresa, de cuyo éxito depende la satisfaccion de las
expectativas de clientes y accionistas. Cuéles son los procesos internos que la organizacion que

se deben mejorar para lograr sus objetivos.

Usualmente, esta perspectiva se desarrolla luego que se han definido los objetivos e indicadores
de las perspectivas Financiera y de Clientes. Esta secuencia logra la alineacion e identificacion
de las actividades y procesos claves, y permite establecer los objetivos especificos, que
garanticen la satisfaccion de los accionistas, clientes y socios, algunos indicadores claves a tener

en cuenta son:

Tabla 11. Perspectiva de procesos internos
PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

FACTORES-CLAVE INDICADORES

Calidad v" N” productos defectuosos / N” total de productos

¥"  Inversion en prevencion (2)

v [nversion en evaluacion (3)

v"  Entregas con retraso / Entregas totales

¥" N"de certificaciones IS0 9
No calidad ¥" 1= Costes de fallos / Ventas netas

v" Nimero de reclamaciones / N® de pedidos
Tiempos v"  Tiempos que tarda en suministra el proveedor

v Tiempos entre el pedido y la entrega al cliente
Tecnologia de la informacién v N" de equipos electronicos / N° de empleados

Basado en Kaplan, R y Norton, D. (1992)

* Perspectiva del cliente

Para Kaplan, R y Norton, D. (1992) Si el cliente no esta satisfecho, ain cuando las finanzas estén
marchando bien, es un fuerte indicativo de problemas en el futuro. Esta perspectiva esta
orientada a identificar los segmentos de cliente y mercado donde se va a competir. Mide las
propuestas de valor que se orientan a los clientes y mercados. EvallUa las necesidades de los
clientes, como su satisfaccion, lealtad, adquisicion y rentabilidad con el fin de alinear los

productos y servicios con sus preferencias.

Traduce la estrategia y vision en objetivos sobre clientes y segmentos y son estos los que definen
los procesos de marketing, operaciones, logistica, productos y servicios. La satisfaccion de
clientes estara supeditada a la propuesta de valor que la organizacion o empresa les plantee. Esta

propuesta de valor cubre basicamente, el espectro de expectativas compuesto por: Precio,
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Calidad, Tiempo, Funcion,

incluyen:
Tabla 12. Perspectiva de clientes
PERSPECTIVA DE CLIENTES
FACTORES-CLAVE INDICADORES

Satisfaccion de los clientes

Clientes perdidos /Chientes
Devoluciones /Ventas Totales
Cuestionarios

Calidad de los productos

Mumero de clientes
Nuevos clientes = N clientes afio N / N° de clientes afio N-1
Cuota de Mercado = Proporcion de ventas / Total de ventas

AN N NEL NN

Retencion de clientes = % de clientes que permanecen

Basado en Kaplan, R y Norton, D. (1992)

* Perspectiva financiera

Imagen y Relacion. Los indicadores tipicos de este segmento

Aunque las medidas financieras no deben ser las Unicas, tampoco deben despreciarse. La

informacidn precisa y actualizada sobre el desempefio financiero siempre sera una prioridad. A

las medidas tradicionales financieras (como ganancias, crecimiento en las ventas), quizas se deba

agregar otras relacionadas como riesgo y costo-beneficio. Vincula los objetivos de cada unidad

del negocio con la estrategia de la empresa. Sirve de enfoque para todos los objetivos e

indicadores de todas las demas perspectivas. Esto requerira definir objetivos e indicadores que

permitan responder a las expectativas del accionista en cuanto a los pardmetros financieros como

los siguientes:

Tabla 13. Perspectiva financiera

PERSPECTIVA FINANCIERA
FACTORES-CLAVE INDICADORES
Rentabilidad ¥ Rentabilidad Econémica (ROE) = Beneficio neto / Recursos propios
¥ Rentabilidad Financiera (ROI) = Beneficio antes de intereses e impuestos (BAII) /
Activo Total
¥ Valor Econdmico Afiadido (EVA) = Beneficio después de impuestos — Coste de los
fondos propios
Disminucion de costes |+ Costes Fijos / Costes totales
¥ Costes de fallos (1) / Costes totales
Aumento de las ventas ¥ Cuota de mercado afio N / Cuota de mercado afio N-1
Aumento de los ingresos | v Ingresos / Total del Activo
Estructura ¥ Liguidez Inmediata = Tesoreria / Pasivo circulante
¥ Solvencia = Activo Circulante / Pasivo Circulante
¥ Endeudamiento = Recursos Ajenos / Recursos Propios
Productividad ¥ Beneficios antes de intereses e impuestos (BAIL)/ Nimero medio de empleados

Basado en Kaplan, R y Norton, D. (1992)

53



Para cada perspectiva deben sefialarse objetivos estratégicos principales de la organizacion, pero
ademas debe tenerse en cuenta que por cada objetivo trazado debe existir un indicador de gestion

que mida su desempefio y un plan de accién para mejorar o mantener dicho desempefio.

Para comunicar la estrategia, el BSC se vale de los mapas estratégicos que demuestran
graficamente como entiende la organizacion, la interconexion entre sus objetivos estratégicos, es
decir qué objetivo es necesario para lograr otro, relacion de causa y efecto, mostrando asi como
se alinean las perspectivas. Kaplan, R y Norton, D. (1992)\

La estrategia de SCM debe alinearse con la estrategia de la organizacion, deben hablar el mismo
idioma y a través del BSC podemos realizar esto, mostrando los objetivos trazados para cumplir
con la primera, que comprende aspectos tanto financieros como no financieros, e

interrelacionarlos con los objetivos que pretenden cumplir la otra.

e Implementacion del BSC relaciones causa—efecto
Segun Mercado, Moral y Jiménez (2011) Balanced Scorecard debe contar la historia de la
estrategia iniciando con los objetivos estratégicos a largo plazo para posteriormente irlos
vinculando a la secuencia de acciones que deben realizarse con los procesos financieros, 10s
clientes, los procesos internos, culminando asi con los de los empleados y sistemas de
informacién. Los indicadores deben ir hacia arriba para el cumplimiento de los objetivos
financieros, que a su vez deben emanar de la visién de la empresa. Como puede apreciarse, el
flujo de informacién va en ambos sentidos. Lo que indica, es que hacia abajo va informacion
sobre objetivos estratégicos, metas e iniciativas a implantar, mientras que hacia arriba fluye

informacion de los resultados obtenidos.
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Gréfica 15. Objetivos Estratégicos

VISION

Extraido de Mercado, J. Moral, M y Jiménez, J 2011 p 64

e Articulando el BSC Con SCM

El enfoque de aplicacion préactica del Balanced Scorecard en forma complementaria con el
enfoque de la Gestion de la Cadena Integrada de Suministro es un método optimo para poder
evaluar cada uno de los aspectos relevantes que componen las CS dentro de las organizaciones
basandose en este concepto Peter Brever establece un disefio bésico el cual combina las
caracteristicas mas relevantes del SCM Y BALANCED SCORECARD
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Tabla 14. SCM y Balanced Scorecard

SCM BALANCED SCORECARD

SCM Metas

Reduccion de tiempo
Tiempo de comprension
Respuesta flexible
reduccion del costo unitario

procesos de negocio PERSPECTIVA

Beneficios del cliente

producto mejorado
calidad delservicio PERSPECTIVA DELCLIENTE
mejoras entiempo
mejoras en flexibilidad
mejoras en valor

BENEFICIOS
FINANCIEROS

PERSPECTIVA DELFINANCIERA

Altos margenes de ganancia
mejoraen los flujos de efectivo
crecimiento de ingresos
megoraen elretorno de activos

SCM MEIORAS

TN (RIS T EETET INNCOWVACION ¥ PERSPECTIVA DEAPRENDIZAIE
asociacion de gestion
flujos de informacion
amenazas- sustitutos

Fuente: (Brever and Speh 2000)

6.2.4.10 Metodologia Gnosis de gestion de procesos de negocio de cadenas de suministro
constituidas por pymes

Esta Metodologia disefiada por Raquel Sanchis y RaulPoler del centro de investigacion en
Gestion e ingenieria de produccion de la universidad politécnica de Valencia se basa en la idea
de que las pymes tienen necesidades diferentes las cuales requieren de una metodologia de
referencia para disefiar, corregir, mejorar la eficiencia, sistematizar las operaciones y la toma de
decisiones, ya que si bien existen numerosas metodologias genéricas que permiten caracterizar
las cadenas de suministro de las empresas muy pocas de estas estan dirigidas a las CS integradas
por pequefias y medianas empresas como participantes principales, se debe tener en cuenta que

las grandes empresas, poseen los recursos y la suficiente motivacion, para organizarse a través de
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sus procesos de negocio, pero esta practica no es tan habitual en las pequefias y medianas
empresas (PYMES), hecho que debe cambiar, si se pretende poder competir en el mercado
actual. Por ello es de vital importancia que las PYMES integren y desarrollen capacidades
estratégicas dentro de todos los componentes de sus CS.

Segun Sanchis y Poler (2008) Las pyme necesitan desarrollar capacidades estratégicas para
alinear las capacidades internas con otras organizaciones que hacen parte de su cadena de
suministro y propuesta de valor; este enfoque obliga a un cambio en las metodologias de
referencia para disefiar, mejorar la eficiencia, sistematizar las operaciones y la toma de

decisiones de la pyme para enfocarse en una vision de procesos integrados.
Sanchis Y Poler (2008) Disefian una propuesta metodoldgica con el fin de encontrar un analisis

completo que aporte a las cadenas de suministro de las pymes a nivel mundial en la siguiente

tabla se denotan todas las fases de la metodologia Gnosis (Tabla 16)
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Tabla 15. Propuesta metodoldgica GNOSIS.

eDeterminacion de las prioridades estratégicas de mejora del a CS.

e|ntegracion de todas las partes de forma participativa, organizada, responsable y
comprometida con el proyecto.

eAlineamiento de las necesidades de los clientes con el desarrollo de los procesos

I. Vision

estrategica

II. Estudio y
comprension de los
procesos actuales

Ill. Diagnostico y
evaluacion de los
procesos actuales

IV. Definicion de la
situacion ideal
(Modelo TO-BE)

V. Definicién y
disefio del
proyecto y

requerimientos

VI. Implantacidn de las soluciones

VII. Seguimiento, evaluacion y control

VIIl. Mejora continua

*Promocidn de los valores y principios de la CS.
eFocalizacion del proyecto con objetivos realistas, alcanzables y ambiciosos

eCoherencia entre la estrategia global y la visién de los procesos.
eComprension de la vision del cliente final.
eConocer el nivel de rendimiento y agilidad de los procesos.

¢|dentificacion de la necesidad de introducir cambios y evaluacion de sus
consecuencias.

eAdquisicion de compromiso e implicacidn.

ePriorizacion de los procesos.

*Obtencidn de entendimiento éptimo de los procesos existentes.
oExplicitar el conocimiento de las entidades.

eComprension y vision conjunta de los flujos entre procesos de la CS.
eConfianza en la autenticidad de la informacién.

eDefinicidn conjunta de objetivos e indicadores de desempefio.
eConseguir la funcionalidad deseada.

eRedisefio del papel y los procesos en la CS.

eComunicacion continua y fluida basada en la confianza y respeto.

e|dentificacion de las acciones correctivas

eInteroperabilidad entre los diferentes sistemas de la CS.

*Optimizacion de recursos en el proyecto de gestién de cambio de los procesos
de negocio.

¢|dentificacion de las oportunidades prioritarias para la mejora del proceso.

eConsenso en las soluciones desarrolladas.

eEstablecer un plan de accién de implantacién de los
procesos de la CS

eSincronizar todos los procesos de la CS.
eCoordinar y simplificar las decisiones.
eCrear informacidn transparente en la CS.

*Monitorizacién de los nuevos procesos.
*Medicién del rendimiento del modelo.

¢|ncentivos destinados a la apreciacidn de los resultados
como oportunidad de superacion.

*Mejora de las reglas de decision en cada etapa de la CS.

eEliminacidn de desviaciones.

eGarantizar la concordancia de los procesos.

eGenerar valor afiadido para el cliente.

*Confirmacion de la eficacia del proyecto de mejora.
eConstante programa de capacitacidn y entrenamiento.

Tomado de Sanchis Y Poler (2008) Metodologia GNOSIS de gestion de procesos de Negocio de cadenas de

suministro constituidas por PYMES
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6.2  Marco conceptual

A continuacion se exponen los términos principales y su derivacion temaética, se plasman
definiciones muy concretas y pertinentes al problema objeto de investigacion para la descripcion
del sector de autopartes

Cadena de Suministro o Cadena de Abastecimiento: Se entiende la compleja serie de
procesos de intercambio o flujo de materiales y de informacion que se establece tanto dentro de
cada organizacién o empresa como fuera de ella, con sus respectivos proveedores y clientes.
Malhotra (1997)

Abastecimiento: Se define como el proceso encargado de obtener los recursos necesarios para
atender la demanda estimada en el tiempo estipulado, recursos tales como materia prima y
operadores logisticos. Soler (2009).

Proceso: Se denomina proceso al conjunto de acciones o actividades sistematizadas que se
realizan o tienen lugar con un fin determinado y especifico. Soler (2009)

ERP: Sistemas de planificacion de recursos empresariales son sistemas de informacion
gerenciales que integran y manejan muchos de los negocios asociados con las operaciones de
produccién y de los aspectos de distribucion de una compafiia en la produccién de bienes o
servicios. Rodriguez (2003)

Trazabilidad: el término trazabilidad se refiere al seguimiento de los productos en toda la
cadena productiva, incluyendo la logistica y distribucién de la mercaderia hasta los puntos de
venta. Rodriguez (2003)

Sistema de trazabilidad es un conjunto de disciplinas de diferente naturaleza que, coordinadas
entre si, nos permiten obtener el seguimiento de los productos a lo largo de cualquier cadena del
tipo que sea. Rodriguez (2003)

Cadena de valor: Son las actividades de la adicion de una organizacion. Las actividades
principales, respectivamente, son: logistica de entrada, produccion, logistica de salida, ventas y
comercializacion, mantenimiento. Estas actividades son apoyadas por: gestion de la
infraestructura administrativa, la gestion de recursos humanos, investigacion y desarrollo, y las
adquisiciones. Los costos y los conductores de valor son identificados para cada actividad de
valor. Soler (2009).
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Lead time: En un contexto logistico se refiere al tiempo entre el reconocimiento de la necesidad
de una orden y el recibo de las mercancias. Los componentes individuales del tiempo de avance
incluyen el tiempo de preparacion de la orden, de espera, de proceso, tiempo para la
movilizacion o transporte, y para la recepcion e inspeccion. Soler (2009).

Ventaja competitiva: es una ventaja que una compafiia tiene respecto a otras compaiiias
competidoras. Porter (2002)

Indicador de gestion es la expresion cuantitativa del comportamiento y desempefio de un
proceso, cuya magnitud, al ser comparada con algun nivel de referencia, puede estar sefialando
una desviacion sobre la cual se toman acciones correctivas o preventivas segun el caso. Pérez
(2012)

7. Contextualizacion del Sector Autopartes en Colombia

7.1 Historia

Segun el director de la revista virtual “Carros y Clasicos.com” Roberto Nigrinis Velandia (2011),
En Colombia la industria automotriz que de acuerdo con la Asociacion Colombiana de
Fabricantes de Autopartes ACOLFA se compone por dos actividades principales: el ensamble de
vehiculos y la fabricacion de autopartes, enfrenta desde tiempos inmemorables grandes desafios
en la industria Nacional y recientemente en la Internacional. A continuacién menciona una serie
de antecedentes del sector automotriz en Colombia:

La historia automotriz en Colombia se origina con la importacion a comienzo del siglo XX de
los vehiculos Cadillac, Fiat, Renault, Ford (Modelo T) y los camiones Reo. Cincuenta afios
después del inicio importador del pais, Colombia toma la decisién de ensamblar vehiculos
dentro del territorio nacional. El 27 de julio de 1956 se inicia en Bogotéa la obra para dar origen a
la Fabrica Colombiana de Automotores S.A. Colmotores con una inversion de 5 millones de
pesos. Segun General Motor Colombia, 2012 citado en Quiroga, Munar, & Pefia (2012). La
ensambladora inicia operaciones el 1 de febrero de 1962 produciendo camperos, camiones para
2.5 y 6 toneladas y microbuses Austin bajo supervision de la British Motor Corporation de

Inglaterra. Tres afios después, la ensambladora inicia operacion de vehiculos producto de la
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Chrysler Corporation, entre los cuales se encuentra el Dodge Coronet, Dart, Simca, camiones y
camionetas. En 1979, la fabrica ensambladora es comprada por la General Motors Corporation,
donde inicia el ensamblaje de vehiculos Chevrolet, marca exclusiva que se ensambla en estas
instalaciones en la actualidad. Para General Motor Colombia, 2012 citado en Quiroga, Munar, &
Pefia. (2012). A finales de 1961 el empresario Leonidas Lara, habia comenzado a ensamblar los
populares camperos Jeep CJ5, Wagoneer, Gladiator y Commando en su planta de Bogota, la
misma en la que posteriormente se ensamblaron vehiculos International, Fiat, Zastava, Peugeot
y Jeep Commando, en la misma que hoy en dia se producen los Mazda y Mitsubishi para el
mercado andino y colombiano.

Es en 1969 cuando entra en funcionamiento la ensambladora SOFASA, ubicada en Envigado
Antioquia. Planta en la cual son despachados inicialmente vehiculos marca Renault, Toyota y
Daihatsu Delta.

La creacion de ensambladoras en Colombia ayud6 al crecimiento del sector industrial y
especialmente al de autopartes del pais, ya que aporto, y sigue aportando, cientos de puestos de
trabajo en las diferentes plantas en el pais. Ademas; la creacién de pequefias empresas para la
comercializacion y creacion de autopartes o0 repuestos genero aportes para el PIB, o en términos

generales, mejoramiento de las condiciones econémicas de la nacion.

7.2 Estructura del sector autopartista en el mundo

Grafica 16. Cadena de valor del sector automotriz
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Tomado de Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia (2009)

El sector automotriz y de partes a nivel global cuenta con gran distincion de los principales
actores de la industria y el papel que representan, en la primera parte de la cadena de valor se
encuentran los principales proveedores de complementos como espejos, pistones sellos y los
productores de partes del tren principal como motor ejes entre otros los cuales sistemas de

negociacion con los ensambladores a largo plazo y con alto volumen de productos. La segunda
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parte de la cadena de valor se enfoca en la ingenieria disefio y ensamble de vehiculos, manejando
altos volimenes pero con la necesidad de una identificacion mas especifica de nichos para cada
clase de vehiculo, de alli en adelante la cadena despliega una diversidad de productos y servicios
especializado tanto para la compra como para servicios posventa que la complementan

haciéndola una de las mas diversas y complejas.

La primera parte de la cadena también conocida como OEM es la mas representativa y de mayor
crecimiento, incluyendo empresas principalmente de paises como Estados Unidos, Alemania,
Japon, Francia y Canadd, para este segmento que en 2007 tuvo ventas de 968 mil millones de

dolares, aumentando desde el principio del milenio mostrando el siguiente comportamiento.

Gréfica 17. Ventas globales
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Tomado de Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia (2009)

El comportamiento de este segmento contrasta con el mercado de reposicion de partes que crece

a un ritmo mucho mas lento mostrando las siguientes cifras
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Grafica 18. Tamaio del mercado
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Tomado de Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia (2009)

Uno de los principales factores de desarrollo de la industria es el avance tecnoldgico que ha
tenido, el enfoque de adelanto en la innovacion es pieza importante en la diferenciacion que
tienen las grandes compafiias, por ejemplo Johnson Controls el cual ha basado su produccién en
soluciones inteligentes teniendo como bastién la produccion de complementos electicos para esta
industria, manejo de celdas solares entre otros, también se encuentra Bosch uno de los
productores de sistemas de combustible, sistemas de control de chasis, frenos, motores y
generadores de arranque mas conocidos del mundo el cual durante 2008 invirtié 5mil millones de

dolares y empleo 32.000 personas en labores de 1+D.

7.3 Datos del sector en Colombia

La industria automotriz colombiana representa el 6,2% del PIB y emplea el 2,5% del personal
ocupado dentro de la industria manufacturera convirtiendo a Colombia en el quinto productor de
automoviles en Latinoamérica. Esta industria en Colombia comprende la actividad de ensamblaje
(vehiculos ligeros, camiones, buses y motocicletas) y la fabricacion de partes y piezas utilizadas
en el ensamblaje y repuestos, lo que involucra a proveedores de insumos de otras industrias

como la metalmecanica, la petroquimica (plasticos y cauchos) y la de textiles.
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Segun dltimas cifras del DANE (2011) Por medio de la Encuesta Anual Manufacturera esta
industria contribuy6 con el 4% del total de la produccion industrial del pais y Segun cifras de
Econometria Consultores, empresa que administra el Comité Automotor Colombiano, a
noviembre del 2011 se habian vendido durante el afio 297.609 unidades de carros nuevos en el
pais, lo que representa un incremento del 30.4% frente al mismo periodo del afio inmediatamente
anterior. Este fendmeno, que se encuentra vinculado a factores como la baja de los precios de los
vehiculos nuevos, la facilidad de financiacion y a medidas como el pico y placa, en principio
supuso un panorama muy prometedor para la industria de las autopartes.
De acuerdo con Tulio Zuloaga, presidente de la Asociacion del Sector Automotor y sus Partes
(ASOPARTES), “los vehiculos empiezan a necesitar repuestos entre l0os cuatro y cinco afios
después de ser puestos en uso, por lo que el mercado actual corresponde a automotores vendidos
entre el 2004 y el 2007”.

De acuerdo con la Encuesta Anual Manufacturera del DANE (2011), la produccion bruta de
autopartes durante los afios 2002 a 2008 sumo $30.964 millones de pesos de los cuales 67%
corresponde, segun la descripcion de grupos industriales (CIIU) a la fabricacion de vehiculos
automotores y sus motores, el 11% a fabricacion de carrocerias para vehiculos automotores;
fabricacion de remolques y semi-remolques y el 7% a fabricacidn de partes, piezas y accesorios
(autopartes) para vehiculos automotores y sus motores, a continuacion se muestra el valor de la

produccion anual de autopartes en Colombia

Gréfica 19. Valor de la produccién de autopartes anual
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Fuente: Encuesta Anual Manufacturera del DANE (2011)

Segun la ANDI (2011) En Colombia se producen diversos tipos de autopartes, entre las que se

encuentran: sistemas de suspension, sistemas de direccion, sistemas de escape, sistemas de
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transmision, sistemas de refrigeracion, material de friccion, partes eléctricas como baterias y
cableados, productos quimicos, rines, llantas, filtros para aire, lubricantes y combustibles,
tapicerias en tela y cuero, tren interior, vidrios templados, laminados y para blindaje, bastidores
de chasis, aires acondicionados, partes de caucho y metal y accesorios, entre otros, reflejo de lo
anterior es que durante el 2008 este sector aportd aproximadamente 15.600 empleos directos, de
los cuales el 68% eran permanentes y 32% temporales. Las cifras sobre ventas muestran también
un avance significativo en el desarrollo de esta industria.

Segln un estudio reciente, publicado por la Superintendencia de Sociedades, este sector genero
ventas por valor de $18.3 billones durante el afio 2006, con un crecimiento del 25% frente al afio
anterior que fue de $13.7 billones. En el cuadro siguiente se muestra la evolucion tanto del

empleo en el sector, como la produccidn en fabrica desde el afio 2003 hasta el afio 2009.

Tabla 16. Variables de la Cadena automotor

Principales variables cadena Automotor y sus partes (2003-2009

Acabados

interiores 58.199.284 70.984.171 | 107.539.690  124.141.776  148.108.873 104.B57.497 90.758.050 810 1.345 | 1.208 1.379 1.360 1.142 872
Accesorios,

empaques y

varios 25.676.560 41.933.289 46.993.360 56.694.612 64.333.851 55.367.108 45.827.805 | 2.562 | 2.814| 2.836| 2,995 3.604| 3.186 3.093
Aire

acondicionado 24.094.469 38.684.627 48.639.172 67.162.630 93.715.140 55.634.388 38.088.751 860 975 1.054| 1.105 1.150| 1.027 1.045

Automéviles 1.355.326.903 | 2.144.923.007 | 2.490,600.335  3.349.509.615 | 4.302.228.885 | 2.490.662.720  1.B66.440.429 2714 3.087 | 3.321 3.747 | 43711 3517 1.520

Bastidores 116.070.750 | 145.749.122 191.745.767  228.219.598  282.388.159  145.BB7.811  140.711.969  4.289  4.606 4728 4.628 5217 5.119 4.944
Carrocerias

vehiculos 4.569.768 7.841.398 7.037.154 3.639.167 14.138.658 5.635.489 1.733.029 313 78 299 368 416 306 262
Comerciales 68.052.080 59.738.424 84.834.576 | 113.331.690 151.266.191  104.508.155  196.451.103 607 554 620 780 985 | 1.159 1.184
Demas

carrocerias 145.967.501 | 194.047.424 263.463.222 318,176,695 326.280.768  278.695.666  269.931.577 | 2.001 2.160 2.306 2.466 1595 2.717 2.601
Direccién,

frenos y

suspension 212.911.482 | 24B.915.536  271.852.173 312.289.917 | 364.224.797 358.325.930  305.001.153 | 3.368 | 3.403 | 3.561 | 3.516 3.511| 3.BA3 | 3.626
Equipo

eléctrico e

instalaciones 173.454.073 | 334.397.148 | 409.380.344  510.841.068 | 645.214.438  574.194.934  482.582.641 | 2.294 | 2.017| 2.4%9 2.843 3.591| 3.406 2.B08
Equipos de

control y

herramientas 1.900.282 613.613 714.5% 537.211 974.480 1.672.547 2.107.122 244 18 149 138 133 224 283
Motor y

lubricacién 93.608.489 120.533.439  152.277.280  154.638.796  178.563.068  250.527.599  217.406.046 @ 2.661 2.836 3.0583 3.450 3.284| 3.226 2.965
Ruedas, llantas

y neumaticos 51.952.483 81.316.667 97.885.315 | 111.238.659 | 113.848.343 §9.628.204 75.877.174 442 522 580 614 661 IEl 605
Transmision y

cajas de

velocidades 24.084.427 27.380.008 26.336.141 17.933.378 35.598.323 74.273.732 65,468,280 257 246 136 233 348 250 280

Total Cadena | 355.865.551 | 3.521.057.873 | 4.199.295.125 | 5.378.354.812 | 6.720.883.974 | 4.589.871.780 | 3.798.385.129 | 18332 19.299 | 20.757 | 22.266 | 24.783 | 23.079 | 20.766

Fuente. Estadisticas del sector Automotriz. Andi (2011)

A pesar de los diferentes obstaculos para el desarrollo del sector a nivel nacional, las diferentes

consecuencias de las medidas de restriccion a las importaciones adoptadas por Venezuela
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durante afios pasados y la desaceleracion de la industria por la crisis econémica mundial, durante
el periodo 2002- 2008 el sector autopartes ha presentado un incremento porcentual del 13%.

Cundinamarca es la region més importante dentro de la industria de autopartes ya que en esta
region se concentra el mayor nimero de empresas ensambladoras del pais. Por otro lado, en

Bogotéa se ubican las tres ensambladoras mas importantes del pais y las principales empresas de

autopartes.
Grafica 20. Unidades del sector de autopartes producidas en la region
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Fuente: Encuesta Anual Manufacturera del DANE (2009)

Segun el DANE (2011) En Bogoté y Cundinamarca, el sector manufacturero representa, en cifras
de 2008, el 40% de los establecimientos industriales, genera el 40% de los empleos, aporta el
8,7% de la produccion total de la industria con una contribucion del 4,9% del valor agregado de
la misma y con ventas que representan el 7.5% del total en el pais.

Exportaciones e Importaciones

Durante el periodo comprendido entre el 2008 y el 2010, las exportaciones colombianas de
autopartes ascendieron a USD 483,8 millones y presentaron un decrecimiento del 9%, al registrar
para el 2008 ventas por un valor de USD522, 7 millones, segun cifras del Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica DANE (2011).
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Tabla 17. Comercio exterior de autopartes

Comercio Exterior Autopartes

Comercio Exterior Autopartes
USD MILES -FOB

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Exportaciones | 155.596 | 200.276 | 156.569 | 150.359 | 166.715 | 274.116 |355.837 |494644 |522.783 439432 |458.397
Importaciones | 791.209 | 884.531 | 905.228 | 916.620 | 1.397.744 | 1.524.663 | 1.690.109 | 2.235.304 | 2.257.769 | 2.132.167 | 2.561.532

Fuente: Manual Estadistico No. 31

ACOLFA

Segln Asopartes (2011) el alto nivel tecnoldgico y de calidad, ha generado la confianza de

consumidores externos localizados en méas de 50 paises, lo que ha permitido exportar autopartes

por un valor promedio superior a los 473 millones de ddlares en los Gltimos tres afios. Entre los

principales productos de exportacion se destacan acumuladores de plomo (baterias), vidrios,

Ilantas neumaticas, material de friccion, empaquetaduras de motor y partes de suspension, entre

otros.

A continuacion se muestra un grafico donde se identifican las principales exportaciones

colombianas por departamento de origen al afio 2010.

Fuente: “Comportamiento del sector automotor afios 2002- 2006. Superintendencia de Sociedades. Bogota (2008)

Gréfica 21. Exportaciones Colombianas por departamento de origen
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Sus exportaciones tuvieron como destino paises como Venezuela, Ecuador, Estados Unidos,

Alemania, Sudéafrica, Canada, Honduras, Haiti y Arabia Saudita, entre otros.
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Teniendo en cuenta que la descripcion del sector se realiza para la ciudad de Bogota es necesario
identificar los aspectos mas relevantes en los ultimos afios que han marcado y comportamiento

en la industria autopartista.

e Consumo Interno
Otro factor fundamental para determinar el comportamiento de un sector es el consumo, para el
sector autopartista lo hacen principalmente las empresas dedicadas a ensamblar y aquellas

empresas dedicadas a comercializar repuestos.

Grafica 22. Consumo intermedio de autopartes por afio
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Fuente. Guia empresarial autopartes. Camara de comercio (2011)

Segln el DANE en la encuesta anual manufacturera EIl comportamiento del consumo en el
sector autopartista muestra incrementos significativos, durante el periodo 2002- 2007 este ha
tenido un aumento porcentual del 21%, el periodo mas significativo es el que comprende los
afios 2002- 2003 en donde se registré un incremento del consumo alrededor del 40%.

Este aumento se debe principalmente al dinamismo que ha mostrado el mercado interno en
cuanto a fabricacion y venta de vehiculos se refiere.

Como se ha evidenciado en estas primeras secciones, Bogota — Region tiene el mayor potencial
en el desarrollo de la industria de autopartes a nivel del pais. Esto hace que sean ademas las
empresas con mayor experiencia en produccion y desarrollo. Se pueden ver desde dos segmentos
principalmente, mercado original para manufactura (partes utilizadas en vehiculos en linea de

ensamblaje) y repuestos. En ambos se destacan los proveedores de la regién, en el primero son
68



fabricas de gran tamafio y con inversion considerable en tecnologia, mientras que en el segundo,
se concentra el numero de pymes productivas. Se puede destacar que es un sector generador de
empleo pues requiere de mano de obra abundante. Es el segmento de repuestos el que tiene un
mayor potencial de desarrollo hacia la conquista de mercados internacionales y nuevos nichos de
mercado, existen alrededor de 187 empresas legalmente registradas y que constituyen la base de
desarrollo exportador del sector. Sin embargo el sector en la region enfrenta dos grandes
problemas fundamentalmente, es un sector con una elevada informalidad, muchas pequefias
fabricas y talleres productivos. Adicionalmente, es un sector golpeado por el mercado negro,
contrabando y robo de piezas, lo que genera un nivel de competencia desleal que lo pone en
riesgo en aspectos de competitividad. Es por esto la importancia de explorar nuevos mercados,

con el sello caracteristico de la calidad del producto de la region.

7.2.1 La industria del sector autopartes en Bogota

En el 2010, las exportaciones colombianas de las Region Bogota - Cundinamarca de autopartes
ascendieron a USD 156,2 millones y decrecieron en un 6%, durante los tres Gltimos afios, al

registrar en el 2008 ventas por USD177, 3 millones.

Estas cifras ponen en evidencia el predominio de la industria regional de autopartes en el
panorama nacional, con participaciones siempre superiores al 35% en los principales
indicadores, y su importancia dentro del sector manufacturero regional y nacional,

particularmente en términos de valor agregado y generacion de empleo.
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Gréfica 23. Unidades producidas por regién.
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Fuente. Guia empresarial autopartes. Camara de comercio (2011)

Adicionalmente de describen a continuacion los principales productos exportados por Bogota en

el afo 2010.
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Tabla 18. Principales productos exportados por la regién Bogota- Cundinamarca

7007210000 --De dimensiones y formatos que permitan su empleo 24.642 15,8%
en automoviles, aeronaves, barcos u otros vehiculos

8708809090 ---Los demds 9.821 6,3%

6813810000 --Guarniciones Para frenos 9.686 6,2%

8708210000 --Cinturones de seguridad 8.302 5,3%|

8708999900 ----Los demas 7.977 5,1%

8544300000 -Juegos de Cables Para Bujias de encendido y demis 7.240 4,6%
Juegos de Cables de Los tipos utilizados En Los medios
de transporte

8708701000 --Ruedas y sus Partes 6.716 4,3%

6813200000 -gue contengan Amianto (asbesto) 6.452 4,1%

8708501100 ---ejes Con diferencial 6.007 3,8%

8421310000 --Filtros de entrada de aire para Motores de encendido 12418 2%
por chispa o compresion

8708999900 ----Los demas 12.316 2%

8413500000 -las demas Bombas volumétricas alternativas 10.445 1%

4016930000 --Juntas o empaquetaduras 10.432 1%

8415823000 ---Superior a 30.000 BTU/hora pero inferior o igual a 10.339 1%
240.000 BTU/hora

8414590000 --Los demas 9.279 1%

8512209000 --Los demas 9.203 1%

8409993000 ---Inyectores y demas Partes para Sistemas de 9.197 1%
combustible

8708100000 -Parachoques (paragolpes, defensas) y sus partes 9.044 1%

8708301000 --guarniciones de Frenos montadas 8.879 1%

4011209000 --Los demas 8.675 1%

4011630000 --De los tipos utilizados en vehiculos y maquinas para 8.620 1%
la construccion o mantenimiento industrial, para
llantas de didmetro superior a 61 cm

4012904100 ---para recauchutar 8.359 1%

8507100000 -De plomo, de los tipos utilizados para arranque de 8.319 1%
motores de Embolo (pistén)

8507200000 -Los demas acumuladores de plomo 8.305 1%
Subtotal 553.011 70%
Otros 235.821 30%
Total importaciones 788.832 100%

Fuente: Resumen de las principales variables de la industria segin grupos industriales. Encuesta Anual
Manufacturera- DANE’ (2008)

Segun Asopartes (2011) En el 2010, Ecuador fue el principal destino de las ventas externas de la
Region Bogota-Cundinamarca de autopartes, al concentrar el 37% de estas, lo que equivale a
USD57, 6 millones. Le siguieron Venezuela, con un 31% (USD 48,5 millones); EE UU, con un
11% (USD16, 5 millones); Perd, con un 3% (USD4 millones), y México, con un 3% (USD3, 9

millones).
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Graéfica 24. Principales destinos de las exportaciones de la regién Bogota-Cundinamarca

OTROS
9,0%

ARICA
pANAIR,
cuaTemaa SHILE PANE R o

v

1,8% g \

VENEZUELA
31, 1%

Fuente: “Comportamiento del sector automotor afios 2002- 2006. Superintendencia de Sociedades. Bogota, febrero
de 2008

e Importaciones para la cuidad de Bogota
Segun el DANE, en el 2010, las importaciones colombianas de las Region Bogotd -
Cundinamarca de autopartes ascendieron a USD787, 9 millones y crecieron en un 16%, durante

los tres Ultimos afios, al registrar en el 2008 ventas por USD 608,6 millones.

Gréfica 25. Importaciones colombianas de autopartes
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En el 2010, los tractores de carreteras para semirremolques que estan clasificados en la posicién
arancelaria (p.a.) 8701200000 fueron los productos mas comprados al exterior por la Region
Bogota-Cundinamarca, con USD98, 1 millones, lo que equivale al 12% del total de las comparas

internacionales de autopartes. (Ver tabla 20.)
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Asi mismo, los neumaticos radiales de los utilizados en automoviles de turismo concentraron el

6% de las importaciones, seguido por neumaticos radiales de los utilizados en autobuses o
camiones, los demas aparatos para filtrar o depurar gases, los demas sistemas de suspension y
sus partes y aparatos para filtrar lubricantes o carburantes en los motores de encendido por
chispa o compresidon. Este grupo de productos concentro el 33% de las compras de esta region.

Tabla 19. Principales productos importados por la regiéon Bogotd- Cundinamarca

8701200000  -Tractores de carretera para semirremolques

4011101000 --Radiales 46.690 6%

4011201000 --Radiales 45.162 6%

8421399000 ---Los demas 30.844 4%

8708809090 ---Los demas 21.403 3%

8421230000  --para filtrar lubricantes o carburantes en Los Motores 20.862 3%
de encendido por chispa o compresidn

8708292000 ---Guardafangos, cubiertas de motor, flancos, puertas, y 20.712 3%
sus partes

8527210000  --combinados con grabador o reproductor de sonido 19.267 2%

8708299000 Los demas 19.001 2%

8409999900 -—--las demads 18.655 2%

8483309000 --Los demds 15374 2%

8708701000 --ruedas y sus Partes 14.694 2%

8421299000 ---Los demas 13.070 2%

8544300000 -juegos de Cables para Bujias de encendido y demas 12.866 2%
juegos de Cables de Los tipos utilizados en Los medios
de transporte

8415900000  -Partes 12.425 2%

8421310000  --Filtros de entrada de aire para Motores de encendido 12418 2%
por chispa o compresion

8708999900  ---Los demds 12.316 2%

8413500000  -las demdis Bombas volumétricas alternativas 10.445 1%

4016930000  --Juntas o empaquetaduras 10,432 1%

8415823000  ---Superior a 30.000 BTU/hora pero inferior o igual a 10.339 1%
240.000 BTU /hora

8414590000  --Los demds 9.279 1%

8512209000  --Los demds 9.203 1%

8409993000  ---Inyectores y demas Partes para Sistemas de 9.197 1%
combustible

8708100000  -Parachoques (paragolpes, defensas) y sus partes 9.044 1%
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8708301000 —-guarniciones de Frenos montadas 8.879 1%
4011209000  --Los demis B8.675 1%

4011630000 --De los tipos utilizados en vehiculos y maquinas para 8.620 1%
la construccion o mantenimiento industrial, para
llantas de didmetro superior a 61 cm

4012904100 --—-para recauchutar 8.359 1%

8507100000 -De plomao, de los tipos utilizados para arranque de 8.319 1%
motores de Embolo (piston)

8507200000 -Los demas acumuladores de plomo 8.305 1%
Subtotal 553.011 70%
Otros 235.821 30%
Total importaciones 788.832 100%

Fuente: “Comportamiento del sector automotor afios 2002- 2006. Superintendencia de Sociedades. Bogota (2008)

e Principales proveedores de las importaciones a Bogota
Segun la Camara de Comercio en su informe sobre la industria autopartista en el 2010, EE UU
fue el principal proveedor de las importaciones de la Region Bogotad- Cundinamarca de
autopartes, al concentrar el 20% de estas, lo que equivale a USD159, 9 millones. Le siguieron
México, con un 16% (USD124, 1 millones); Japon, con un 10% (USD78, 6 millones); China,
con un 10% (USD78, 2 millones), y Brasil, con un 7% (USD51, 5 millones).

Gréfica 26. Proveedores de importaciones Bogoté
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Fuente: “Comportamiento del sector automotor afios 2002- 2006. Superintendencia de Sociedades. Bogotd, febrero
de 2008

e Factores de éxito necesarios para un sector de talla mundial

Es necesario adoptar una serie de estrategias basicas para lograr que el sector de autopartes
colombiano se adapte al enfoque global y entre a competir con los grandes de la industria ellas

son:
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Mezcla de alto valor agregado: Cada vez mas debido a la exigencia del mercado se hace
imperante este factor, las empresas mas relevantes en el campo automotriz prefieren
mantener en sus plantas la produccidn de estos componentes y tercerizar la produccion de
productos de bajo valor agregado por aseguramiento de calidad.

Economias de escala: La inversion intensiva de capital que se requiere para lograr esto es
una de las razones predominantes para que pocos se puedan dar el lujo de pertenecer al
grupo de los grandes productores autopartistas en el mundo, permitiendo esto apalancar
sus actividades en volimenes de negociacion mas altos, uno de los paises que mejor
resultado ha obtenido es México que pronto puede ser uno de los diez paises con mayor
produccidn en esta industria en el mundo, avance apoyado en el NAFTA.

Competitividad en factores de costo: Reconocer las ventajas competitivas a las cuales se
puede acceder por la mezcla de factores que encierran el modelo productivo de un pais es
de gran necesidad para lograr ingresar en el mercado global con diferenciacion y costos
bajos.

Desarrollo tecnoldgico: Dado este en la 1+D como el talento humano, pero este no se da
de manera aislada sino a través de la integracion entre proveedores y ensambladores
desarrollando nuevos productos mas flexibles ante la exigente demanda.

Organizacién de la cadena productiva: La presidén por mayor competitividad ha llevado a
los fabricantes a incrementar su integracion con colaboracién tanto fisica como de
procesos, conformacion de clister ha sido una de las herramientas méas destacadas en el
proceso.

Gestion de la calidad: No solo es importante el aseguramiento el producto final si no de
todo el sistema productivo asi como la implantacion de tendencias de produccion mas
limpias y de manejo ambiental.

Tendencias Del Sector

El sector de autopartes cada vez tiene una serie de demandas mas complejas en la actualidad las

mas relevantes son generar una produccion con altos estdndares de calidad e innovacion

soportados en desarrollos tecnoldgicos significativos, donde el precio de su produccion no sea

trasladado en un 100% al cliente, es decir, continuar con esta serie de desarrollos pero sin

incrementar de sobremanera los precios de adquisicion, ademés basados en sistemas que
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mitiguen las emisiones de CO2 cooperando con maniobras que ayuden a una produccion mas

limpia y de menor impacto al medio ambiente, para lograr esto se requiere una forma de

raciocinio compleja donde todas las variables sean abarcadas dando respuestas efectivas y con

proyecciones eficientes una de ellas es el cambio de vision de las relaciones con el proveedor,

donde este entra a tener una participacion estratégica no solo por aseguramiento de calidad y

competencia en costos, sino por agilidad en integracion operacional, flexibilidad operativa,

generando asi mayor productividad, muchas veces evaluado desde la distribucion fisica e

incremento en formas de ventaja competitiva que aporta el uno al otro en la relacion B2B(por su

sigla en inglés de negocio a negocio), reforzando el modelo no en grandes escalas sino en

adaptacion y agilidad de respuesta a los requerimientos.

7.2.2 Proyecto de ley No. 167 de 2009

En esta ley pretende reglamentar la actividad autopartista se establecen requisitos para su debido

funcionamiento se compone de 14 articulos que son resumidos a continuacion

Tabla 20. Ley 167 de 2009

Articulo 1

Objeto y definicién.

Autopartista es la persona que de manera idonea o
empirica, comercia y distribuye organizada y
legalmente partes automotoras, destinadas al
mantenimiento, ensamble y funcionamiento de los
vehiculos automotores y demés elementos de
traccion automotriz como motocicletas, tractores y

maquinaria agricola e industrial.

Articulo 2

Para ejercer el Autopartismo en el territorio
nacional  debera obtenerse la  Matricula
correspondiente expedida por el Ministerio del
Transporte mediante el cumplimiento de los
siguientes requisitos

Haber ejercido la Actividad Comercial de

Autopartista por espacio minimo de 10 afios, que
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Articulo 5

Articulo 3

El Consejo Nacional de Autopartistas tendrd su
domicilio principal en la ciudad de Bogot4
Distrito Capital, el cual implementara los
mecanismos

para la cobertura nacional

El periodo de los integrantes del Consejo Nacional

Autopartista
serd de dos (2) afios, prorrogable por el mismo
periodo y no causara

honorarios
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Avrticulo 7 El Ministerio del Transporte, previa concertacion y
armonizacion
con el Consejo Nacional de Autopartistas expedird

el Codigo de Etica del Autopartista

Articulo 9 La actividad comercial de Autopartismo debera
siempre estar

sustentada por las correspondientes facturas,
manifiestos de aduana y

registros de importacion y certificaciones de
deposito de mercancia de

autopartes

Avrticulo 11 Las autoridades civiles y policiales quedan

facultadas para inspeccionar y exigir en cualquier
momento que consideren conveniente a partir de la

vigencia de la presente Ley
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Articulo 12 La actividad Autopartista de que trata la presente
Ley debera formar parte Integral en la
concertacién y desarrollo del Plan Maestro de
Movilidad para la ciudad de Bogota D.C., y de su
Plan de Ordenamiento
Territorial y sin perjuicio de que se implementen
en el Territorio Nacional

Articulo 13 Se establece un periodo de transicion de dos (2)
afios contados a partir de la fecha de promulgacién
de la presente Ley para implementar los
procesos que se determinan en la presente Ley

Articulo 14 Esta Ley rige a partir de su promulgacion y deroga

las disposiciones que le sean contrarias.

Fuente elaboracion propia a partir de PROYECTO DE LEY No. 167 DE 2009 del Congreso de

la repablica

8. Disefio Metodoldgico

8.1 Tipo de investigacion

El presente trabajo es un estudio descriptivo que busca identificar elementos y caracteristicas
relacionadas con la cadena de suministros, relacionarla teéricamente en el caso del sector de
autopartes en la ciudad de Bogota, de tal modo que se pueda caracterizar el sector y como se

desarrolla su cadena productiva.

Segun Méndez (2007) “Los estudio descriptivos acuden a técnicas especificas en la recoleccion
de informacion, como la observacion, las entrevistas y los cuestionarios. También pueden
utilizarse informes y documentos elaborados por otros investigadores. La mayor parte de las
veces se usa el muestreo para la recoleccion de informacion, y la informacion obtenida se somete

a un proceso de codificacion, tabulacion y anélisis estadistico.”(Pp, 231)
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Con la mencion anterior Se denota la forma de descripcion que se utiliza es la adaptacion de un
formato de encuesta por parte de los autores que permita ver aspectos generales y especificos de

la cadena de suministros en el sector de autopartes.

8.2 Métodos de investigacion

Basados en Méndez (2006) La induccion es una forma de raciocinio o argumentacion, por lo que
lleva a un andlisis ordenado, coherente y Idgico del problema de investigacion, tomando como
referencia premisas verdaderas. El objetivo es llegar a conclusiones relacionadas con las
premisas como el todo. A partir de verdades particulares, se concluyen verdades generales. La
induccidn a partir de la observacion de fendmenos o situaciones que enmarcan el problema de
investigacion permite al investigador concluir proposiciones y a su vez premisas que expliquen
fendmenos similares al analizado. Asi los resultados obtenidos pueden ser la base tedrica sobre la
cual se fundamenten observaciones, descripciones y explicaciones posteriores de realidades con
rasgos y caracteristicas semejantes a la investigada.

Por esto la investigacion se basa en un instrumento de recoleccién de datos que permitan
conocer rasgos particulares de las mipymes del sector autopartista, las cuales al analizarse
grupalmente pueden describir en general el desarrollo de los flujos de la cadena de suministros

del sector.

8.2.1 Poblacioén

Segun Martinez (2000) la poblacion es un conjunto de medidas o el recuento de todos los
elementos que presentan una caracteristica comun. El termino poblacién se usa para denotar el

conjunto de elementos del cual se extrae la muestra.

La investigacion cuenta con una poblacion determinada por la base de empresas disponible en la
superintendencia de sociedades que reportaron datos financieros del afio 2011, luego de
clasificarlas segun el monto de sus activos para definir la poblacion como empresas mipymes

autopartistas de la ciudad de Bogota se cuenta con la base indicada en el anexo 1.
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8.2.2 Muestra

Martinez (2000), una muestra es la parte o el subgrupo de la poblacion que es seleccionado

teniendo en cuenta una serie de pasos en los cuales contemplamos: la definicién de la poblacién,

identificar el marco muestral, determinacion del tamafio de la muestra, seleccion del

procedimiento de muestreo y por ultimo la seleccion de la muestra.

De tal forma se determind para el estudio realizar una muestra no probabilistica, es decir donde

la seleccion de los individuos no se realiza de forma tal que cada uno tenga la misma opcion de

ser seleccionado, por el contrario depende de la aceptacion previa de cada uno de los individuos

para hacer parte del estudio, de tal forma que la muestra no es delimitada por los métodos y

formulas clasicas, ademas se toma un numero pertinente que permita concluir que los resultados

se pueden extrapolar ( extender a toda la poblacion), en este estudio el nimero de individuos son

35 los cuales se identifican en la siguiente tabla.

Tabla 21. Empresas encuestadas

NIT NOMBRE DE LA EMPRESA
800041237 TROQUELADO MAQUINADO PINTURA TMP LIMITADA
800047359 INR INVERSIONES REINOSO Y CIA LTDA
800169674 S.N.A.SELLOS NORMALIZADOS PARA ACEITE LTDA
800184279 PARTESCOL LIMITADA
800200635 AUTOMOTRICES TITAN S.A.
800222576 BLINDAJES ISBI LTDA
800244794 TROQUELADOS PARTES Y DESARROLLO LTDA.
830008054 BALLISTIC TECHNOLOGY S A
830029597 ASOCIADOS RCS LIMITADA
830061677 VALENTINA AUXILIAR CARROCERA S A
830069329 MUELLES PLT LTDA
830070189 INDUSTRIA COLOMBIANA EXPORTADORA DE RADIADORES S.A.
830089480 GUAYALRES LTDA
830100068 TECNICOS MECANICOS TECMACS LTDA
830102584 INGENIERIA'Y PARTES LTDA
860027478 INMEJOSA LTDA
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860032402 INDUSTRIAS BUFALO LTDA

860043092 ARNESES Y GOMAS S.A.

860045671 CARROCERIAS BENFOR LTDA

860051404 INDUSTRIAS METALMECANICAS BRA LTDA

860051728 ASAM LTDAC.1.

860056063 INGENIERIA DISENO Y MANUFACTURA METALMECANICA

860056378 GUIVAIM LTDA

860401755 FILTROS MASTER S.A. EN RESTRUCTURACION

INDUSTRIAS GONZALO HERNANDEZ FACOVE SOCIEDAD
860500597 COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL LIMI

860501846 INDUSTRIAS METALICAS J.B. LIMITADA

860509777 INDUSTRIA INTERAMERICANA DE FILTROS LTDA.

860512841 PRODUCCIONES AY Z SAS

860517948 NAVAS CARLOS CIA LTDA NAVCAR LTDA

860518253 ULTRA S. A

860518464 METALMECANICA AUTOMOTRIZ ROJAS HNOS LTDA

860522243 CARROCERIAS ESPECIALES LTDA

860523111 INDUSTRIAS ZAROFIL LTDA

900062594 FABRICA NACIONAL DE AUTOPARTES FANALPARTES S...A

900119362 AEROFURGONES Y CARROCERIAS LTDA

Fuente: Elaboracion Propia

8.2.3 Fuentes primarias

La base del estudio radica en la recoleccion de datos en fuentes primarias las cuales son las

empresas participantes del estudio, a través del instrumento elaborado.

8.2.4 Fuentes secundarias

Como fuentes secundarias principales se utilizan en general las bases teoricas de la cadena de
abastecimiento y ventaja competitiva dando un marco que permita contextualizar bajo que

parametro se realiza el andlisis del sector, ademas de referentes tedricos para realizar la
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aproximacion a un modelo de recoleccion de datos acorde con los objetivos, también se incluye
informacion relevante que permita hacer la aproximacion a la dindmica del sector en el pais,

entendiendo asi el contexto en el cual se desenvuelve la actividad autopartista de Bogota D.C

8.2.5 Instrumento de recoleccion en fuentes primarias.

Para un correcto anélisis y facil interpretacion de la informacion que arrojaré el instrumento de
recoleccion es necesario que este se tenga caracteristicas similares y adaptables a un modelo en
especifico de los nombrados anteriormente en el marco teorico.

El Balanced Scorecard (cuadro de mando integral) y la cadena integrada de suministro es el
modelo que mas se adapta a las necesidades de un estudio descriptivo como el que se llevara a
cabo, ya que se integran cuatro perspectivas que permiten ayudar en gran parte a la descripcion
de la cadena de abastecimiento del sector.

El modelo que de ahora en adelante llamaremos BSC posee perspectivas de diferentes indoles
que pretenden revisar todos los puntos de vista de una cadena de abastecimiento y que a su vez
permitan comprender la funcién de cada una de las mismas dentro del BSC.

Al instrumento de medicion, aplicando la teoria del BSC también se le dio una delimitacion de
perspectivas las cuales contienen las preguntas que de acuerdo a lo anterior, se llevaran a cabo en
el estudio.

A continuacion nombraremos las cuatro perspectivas y el enfoque que le daremos a nuestro

instrumento de medicion en cada una de ellas, asi como el nombre que recibiran en el mismo:

e Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

En esta perspectiva se recolectara informacién de acuerdo al capital de trabajo que tenga la
empresa. Se tendran en cuenta variables como el salario, el horario de trabajo, horas extra, el
total del personal del area logistica, genero, entre otras.

En conclusidn, con esta perspectiva se pretende evaluar el fortalecimiento interno de los procesos
y el bienestar de los empleados del area logistica en general.

El nombre que representara esta perspectiva en el instrumento sera, “recurso humano y

generalidades-gobierno-gremios-grupos de investigacion-operadores logisticos”
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e Perspectiva financiera

Como su nombre lo indica, esta perspectiva hace énfasis en datos como las compras, ventas,
importaciones, exportaciones, entre otras. Es claro que para recolectar datos en esta perspectiva
se considera necesario que en la compafiia exista un indicador de gestion que mida su desempefio
y un plan de accion para mejorar o mantener dicho desempefio.

El nombre que representara esta perspectiva en el instrumento sera, “gestion de compras,

trazabilidad de la cadena, equipamiento de almacén, recurso de transporte”

e Perspectiva del cliente

Esta perspectiva se orienta a identificar los segmentos de cliente y mercado donde se va a
competir, por tal razén se identificaran datos como el servicio al cliente y la distribucion y se
adaptan a nuestro instrumento.

El nombre que representard esta perspectiva en el instrumento serd, “gestion de la logistica de

servicio al cliente y gestion de distribucion”

e Perspectiva de procesos internos

Usualmente, esta perspectiva se desarrolla luego que se han definido los objetivos e indicadores
de las perspectivas Financiera y de Clientes. Teniendo esto como referente delimitaremos las
preguntas que en el instrumento estén a temas como los proveedores, el inventario y su control.

El nombre que representard esta perspectiva en el instrumento serd, “gestion de proveedores,

gestion de almacenamiento, gestion de inventarios, gestion de distribucion”

Para cada perspectiva deben sefialarse objetivos estratégicos principales, pero ademas debe
tenerse en cuenta que por cada objetivo trazado debe existir un indicador de gestion que mida su
desempefio y un plan de accion para mejorar o mantener dicho desempefio, teniendo en cuenta

que el instrumento de recoleccion posee aspectos relevantes que se ajustan a la finalidad del
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modelo propuesto ya que este se encuentra dividido en 18 partes fundamentales de estudio que

se mencionan a continuacion:

v
v

D N N NN

Aspectos generales
Gestion de proveedores
o Flujo de proveedor
Gestion de compras
o Flujo de compras
Gestion de almacenamiento
o Flujo de almacenamiento
Equipamiento de almacén
Gestion de Inventarios
o Flujo de inventarios
Gestion de Distribucion
o Flujo de distribucion
Gestion de la logistica de servicio al cliente
o Flujo de la logistica de servicio al cliente
Trazabilidad de la cadena
Recurso Humano

Recurso de Transporte

Generalidades- Gobierno- Gremios- Grupos de investigacién- Operadores Logisticos

Estos elementos permiten analizar a profundidad los flujos de la cadena de suministros del sector

de autopartes en Bogota, con el fin de lograr identificar cuéles son los niveles de competitividad

que se manejan actualmente. La encuesta final utilizada se encuentra como anexo 2.
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9. Analisis de Resultados

9.1 Datos generales

La muestra tomada para la descripcion de la cadena de suministro en el sector autopartista
permite exponer una tendencia en la forma de gestionar los procesos logisticos por parte de este
sector, dicha tendencia se expresa en las siguientes conjeturas abstraidas de la tabulacion de
respuestas de la encuesta aplicada y mencionado anteriormente en “instrumento de recoleccion

en fuentes primarias”.

En el sector autopartista de la ciudad de Bogota el 77% de las empresas cuenta con una estrategia
de cadena de abastecimiento definida, sin embargo quienes no tienen una estrategia precisada
también tienen claro un criterio para tomar decisiones sobre esta, lo cual permite establecer los
siguientes porcentajes de importancia para cada criterio al momento de seleccionar dicha

estrategia.

Gréfica 27. Criterio para tomar decisiones

39, 6% 23% M Servicio
T~
M Costo
68% @ Innovacion

Fuente: Elaboracion Propia

El costo sigue siendo uno de los factores mas importantes sobre los cuales las empresas toman
decisiones competitivas como lo es el gestionar la cadena de suministros, lo cual puede ser
perjudicial si se piensa en el largo plazo ya que tener un modelo de gestion basado en el costo
impide vislumbrar nuevos horizontes de diferenciacion como lo puede ser la innovacién, criterio
que solo fue tenido en cuenta por el 3% de las empresas, ademas cohibe el potencial para generar
nuevas estrategias que proyecten beneficios en plazos superiores a un afio, donde la relacion

costo beneficio se proyecten pensando en todos los eslabones participes de la cadena.
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9.2 Gestion de proveedores

La industria autopartista se nutre de varios materiales fundamentales, para esto demanda tanto
materia prima (laminas, hierro, pintura), como productos intermedios (acoples, tornilleria,
cauchos, engrudo), de tal forma que se estima que una empresa en el sector trabaja con cerca de
73 proveedores en promedio para el desarrollo de su actividad para estas materias alrededor del
26% de las empresas importan mas del 10% de requerimientos, debido a las especificaciones
técnica requeridas, principalmente en aceros y hierros, donde los principales paises de origen son
China, México e India.

Gréfica 28. Proveedores

Cantidad de proveedores extranjeros
B 0%-10% ™m11%-20% 21%-30 MW 91%-100%

6%__ 9%

11%

Fuente: Elaboracién Propia

Las empresas que aseguran contar con un nivel de proveedores extranjeros superior al 90% son
principalmente las dedicadas a la fabricacion de muelles debido al uso intensivo en laminas de
acero, de igual manera los fabricantes de radiadores, una de las empresas fabricantes de filtros
(Zarofil) también aseguro tener este alto porcentaje de proveedores en el extranjero debido a la
calidad en el metal utilizado y principalmente por la calidad en el tipo de papel filtrante
requerido para hacer filtros de mayor durabilidad comparados con sus competidores de origen

asiatico.
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Para la seleccion de nuevos proveedores el 89% de las empresas asegura tener una estrategia
clara, donde el tiempo de entrega se erige como el mas importante con un peso del 29%, luego se
consideran las certificaciones de calidad con un 19%, asimismo el 86% cuanta con un
procedimiento claro para calificar a los proveedores tomando como juicio principalmente la
calidad de los materiales con un 34%, seguido del nivel de cumplimiento con 26%, al mismo
tiempo se busca mejorar las relaciones a través de estrategias como participacion en el disefio de
productos y procesos, integracién operacional entre otras, aunque el 97% de las empresas no

tiene un sistema de informacion a traves del cual se integre al proveedor.

Al indagar sobre el nivel de cumplimiento de los proveedores se obtuvo el siguiente grafico

Gréfica 29. Cumplimiento con Proveedores

CUMPLIMIENTO de proveedores

m70-80% m81-90% 91%-100%

9% 17%

Fuente: Elaboracién Propia

El 74% de las empresas consideran que sus proveedores les brindan un nivel de cumplimiento
entre el 81-90%, teniendo con los principales un vinculo medio de 10 afios. Aunque las cifras
nombradas puedan ser reflejo de una relacion fuerte con los proveedores al averiguar ¢cémo
calificaria el conocimiento que tiene la empresa sobre sus proveedores? solo el 9% contesto
excelente, lo cual denota que en general no se posee el conocimiento pertinente para una

adecuada integracion de la cadena de suministros.

9.2.1 Flujo de proveedores

El 97% de las empresas no cuenta con un sistema de ruteo que le permita conocer la localizacién
de las materias primas que han comprado haciendo inexactos los tiempos de entrega, las materias

primas son empacadas principalmente por el proveedor en materiales como cartén, madera y

88



plastico y embaladas en estibas para su entrega. EI medio de transporte principal es el terrestre,
representando el 83% de la movilizacion de la mercancia, el 17% restante se atribuye al
transporte maritimo representado en las materias importadas. Los proveedores del sector
manejan un tiempo medio de entrega de 16 dias. EI medio principal de solicitud de los pedidos es
el electronico (E-mail, Pagina Web del proveedor), constituyendo el 86% de los pedidos totales,
los principales medio de pago son: Cheque con un 63% Yy transferencia electronica con un 37%

de los pagos, utilizando la impresion como medio principal de facturacion.

9.3  Gestion de compras

El 94% de las empresas del sector hace compras bajo un modelo centralizado, es decir, que
aunque existan varias sedes solo en una se toman las decisiones de compra, teniendo como
politica administrativa principal el aprovechamiento de descuentos con un 26% de relevancia,
seguido de la forma de pago con un 20%. El 66% de las empresas del sector manejan el sistema
de justo a tiempo en compras a asimismo el 83% establece programas de estandarizacion de

materias primas e insumos.

Para el 77% de la industria es prioritario mantener el minimo de inversion en los inventarios y
con un 71% de relevancia se asegura que el criterio mas importante para realizar un
requerimiento de compra es el precio de los materiales e insumos, ademas se estima que cada 6
meses se integra un nuevo proveedor a las empresas, se concluye también que el 66% de las
empresas cuenta con un plan para atender imprevistos de la demanda o pedidos extraordinarios

gue se presenten, principalmente a través de una definicién de politica con proveedores.

9.3.1 Flujo de compras

El 63% de las empresas clasifican sus materias primas por familia de productos y el 37% restante
de acuerdo a la importancia de la materia prima, para la identificacion de caracteristicas técnicas,
proveedores, precios y condiciones de entrega el 86% de la industria autopartista cuenta con
bases de datos, el 93% de estas bases son completamente digitales, el 7% restante requieren de
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una gestion manual. Comprar una materia prima o insumo a varios proveedores es el tipo de
suministro mas comun que se da en el sector, representando el 40% de las formas de compra.
Aun la industria no cuenta con una integracion del manejo de compras donde los proveedores
tengan acceso, solo el 3% de las empresas asegura tener Pagina Web donde intercambia estos
datos con los proveedores, continuando con los manejos de software, solo el 23% cuenta con un
paquete de computo para confeccionar pedidos en donde los dos mas implementados son:
AXAPTA y SUMMER, cada uno con un 25%. De igual manera para el seguimiento de ordenes
en curso el 89% de las empresas lo realiza manualmente, solo el 11% restante maneja un

software para esta gestion.

Al cuestionar sobre el conocimiento de algunos datos generales se obtuvieron los siguientes

resultados:

Tabla 22. Conocimiento General de la empresa

Costo de Colocar una 43% 57%
Orden

Precio de Materia Prima 100%

Ventas Anuales- 100%

Semestrales

Costos Anuales de 74% 26%
Mantenimiento de

Inventario

Ordenes en Curso 77% 23%
Fuente Elaboracion Propia

Con lo cual se puede observar que en general se cuenta permanentemente con este tipo de

informacion la cual es de gran importancia en general sobre el flujo de compras.

La materia prima mas importante para el sector de autopartes es el Hierro y sus derivados
dependiendo de los productos fabricados por la empresa. El acero es la materia prima mas
costosa, pero también la mas usada. Por ejemplo, las empresas dedicadas a la fabricacion de
carrocerias, radiadores, entre otras utilizan la LAmina de Acero. Por otra parte las dedicadas a
muelles, cardanes, ejes, acoples y tornilleria en general lo utilizan en bloque. Otros materiales
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utilizados en la industria son: Bronce laton para la fabricacion de radiadores, plasticos para
Mangueras y Bujias, papel y pegantes industriales para la fabricacion de filtros, Kevlar y Tuaron

para el blindaje de vehiculos.

9.4  Gestion de almacenamiento

Es complejo hablar de una ocupacion promedio en los almacenes para todo el sector autopartista
debido a la variacion dada segun los productos principales fabricados por cada empresa, por esta
razon la siguiente grafica muestra la distribucion porcentual de los rangos de almacenamiento del

sector.

Gréfica 30. Porcentaje de ocupacién

PORCENTAJE de OCUPACION
promedio de los almacen(es)

H60-70% W71%-80% m81%-90% M 90%-99% m 91-100%
6% 3% 28%

~
(]

20%

Fuente Elaboracion Propia

Solo el 3% de las empresas del sector tienen almacenes dedicados a clientes o proveedores, el
97% restante utiliza un sistema de almacenamiento centralizado. La unidad estandar de
almacenamiento utilizada es la caja representando el 66% de lo almacenado, el porcentaje
restante es estibado. ElI 71% de lo almacenado se asigna de acuerdo a la familia de productos
durante su almacenamiento el 89% de las empresas realizan inspecciones de calidad. El aspecto

fisico més importante para tener en cuenta en estos almacenes es la humedad.
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9.4.1 Flujo de almacenamiento

El modo de almacenaje mas empleado es en estanteria, que representa para materia prima,
producto en proceso y producto terminado el 94,3%, 97% y 94,3% respectivamente. 100% del
flujo de materiales es gestionado a través del sistema PEPS (Primeras en Entrar, Primeras en
Salir).

Se debe tener en cuenta los siguientes indicadores de inventarios para el analisis del sector el

indice de rotacidn de mercancias y el porcentaje de costo de almacenamiento

Tabla 23. Dias de almacenamiento

‘ 35,91=36 Dias 13,31=14 Dias 27,51=28 Dias ‘

Fuente. Elaboracion Propia

Tabla 24. indice de rotacién de inventarios
Indicador Descripcion Férmula

indice de Rotacion de | Proporcion entre las ventas

inventarios y las existencias promedio.

Indica el nimero de veces e

. . . Dias totales de inventario
que el capital invertido se

recupera a través de las

ventas.

Fuente Elaboracion Propia

Por lo cual para aplicar la formula se suman los dias de inventario contenidos en la tabla anterior

lo cual da un total de 76,73 dias que seran aproximados a 77 por lo tanto:

360 /Dias totales de inventario es igual a 360/77 lo cual da una rotacién de inventarios de 4,67
veces en el afo, es decir, el capital invertido en inventarios se invierte y recupera 4,67 veces en

el afio, cabe aclarar que en la formula se utilizan 360 dias debido al calendario contable.
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Tabla 25. Porcentaje del costo de almacenamiento

Indicador Descripcion Férmula

Porcentaje del costo de | Consiste en relacionar el

almacenamiento costo del almacenamiento
Costo de almacenamiento

con los costos logisticos
. Costo logistico
totales, si se cuenta con la
informacion pertinente se
puede realizar con las ventas

totales.

Fuente Elaboracion Propia
Ademas se determina que para el sector, el costo de almacenamiento sobre el total del costo

logistico representa un total de 35,06%.

9.4.2 Equipamiento de almacén

El 74,3% de las empresas gestiona sus almacenes con equipos manuales los cuales se utilizan en
el 83%de los productos almacenados. El restante 25,7% gestiona sus almacenes con equipos

mecanicos.

9.5 Gestion de inventarios

El 100% de las empresas del sector gestiona por su propia cuenta el proceso de inventario, es
decir, no subcontrata o terceriza ninguna parte de la administracion, el 28,6% de las empresas a
tomado decisiones en los Gltimos afios para reducir su inventario, la estrategia mas utilizada para
esto ha sido tratar de reducir la incertidumbre de la demanda y se tiene principalmente como
politica de administracion de inventarios mantener bajos stocks y procurar que no hallan
faltantes, lo cual contrasta con que el 73% de las organizaciones utiliza stocks de seguridad para
hacer frente a aumentos repentinos de la demanda. Asimismo hay que decir que se mantiene un
sistema cerrado ya que ninguna empresa comparte informacion de sus niveles de inventario con
los proveedores y tan solo el 9% comparte informacion de su pronostico de demanda.
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En el sector se hace poco énfasis en las técnicas utilizadas para pronosticar la demanda, de alli
que el 60% usa la serie de tiempos utilizando el promedio movil simple. Otro 26% del sector

prefiere utilizar métodos cualitativos manejando como herramienta la analogia historica.

9.6  Gestion de distribucion

El 51% de las empresas utiliza un sistema de distribucion mixta en el que se incluye envios
directos al cliente y envios a puntos intermedios o almacenes dedicados a distribuciéon, el 49%
restante aplica una distribucion directa. EI 89% de las empresas cuentan con una estrategia de
distribucion propia donde se subcontratan servicios de flete, cargue y descargue de mercancias
principalmente para envios fuera de la ciudad estos envios representan el 37% de los envidos
utilizando como proveedores principales de transporte a ENVIA'Y TCC con un 39% y 38% de
cuota de mercado respectivamente, con estos proveedores el 100% de las empresas comparten
informacidn sobre el seguimiento de los pedidos despachados y dan una evaluacion de servicio

real promedio de 81,5%.

El 83% de empresas en el sector no realiza una planeacion de los requerimientos de distribucion
que tendran, asi como tan solo el 6% contempla alguna medida de proteccion ambiental en el

momento de la distribucion.

El 30% de las empresas autopartistas de la ciudad de Bogota exportan sus productos. Para fijar el

precio y sus necesidades de distribucidn utilizan en la siguiente proporcion las normas incoterms

Grafica 31. Incoterms

Incoterms
10%_\
m CIF
m DDP
FOB

Fuente Elaboracion Propia
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9.6.1 Flujo de distribucion

El 93% de las empresas del sector distribuye carga generalizada, consolidando principalmente la
mercancia por cliente y distribuyendo sus productos desde su sede principal, siendo el medio
terrestre el mas utilizado para el transporte de sus productos. Para la distribucion el empaque
principal es el carton corrugado seguido de la madera y no se utiliza un método especial de
embalaje; se envia en cajas como carga libre. Transcurriendo cerca de dos dias en promedio
desde el despacho de la mercancia hasta la llegada al cliente ofreciendo un porcentaje de
entregas perfectas o nivel de cumplimiento promedio de 94,3%.

9.7  Gestion de la logistica del servicio al cliente

Los demandantes de autopartes a la ciudad de Bogota son clasificados principalmente por las
organizaciones segun el criterio de Pareto ABC, por otra parte se encontré que el tan solo el
2,68% de los clientes de esta industria son de origen extranjero y ademas que los principales
clientes para el sector son de origen local, es decir, dentro de la misma ciudad de Bogota y la
region Andina, siendo asi el 74,3% sobre el total de las regiones nombradas como zonas

importantes de distribucion.

Las necesidades logisticas de los clientes del sector son acordadas a través de reuniones
bilaterales que permiten la definicién de los términos, sumado a esto la definicion del lead time
se hace por cliente siendo para el 80% de las compafiias entre 1 y 4 dias, basandose en la

siguiente formula
Lead Time = Fecha deseada — Fecha de ingreso de la orden

En el mismo sentido teniendo en cuenta los indicadores logisticos mencionados con
anterioridad se puede establecer que dos indicadores de abastecimiento sobresalen en las

respuestas obtenidas por las empresas encuestadas:
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Tabla 26. Calidad de los pedidos generados

Indicador Descripcion Férmula

Calidad de los Pedidos | NUmero y porcentaje de

. Productos Generados sin
Generados pedidos de compras Problemas x 100

eneradas sin retraso, o sin X
9 Total de pedidos generados

necesidad de informacion

adicional.

Fuente Elaboracion Propia

Tomando como referencia el promedio de las de las 35 empresas encuestadas se puede
determinar que el porcentaje de entregas perfectas o nivel de cumplimiento que brindan estas
empresas es del 89,7%, lo cual si bien es un indicador bueno este debe mejorar buscando la

optimizacion de los procesos y el bienestar de los clientes.

Tabla 27. Nivel de cumplimiento de proveedores

Indicador Descripcion Férmula

Nivel de cumplimiento de | Consiste en calcular el nivel

Proveedores de efectividad en l1as|  pegigos Recibidos Fuera de

Tiempo x 100
Total Pedidos Recibidos

entregas de mercancia de los
proveedores en la bodega de

producto terminado

Fuente Elaboracion Propia

Este indicador es importante ya que Identifica el nivel de efectividad de los proveedores de la
empresa y que estan afectando el nivel de recepcion oportuna de mercancia en la bodega de
almacenamiento, asi como su disponibilidad para despachar a los clientes oportunamente.

Segun la encuesta se puede establecer que el 74% de las empresas encuestadas consideran que el
nivel de cumplimiento de sus proveedores esta entre el 81-90% el 17% de la empresas
encuestadas consideran que el cumplimiento de sus proveedores esta entre el 70-80% Y solo el

9% considera que el cumplimiento de sus proveedores esta entre el 91%-100%.

El 54,3 % de las empresas cuenta con una estrategia para atender pedidos de emergencia dando

un tiempo de entrega medio de 4 dias. EI 89% del sector registro los pedidos de sus clientes por
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medio electrénico y la principal causa para no cumplir a cabalidad con las cantidades acordadas
en un pedido es la estimacion deficiente de las cantidades a fabricar, como muestra la siguiente
tabla.

Grafica 32.Causas mas importantes en relacion a los productos faltantes en los pedidos

B Aumento significativo de la
demanda

M Baja rotacion

m Disponibilidad del producto

M Disponibilidad del producto,
Estimacion deficiente de |

a fabricar
M Disponibilidad del produc

Producto nuevo

m Estimacion deficiente de la
a fabricar

= Producto nuevo

Fuente Elaboracion Propia

El 97% de las empresas hacen seguimiento a la satisfaccion del cliente, teniendo en cuenta

principalmente las condiciones de atencion, entrega y seguimiento a los tiempos del servicio.

9.7.1 Flujo de la logistica del servicio al cliente

En esta industria tan solo el 11% de las organizaciones cuenta con sistemas computacionales
dedicados a identificar necesidades del servicio al cliente. De alli que tan solo el 43% concerté
empaques y embalajes lo cual explica cierta carencia en la aplicacion de conocimiento de las
necesidades del cliente.

Es necesario evaluar el porcentaje de pedidos que no cumplen las especificaciones de calidad y
servicio definidas por tal razon el indicador logistico de entregas perfectamente recibidas es una
herramienta Util para evaluar el comportamiento del sector.
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Tabla 28. Entregas perfectas

Indicador Descripcion Férmula

Entregas perfectas Porcentaje de los productos
que son devueltos por los

clientes por deterioros en la | Pedidos Rechazados x 100

Total de Ordenes de Compra
Recibidas

mercancia o0 porque no
cumple las especificaciones

necesarias.

Fuente Elaboracion Propia

El 77% del sector acepta devoluciones justificadas estas en un 45% por la baja rotacion aunque
la totalidad de producto devuelto o rechazado es muy baja, para estas empresas solo representa
un rango del 0%-20%. Cuando se trata de producto deteriorado las empresas del sector tardan en

promedio menos de 2 dias en reponerlo.

9.8 Trazabilidad de la cadena

El sistema de trazabilidad en el sector autopartista es utilizado en un 97% y el aspecto méas
importante para su disefio es el tipo de producto, materia prima e insumo, aunque el 63% aun
utiliza un sistema mixto, es decir, manual y sistematizado. Aln mas preocupante es que el 34%
del valor restante utiliza un sistema de trazabilidad netamente manual y aunque el 63%
anteriormente nombrado asegure que su sistema de trazabilidad es digital solo el 3% cuenta con

un sistema de codificacién y lectura de datos.

Solo el 6% de los miembros del sector maneja un software para el proceso de trazabilidad siendo

el software SIIGO el més utilizado con un 33.3%.

9.9 Recursos humanos.

En cuanto a recurso humano el sector autopartista se caracteriza por una amplia diferencia entre
los porcentajes de personal Masculino y Femenino empleados. Tan solo el 17,8% de las plazas
laborales se encuentra ocupadas por Mujeres. Ademas la jerarquia de cargos esta definida
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principalmente por mandos Medios-Operativos y el criterio principal de seleccion es la
experiencia del trabador en donde el salario minimo promedio es de $616.205 y la asignacion
maxima promedio es de $1°211.147. El tipo de empleo es directo, es decir por parte de la

empresa, donde los salarios.

El promedio mensual de horas extras que realiza el personal logistico dentro del sector
autopartista es de 33,6 Horas y el indice de accidentalidad del sector es muy bajo, registrando

cerca 2 accidentes al afio por empresa.

9.10 Recursos de transporte

El 57.4% de las empresas poseen vehiculos de estos el 89,5% estan dedicados a procesos mixtos,
es decir de recogida y distribucion cuando se requiera. Cerca de cada 3 meses se realiza
mantenimiento a estos activos, dichos activos no representan en ninguna empresa mas del 10%

de los activos totales.

El control de los vehiculos es controlado a lo largo del recorrido a través de comunicacién via
celular, tan solo el 19% utiliza GPS para seguimiento de la ruta. Respecto a los costos de
transporte se puede identificar mediante el siguiente indicador logistico que costo promedio de
transporte para el sector sobre el total del costo logistico es en promedio de 10,85%.

Costo de Transporte
Costo promedio de transporte =

Costo logistico total

Se debe tener en cuenta que este indicador es el resultado del promedio de las 35 empresas

encuestadas.

Otro indicador que se debe tener en cuenta es el porcentaje de productos dafiados en el
transporte, este indicador permite corregir las posibles fallas que se estén presentando en la

manipulacion del producto que generan costos de reenvid innecesarios.

% de pedidos rechazados por dafios en transporte = Pedidos rechazados en el transporte/Total
de pedidos
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Segun los resultados obtenidos en la encuesta el 77% de las empresas consideran que el

porcentaje de productos dafiados en el transporte oscila entre el 0-20%.

9.11 Generalidades-gobierno-gremios- grupos de investigacion- operadores logisticos

La actividad de logistica inversa solo es realizada por el 3% de las empresas de la industria y

estaba basada en la reutilizacion de sobrantes.

En general se puede concluir que el sector no tiene un contacto permanente con entidades
publicas. No existen relaciones gubernamentales en cuanto a infraestructura vial, y tan solo un
9% se vincula con plataformas logisticas. Solo 6% ha participado en actividades logisticas
propuestas por el gobierno, tampoco se tiene conocimiento sobre politicas 0 normas establecidas
en cuanto a logistica en Colombia, y tan solo el 3% se ha relacionado con algun grupo de

investigacion en el ambito logistico.

En cuanto a la percepcidn que tienen las empresas del sector sobre el nivel de cumplimiento que
cumple el gobierno respecto a sus funciones en el entorno logistico se da una calificacién en un

rango entre 50%-75%.
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CONCLUSIONES

El sector cuenta con un tiempo de vinculacién promedio con sus proveedores bastante
alto, cerca de 10 afios ademas se considera que los proveedores tienen un nivel de
cumplimiento alto que oscila entre el 81% y 90%, lo cual brinda gran conocimiento de las
partes sobre la labor de cada una, pero actualmente las estrategias deben fundamentarse

en puntos mas fuertes que la sola confianza por si misma.

Una de las falencias presentes en la actualidad en las empresas es que no cuentan con un
sistema de ruteo, el cual permite disefiar rutas de distribucién de productos optimizadas

manejando relaciones de distancias y cantidades de carga.

Aun la politica administrativa de compras sigue estando basada en los descuentos, lo cual
demuestra que no se tiene una estrategia de largo plazo que permita incrementar la
competitividad en cada organizacién en particular como del sector en general a través de

politicas con mayor complejidad y por ende beneficios.

La integracion entre empresa y proveedor es muy pobre no se cuenta con un sistema de
informacion en linea donde el proveedor pueda ver los niveles de consumos de su cliente
de forma tal que pueda aprovisionarse paulatinamente para responder de forma mas

eficaz al posible pedido que se avecina.

La materia prima mas importante para el sector proveniente del extranjero es el acero en
sus distintas presentaciones, pero debido a las calidades requeridas exige un gran
desgaste logistico tanto en la negociacion como en los pagos anticipados de esta materia

inmovilizando grandes cantidades de dinero por mas de 20 dias, tiempo minimo en el que
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llega un pedido de esta clase de producto, se deben gestionar alianzas intersectoriales que
permitan mitigar este desgaste y generar mejoras operacionales en cuanto a la

importacion de materias primas.

de alli que el 60% de las empresas usan un promedio movil simple para pronosticar la

misma, ademas el 26% de las empresas basa sus proyecciones en métodos cualitativos.

El 86% de las empresas no realiza una planeacién de los requerimientos de distribucion
que tendrén, es decir que no conocen con anticipacion los recursos que tendran que tener
disponibles para cumplir con exactitud los despachos a sus clientes, tales como transporte

personal y tiempos tanto de alistamiento como de desplazamiento.

Tan solo el 11% de las empresas tiene un sistema computacional que les permita tratar
temas referentes a necesidades y satisfaccion del cliente, aunque se dan encuestas para
conocer la satisfaccion del cliente son muy incipientes en la toma de decisiones
trascendentales de mejora en los procesos debido a la falta de sistematizacion de dichas

encuestas.
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RECOMENDACIONES

Como principio fundamental las empresas deben reconocer factores de relevancia para la
gestion de la cadena de suministro, identificar las ventajas de que trae consigo el buen
funcionamiento de la cadena como lo son segun la red espafiola del pacto mundial de

naciones unidas.

Mejora continua de la produccién.
Produccion sostenible y rentable.
Relacion estable con los proveedores.

Intervencion en el proceso de produccion, mediante la sugerencia de cambios 0 mejoras

que beneficien a la empresa permitiéndole crear ventajas competitivas.
Cuidado de la imagen y la reputacion.

Disminucion del riesgo de denuncia por malas practicas.

De alli que se puedan mitigar tradiciones de empresas cerradas, que aln no se integran por

completo por lo cual las relaciones a largo plazo no son estables, generando una ventaja tanto en

el poder de negociacién con proveedores debido al relacion existente como generando una

barrera de entrada de nuevos competidores, debido a que se hace més dificil lograr que un nuevo

competidor tenga el nivel de confianza y agilidad en los procesos relacionados con el proveedor.

Una de las formas para iniciar una correcta administracion de la cadena es diagnosticar el nivel

de riesgo en el cual se puede estar desenvolviendo esta, para tal efecto se presenta como opcion

la siguiente tabla de evaluacion de riesgo en la cadena de suministro.
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Gréfica 33. Cuadro para analisis de riesgo de la cadena de suministro.
|

&Alguno de mis proveedares me
suministra productos de alto

riesgo o proviene de un sector
de alto riesgo?"

¢Tengo una marca
conocida por el
consumidor final?

¢Alguno de mis proveedores directos

trabaja en un pais de alto ri am Riesgo de la cadena de suministro

Bajo

Minimo

Tomado de La empresa y su cadena de suministro una alternativa de gestion

Conociéndose el nivel de riesgo de cada proveedor el paso siguiente es generar un plan de accion
personalizado para cada uno que garanticen relaciones estables con beneficios mutuos, a través
de una profunda integracién, donde los resultados se piensan a largo plazo. Para esto se debe
ahondar en el conocimiento del proveedor, la empresa establece los parametros de trabajo acerca
de la informacion que se comparte y como se coordinan las politicas de ambas compafiias
alineando de esta forma la cadena. Ademas se generan politicas de compra que no solo se tengan
que basar en el descuento, ya que el proveedor al considerar que el cliente es parte de su empresa
puede lograr niveles de servicio que superen en beneficios al ahorro que se puede dar en una
compra con descuento, sumado a esto que un descuento no va a ser constante, en cambio el nivel

de servicio garantizado si puede mantener las garantias en el largo plazo para las negociaciones.

Paso seguido se deben establecer los indicadores de medicidn para evaluar el rendimiento de
dicha integracion y los plazos y periodicidad de evaluacion de los mismos para tomar decisiones
sobre mejoras en el proceso o cese de contratos.

e Para la integracion no basta solo con el conocimiento, también en la actualidad debido al
gran flujo de informacion tanto entre empresas como dentro de una sola compafiia es

imprescindible manejar un sistema de planeacién que permita conocer en tiempo real el
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manejo que se esta dando a los recursos y que permita traer informacion pertinente para

la toma de decisiones.

En la actualidad el sistema de informacion mas comun para cumplir con los objetivos
anteriormente planteado es un ERP (Enterprise resource planing), en espafiol planeacion de
recursos empresariales, este permite controlar desde ordenes enviadas a los proveedores hasta
sistemas de distribucion y ruteo pasando por la administracion de inventarios, ademas empresas
desarrolladoras de software como Microsoft, SAP, Oracle, entre otros ofrecen paquetes
personalizados que se pueden adquirir cada vez con menor costo y con herramientas adaptadas al
tamario de la empresa, esto como contribucién a las mejoras no solo en sistemas de planeacion

de produccion sino también de distribucién y el manejo de los costos vinculados.

Continuando con los sistemas de informacion es importante que las empresas dediquen mas
esfuerzos a contar con un programa que permita relacionar la informacién de satisfaccion del
cliente como parte de una estrategia de CRM (Customers relationship management),
administracion de las relaciones con el cliente, estos sistemas administrativos permiten avanzar
en aspectos de competitividad, teniendo en cuenta no solo el conocimiento que se tiene del
cliente si no también colaborando a que la empresa tenga una velocidad de reaccion o
flexibilidad ante las percepciones de los clientes, factor trascendental en la busqueda de una

ventaja competitiva.

e Las empresas aun utilizan métodos de pronosticar la demanda muy superficiales,
inclusive algunas aseguran tener un método netamente cualitativo, lo cual deja muchas
variables al azar, en tiempos de alta competitividad y necesidad de diferenciacion la
mipymes no pueden permitirse esto, deben tener modelos méas complejos no se pueden
basar los prondsticos en percepciones aisladas, deben incluir variables medibles, con
analisis de sensibilidad de cada una de ellas que permitan un analisis tanto cuantitativo
como cualitativo para una adecuada toma de decisiones por parte de la gerencia, el
modelo debe interactuar con aspectos internos como externos, reconocer como se pueden

ver afectadas las ventas con factores como cambios en el entorno o en la competencia,
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para de esta forma reaccionar en el momento indicado, evitando sobrecostos y problemas
de rentabilidad.

Por ultimo el sector debe buscar los medios para conseguir apoyo estatal ya que se tienen
beneficios para grandes productores autopartistas, como lo son baterias MAC vidrios
Saint-Gobain, entre otros pero los pequefios productores necesitan ser incluidos en un
programa de incentivos, el ideal de este seria llegar a la conformacién de un cluster que
permitan una mayor productividad, ejemplo de esto serian empresas especificamente
dedicadas a la importacion de acero que distribuyan de forma agil y con buenos precios a
empresas que utilizan esta materia prima y deben importarlos directamente inmovilizando
dinero que puede servir como capital de trabajo por cerca de tres meses dependiendo el
pais de origen del material.
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INIVERSIDAD DE LA SALLE

| Educar para Pewsar, Decidir w Sertir

e

CARACTERIZACION DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO DEL SECTOR DE
AUTOPARTES DE LA CIUDAD DE BOGOTA

Formato para la recoleccion de datos referentes a la logistica de la cadena de suministro del

sector.

1. NOMBRE DE LA EMPRESA
2. NOMBRE DE QUIEN DILIGENCIA LA ENCUESTA

3. CARGO

4.. ;A cudl o cudles de las siguientes actividades se dedica la empresa?

Proveer materia prima (quimica y/o natural) o de insumos (envases y empaques)
Transformar materia prima

Comercializar materia prima para la cadena

Comercializar con envases y empaques

Comercializar con producto terminado

mEo R

Punto de venta

5. ;/Tiene una ESTRATEGIA de cadena de abastecimiento definida?

SI
NO
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6. En el momento de tomar una DECISION DE CADENA de abastecimiento el criterio

principal es:

Moo ®p

Servicio
Costo
Retorno de activos

Innovacién

Flexibilidad

7. ;Con cuantas Sedes cuenta su empresa?

2. GESTION DE PROVEEDORES

8. (;Con cuantas proveedores cuenta actualmente la empresa?

9. ;Cuantos de ellos son de origen EXTRANJERO?

J.

“ZeEEOOR R

0%-10%

11%-20%
21%- 30%
31%-40%
41%- 50%
51%-60%
61%-70%

. 11%-80%

81%- 90%
91%- 100%

10. ;A sus proveedores actuales los CATEGORIZA?

En caso afirmativo indique en "otro" si emplea el método de PARETO u otro

SI
NO

Otro (por favor, especifique)
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11. ;Qué criterios utiliza para AGRUPAR a sus proveedores?

2EHDO®EE

Tamafo del proveedor
Capacidad financiera
Infraestructura Logistica
Certificaciones de calidad

Nivel de cumplimiento

Otro (por favor, especifique)

12. Para PROVEEDORES NUEVOS, ;cuenta con una ESTRATEGIA para su seleccién?

SI
NO

13. En caso de ser afirmativo, indique cual de los siguientes aspectos es mds importante para ello

AEoew s

Precio de los productos
Tiempo de entrega
Localizaciéon

Forma de pago
Certificaciones de calidad

Otro (por favor, especifique)

14. ;Cémo CALIFICARIA usted el CONOCIMIENTO que tiene la empresa sobre sus

proveedores (sistemas de produccién, misiéon y vision, recurso humano)?

E.

Sox

Excelente
Buena
Aceptable
Regular
Mala

15. ;tiene algin procedimiento claro para la calificacién de sus proveedores?

SI
NO
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16. ;Qué CRITERIO es mas importante para CALIFICAR a sus proveedores?

S oW

Cumplimiento
Calidad en materiales
Calidad del servicio

Otro (por favor, especifique)

17. ; Utiliza alguna ESTRATEGIA para mejorar las RELACIONES con sus proveedores?

S o wpE

Participacion en el diseiio de productos y procesos

Integracién operacional

Ampliacién de metas comerciales para compartir ganancias

Otro (por favor, especifique)

18. ;INTEGRA a sus proveedores a través de SISTEMA DE INFORMACION?

SI
NO

19. ;Lleva a cabo procesos de SEGUIMIENTO (revision periédica de su actividad) a sus

proveedores?

SI
NO

20. El aspecto MAS IMPORTANTE que tiene en cuenta en este seguimiento

SoxmpE

Cumplimiento de las entregas
Calidad en el servicio
Calidad en el producto

Otro (por favor, especifique)

21. ;La RIGUROSIDAD de este seguimiento VARIA de acuerdo a la clasificacién y
GRUPOS hechos de los proveedores?

SI
NO

117



22. ;Realiza procesos de CONTROL a los proveedores, es decir evalia si se logran o no los

resultados previstos con ellos?

SI
NO

23. ;Como califica el CUMPLIMIENTO de sus proveedores?

A. 70-80%
B. 81-90%
C. 91-99%

24. éCuél es el TIEMPO MEDIO del vinculo comercial con sus actuales proveedores?

Por favor conteste con una combinacion alfanumérica eje: 1 aiio, 2 afios, 3 afios...

25. ;Cuantos DIiAS de CARTERA maneja con sus proveedores?

A. 30 dias
B. 60 dias
C. 90 dias
D. 120 dias

26. ;,CONSULTA NUEVOS proveedores al momento de hacer una COMPRA cualquiera que

sea?

SI
NO
A VECES
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3. FLUJO DE PROVEEDORES

27. ;Cuenta con SISTEMA de RUTEO que le permita conocer la LOCALIZACION de las

materias primas e insumos que compra?

SI
NO

28. ;Hace uso de PAQUETES de COMPUTO de ruteo, para la labor de localizacion

geografica de sus materias primas e insumos?

En caso de ser afirmativo conteste cuales

SI
NO

Otro (por favor, especifique)

29. ;Cuales de los siguientes TIPOS DE EMPAQUE utilizan sus proveedores para enviarle

las materias primas que les compra?

Papel

Cartén
Plastico
Metalico
Vidrio

Madera
Material textil

feEEDaws

30. ;Cuadles de los siguientes TIPOS DE EMBALAJE utilizan sus proveedores para enviarle

las materias primas que les compra?

A. Pallets
B. Contenedores

C. Otro (por favor, especifique)
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31. ;Cuales son los modos de entrega mas utilizados por sus proveedores?

Terrestre
Ferroviario
Maritimo

Fluvial

Aéreo

Mmoo ®p

32. ;Cual es el TIEMPO DE ENTREGA promedio (dias)

Por favor conteste alfa numéricamente eje: 2 dias, 3 dias, 4 dias...

33. ;Registra las ENTREGAS PERFECTAS de sus proveedores?

SI
NO

34. ;Qué aspectos tiene en cuenta?
A. Calidad materias primarias
B. Cantidad adecuada
C. Tiempo de entrega
D. Documentacién correcta
E

. Pago acordado con los términos establecidos
35. ;Por Qué Medio Solicita Los Pedidos A Sus Proveedores?

A. Electrénicos (e-mail, pagina web del proveedor)
B. Via telefonica

C. Correspondencia

36. ;Cual de los siguientes MEDIOS de PAGO es el mas usado con sus proveedores?

A. Transferencia electrénica
B. Cheque
C. Efectivo
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37. ;Qué porcentaje de las RECLAMACIONES hechas a sus proveedores son contestadas en
CONFORMIDAD con lo que la empresa ha solicitado?

Por favor conteste numéricamente eje: 20%, 30%, 50%.

38. Indique cual de los siguientes MEDIOS de FACTURACION con sus proveedores es el

mas utilizado por la empresa

A. Electrénico
B. Impreso
C. Otro (por favor, especifique)

4. GESTION DE COMPRAS

39. Qué tipo de MODELO DE GESTION de compras maneja la empresa

A. Centralizado (Una sede decide las compras pero existen varias)

B. Descentralizado (Si existen varias sedes y cada una tiene su propia gestién)
40. ;Compras se encuentra FAMILIARIZADA con la ESTRATEGIA de la empresa?

SI
NO

41. ; Existe POLITICA ADMINISTRATIVA de compras?

SI
NO

42. ;Cual es el aspecto que toma en cuenta?

Formas de pago
Descuentos
Nivel de inventarios

Forma de entrega

50 0® P

Otro (por favor, especifique)
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43. ;Se maneja JUSTO A TIEMPO en compras?
SI
NO
44. ;Compras establece PROGRAMAS de ESTANDARIZACION de materia prima e

insumos?

SI
NO
45. ; Es prioritario mantener el MINTMO de INVERSION en INVENTARIOS?

SI
NO

46. (;Compras busca la integracién entre proveedores y clientes?

SI

NO
47. ; Qué aspecto es el mas IMPORTANTE para generar el REQUERIMIENTO DE
COMPRA de materia e insumos?

Precio de materiales e insumos
Criterios logisticos
Existencia de fichas técnicas de materiales e insumos

Criterios ambientales (BPA en os materiales e insumos)

50 0®

Otro (por favor, especifique)

48. ; La empresa hace COMPRA UNIFICADA de materias primas e insumos que tengan
BAJO REQUERIMIENTO?

SI
NO
49. ; En promedio cada cuanto TIEMPO INTEGRA un nuevo proveedor?
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50. ;En promedio cada cuanto TIEMPO CAMBIA las CONDICIONES PACTADAS con sus
proveedores (precio, condiciones de entrega, etc.)
Por favor conteste alfa numéricamente aproximando el tiempo a meses eje: 1 mes, 2 meses, 3

meses...

50. ;En promedio cada cuanto TIEMPO CAMBIA las CONDICIONES PACTADAS con sus
proveedores (precio, condiciones de entrega, etc.)?
Por favor conteste alfa numéricamente aproximando el tiempo a meses eje: 1 mes, 2 meses, 3

meses...

51. ;Existe un PLAN para atender IMPREVISTOS de la demanda o pedidos

extraordinarios?

SI
NO

52. En caso de ser afirmativo ;cual accién toma en cuenta?

A. Definicién de politica con proveedores
B. Definicién de precios maximos para materias primas
C. Determinacién del nivel de precios y su evolucién a partir de un analisis de

mercado

53. ;Con que AREAS comparte COMPRAS informacién?

A. Produccion

B. Finanzas

C. Mercadeo

D. Administrativa

54. ;Qué PROCESOS DE INSPECCION lleva a cabo con MAYOR FRECUENCIA a la

materia compradas?

A. Muestreo probabilistico
B. Inspeccion detallada

C. Compra certificada (no inspeccién)
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55. ;Para conocer el CUMPLIMIENTO de las CONDICIONES de las materias primas e
insumos comprados que INDICADOR utiliza?

A. Porcentaje de devolucién por calidad
B. Porcentaje de devolucion por especificaciéon

56. ; Existe coordinacién entre compras y almacenamiento para recepcién de materiales?

SI
NO

57. ;Realiza la empresa control y mejora de los procesos internos (facturacion, envio de

ordenes, contacto con proveedores, manejo eficiente de la informacion) de compras?

SI
NO

58. ;Desde compras se hace algin tipo de gestién para las quejas y reclamos de los clientes?

SI
NO

5. FLUJO DE COMPRAS

59. ;CLASIFICA sus materias primas e insumos?

SI
NO

60. ;Qué criterio de clasificacién utiliza?
Numero de proveedores por materia prima o insumo

Importancia materia prima proceso de produccién

Familia de productos

S o wpE

Otro (por favor, especifique)

61. ; Utiliza el modelo EOQ para aprovisionamiento?
SI
NO
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62. ;Cuenta con BASE DE DATOS sobre materias primas e insumos, en donde exista

caracteristicas técnicas, proveedores, precios, condiciones de entrega etc.)?

SI
NO

63. De que naturaleza

64. ;Cuales el TIPO DE SUMINISTRO mas empleado en su empresa?

A. Compra 1 materia prima o insumo a 1 proveedor
B. Compra varias materias primas o insumos a 1 proveedor

C. Compra 1 materia prima o insumo a varios proveedores

65. ;Se establecen LIMITES para la ACEPTACION o RECHAZO de materias primas e

insumos?

SI
NO

66. El CICLO DE VIDA de sus materias primas y empaques envases es:

A. LARGO
B. CORTO

67. Empaques-Envases

A. LARGO
B. CORTO
68. ; Utiliza pagina web en donde manejen los datos de compras y a los cuales sus proveedores

tengan acceso?

SI
NO
69. ; Utiliza pagina web en donde manejen los datos de compras y a los cuales sus proveedores

tengan acceso?

SI
NO
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70. ;Hace uso de PAQUETES DE COMPUTO para CONFECCIONAR PEDIDOS?

SI
NO

Cuales

72. ;Cual es el TIEMPO PROMEDIO desde que se IDENTIFICA la NECESIDAD de
materia prima hasta que esta se envia al proveedor?

Por favor conteste alfa numéricamente eje: 1 dia, 2 dias, 3 dias...

73. ;De qué manera realiza SEGUIMIENTO a las ORDENES en curso, ordenes represadas y

tiempo de la orden?

A. Por medio de software

B. Manualmente

74. ;Cuenta permanentemente con los siguientes DATOS?

SI

o Z

Costo de colocar una orden

Precio de materias primas e insumos

Ventas anuales, semestrales, etc.

Costos anuales de mantenimiento de inventario

Ordenes en curso

75. ¢ Lleva registro de los RECURSOS GASTADOS en la gestién de compras?

SI
NO
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76. Cuanto compro en materia prima agregado (en toneladas) en el ULTIMO ANO e indique

cuales son las materias primas mas importantes con su porcentaje.

Por favor conteste de la siguiente forma eje: ACERO 23%, ALUMINIO 25%...

77. ;Qué porcentaje de sus COMPRAS se realiza en la INDUSTRIA INTERNACIONAL

Por favor conteste en forma numeérica eje: 20%,30%,50%...

78. éCuéles son las materias primas mas costosas para la empresa?

6. GESTION DE ALMACENAMIENTO

79. ;Qué PORCENTAJE de OCUPACION promedio de su(s) almacén(es)?

A. 60-70%
B. 71-80%
C. 81-90%
D. 91-100%
E.
80. ;Indique en qué LUGAR de la PLANTA se encuentra UBICADO el almacén?

Cerca al lugar de carga
Cerca al lugar de descarga

Cerca al lugar de transformacién

°Sow >

Otro
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81. Para cada uno de los almacenes cuales de estos tipos de ZONA tiene establecidos

Zona de cargue y descargue
Recepcioén y control
Picking o alistamiento

Expediciones o despacho

MO0 ®

Oficinas y servicios

82. ;Tiene almacenes DEDICADOS a clientes o proveedores?

SI
NO
83. ;Cual es la UNIDAD ESTANDAR de almacenamiento que mas emplea?

A. Caja
B. Pallet

C. Contenedor
84. Cual es el ASPECTO mas importante para GESTIONAR sus almacenes

A. Caja
B. Pallet

C. Contenedor

85. ;Cual de los siguientes PRINCIPIOS aplica para determinar el ALMACENAJE de sus

productos segin la categoria?

Facilidad de acceso

Maximizar el nivel de almacenamiento
Reduccién de recorridos

Flexibilidad ate necesidades

Materia prima

Producto en proceso

QEEDOEE

Producto terminado
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86. Qué criterio tiene en cuenta para ASIGNAR la materia prima, el producto en proceso y el
producto terminado en el almacén

A. Productos ABC

B. Familia de productos

C. Estacionalidad de productos
87. ;Cuenta con un proceso de DOCUMENTACION para el almacenamiento?

SI
NO
88. ;Hace SEGUIMIENTO al proceso de almacenamiento?

SI
NO
89. Cuales ASPECTOS CONTROLA en la labor de almacenamiento
A. Datos del comprador
Numero de orden
Las devoluciones (compra y/o venta)
. Fecha de expedicion y referencias

Las bajas por rotura, deterioro o extravio

mTEoO0R

Otro (por favor, especifique)
90. Hace INSPECCION de CALIDAD de los productos en el almacén

SI
NO
91. ;Como lo hace?

Por familia
Por los de mayor rotacién

Por los de vida 1til mas corta

SR A

Probabilisticamente

92. Cuales son los DOS ASPECTOS mas importantes que considera en el almacén de sus

productos

Tluminacién
Humedad

Ventilacién

Sz

Temperatura
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93. ; Utiliza algin tipo especial de empaque y/o embalaje en almacenamiento?

SI
NO

94. ;Tiene en cuenta las NORMATIVAS asociadas con la eleccién de ESTANTERIAS,

ubicacién pasillos, comunicacion zona de almacén, etc.?

SI
NO
95. ; Utiliza NORMATIVAS asociadas al almacenamiento de materias primas, insumos y/o

productos terminados?

SI
NO

96. ;Qué MODO de almacenaje emplea? Para Materia prima, Producto en proceso,

Producto terminado

97. ;Cémo es el FLUJO de sus materiales, para cada una de las siguientes opciones?

A. PEPS
B. UEPS

98. ;Qué método UTILIZA para asignar las mercancias en el almacén
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99. ;En promedio CUANTO TIEMPO (en dias) es ALMACENADO el producto, segiin la

categoria?

Materia prima
Producto en proceso

Producto terminado

100. ;Qué cantidad de materiales almacena en promedio (en toneladas) en su almacén, segin

categoria?

Materia prima
Producto en proceso

Producto terminado

8. EQUIPAMIENTO EN ALMACEN

101. ;Qué TIPO de EQUIPO de almacenamiento es mas utilizado en el almacén?

A. Manuales
B. Mecanicos

C. Electrénicos
102. (;C()mo son operados los equipos de almacenamiento principalmente?

A. Por personas
B. Por computadora

C. Semiautomatizados

103. ; Utiliza NORMAS TECNICAS que rigen los EQUIPOS para transportas materiales en

el almacén?

SI
NO
104. ; Existe MANTENIMIENTO PREVENTIVO para los equipos que se usan para el

almacenamiento?

SI
NO
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105. Para los siguientes equipos de almacenamiento indique la informacion requerida en la
tabla

106. ;TERCERIZA o sub contrata la administracién del proceso de inventario?

SI
NO

107. ;COMPARTE INFORMACION de los NIVELES DE INVENTARIO con sus

proveedores?

SI
NO
108. 100. COMPARTE informacién de sus PRONOSTICOS de demanda con sus proveedores

SI
NO
109. ;INTERCAMBIA DATOS por medios electrénicos (planes de produccion, fechas y

cantidades de entrega)?

SI
NO

110. ;Ha tomado DECISIONES para REDUCIR los dias de inventario en los dltimos afios?

SI
NO
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111. En caso de ser afirmativo por favor indique cuales

Salir de inventario obsoleto

Reducir el portafolio de productos
Centralizar inventarios

. Disminuir la confianza del inventario

Desarrollar estrategias para reducir la incertidumbre de la demanda

mEO0FE s

Otro (por favor, especifique)

112. ;Se tiene en cuenta el NIVEL de INVENTARIO antes de colocar una orden de pedido?
SI
NO

113. Que METODO de revisién emplea en su empresa

A. Realiza revisiones periddicas
B. Realiza revisiones continuas de su nivel de stock con el fin de determinar los niveles
minimos y generar una orden

114. Cual (es) de los siguientes METODOS utiliza para pronosticar su demanda

A. Métodos cualitativos
B. Métodos de serie de tiempos
C. Métodos causales

115. De los siguientes métodos CUALITATIVOS ;cual utiliza para pronosticar demanda?

Proyeccién fundamentada

Investigacion de mercados

Consenso de grupo

. Analogia histérica

Método delfi

. Método empirico

116. De los siguientes métodos de SERIE DE TIEMPOS ;cual utiliza para pronosticar

demanda?

|EO 0w

Promedio mévil simple
Técnica Box Jenkins
Analisis de regresién
Ajuste exponencial

Método delfi

Método empirico

mEOORE >
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G. Promedio mévil ponderado
H. Series de tiempos Shiskin
I. Proyecciones de la tendencia

117. De los siguientes métodos de CAUSALES ; cual utiliza para pronosticar demanda?

A. Analisis de regresién
B. Modelos econométricos
C. Indicadores anticipados

D. Modelo de insumo-producto

118. ; Utiliza MODELOS de SIMULACION para determinar la demanda?

SI
NO

119. ;Cual(es) POLITICAS de ADMINISTRACION de inventario utiliza?
A. Reduccién maxima de la inversién en inventarios para maximizar rendimientos
B. Apalancamiento

C. Mantener bajos stocks y procurar que no haya faltantes

120. ;Cuenta con un sistema de INFORMACION que permita conocer la cantidad de

mercancia que entra, sale, se traslada y se re ubica en inventario?

SI
NO

121. Si su respuesta fue afirmativa indique que sistema informatico o ERP (Planeacion de

Recursos Empresariales) utiliza en el proceso

122. ; Utilizan STOCKS de SEGURIDAD para hacer frente a aumentos repentinos de la

demanda?

SI
NO
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123. Utilizan STOCKS ESTACIONALES para hacer frente a aumentos de la demanda en

determinados meses o semana

SI
NO
124. ;Conoce claramente los COSTOS de mantenimiento preparacién, adquisicion y

agotamiento asociados a los inventarios?

SI
NO

10. FLUJO DE INVENTARIOS

125. ;Con que departamento COMPARTE INFORMACION de sus NIVELES DE
INVENTARIO con otros departamentos?

A. Aprovisionamiento
B. Produccién
C. Distribucién
D. Servicio al cliente

126. ; Realiza algin SEGUIMIENTO a la técnica de pronostico y/o al pronostico como tal?

SI
NO
127. ;Qué aspectos tiene en cuenta para hacer SEGUIMIENTO y CONTROL a los modelos

de inventario utilizados?

Comparacién con estandares histéricos
Comparacién con estandares externos

Comparacion con estandares de ingenieria

SORpE

No se realiza seguimiento a los modelos empleados

135




11. GESTION DE DISTRIBUCION

128. ; Qué tipo de DISTRIBUCION utiliza la empresa?

A.
B.

C.
D.

Desde el almacén al cliente (directa)

Desde un almacén central a almacenes intermedios y luego al punto de venta
(indirecta)

Combinacién de los dos anteriores

Otro (por favor, especifique)

129. ;Cuadl es la ESTRATEGIA de distribucién empleada por la empresa?

A.
B.
C.

Distribucién propia
Distribucién subcontratada

Distribucién mixta

130. Que OPERADOR LOGISTICO sub contrata para el proceso de distribucién

131. ;La empresa sub contrata algun tipo de servicio para el proceso de distribucién?

SI
NO

132. ;Qué servicio SUB CONTRATA para el proceso de distribucién?

ZTeEEDaEE

Carga y descarga de mercancia
Contratacién de fletes
Consolidacion de embarques
Embalaje

Devolucién de productos
Atencién de reclamos

Sistemas de informacién

Otro (por favor, especifique)
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133. ;Cual es el criterio MAS IMPORTANTE para la selecciéon de un operador logistico?

Posibilidad de integraciéon con el operador
Infraestructura y equipo de transporte
Costo del servicio de distribuciéon

Calidad de los servicios ofrecidos
Flexibilidad (Horarios de recepcion-entrega)

Otro (por favor, especifique)

CEERZDSOE

134. ;Qué INFORMACION COMPARTE con los proveedores del servicio de transporte?

Niveles de inventario Pedidos y entregas pendientes
Indicadores de gestion

Seguimiento de los pedidos despachados

Cambio en los productos y/o servicios prestados
Niveles de inventario

Pedidos y entregas pendientes

Indicadores de gestion

Seguimiento de los pedidos despachados

Cambio en los productos y/o servicios prestados

“mfEeREEDOEE

Ninguna

135. ; El proceso de SUB CONTRATACION ha DISMINUIDO los costos de distribucién?

SI
NO

136. ;Segun sus evaluaciones el nivel de SERVICIO REAL ofrecido por sus proveedores es de

cuanto?

Por favor conteste porcentual mente eje 20%,50%, 60%...
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137. ;'Cuenta la empresa con procesos para realiza el CONTROL de los proveedores del

servicio de transporte?

ST

NO
138. ;Cuenta su empresa con procesos para realizar SEGUIMIENTO d los proveedores de
servicio de transporte?

SI

NO

139. ; Cual es el aspecto mas importante para EVALUAR el servicio de los operadores en la

distribucién sub contratada?

A. Tiempo de entrega de los pedidos
B. Condiciones de entrega del producto
C. Quejas recibidas por parte de los clientes

D. Cumplimiento del nivel de servicio

140. PLANIFICA el REQUERIMIENTO de distribucién que tendra la empresa

SI

NO
141. ;Qué tipo de METODOS emplea para la PROGRAMACION de la distribucién de los

productos?

Heuristicos

De optimizaciéon
142. ;Qué tipo de SOFTWARE emplea para realizar la planificacién de los requerimientos de
distribucién?

A. Excel u otras hojas de calculo

B. SAP
C. Otro (por favor, especifique)

143. ;Contempla algin tipo de medidas de PROTECCION AMBIENTAL en los procesos de

transporte y distribucion?

SI
NO
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144. ;La empresa ASEGURA los productos durante el proceso de distribucién?

SI
NO

145. Tiene en cuenta INCOTERMS en el momento de realizar sus contratos de exportaciéon

SI
NO
146. ;Cuales de los INCOTERMS emplea en sus contratos?

FOB
CIF
FAS
FCA
DDP
EXW

S e

12. FLUJO DE DISTRIBUCION

147. ;Qué TIPO DE CARGA distribuye la empresa?

A. Carga general
B. Carga contenedorizada
C. Carga especial
148. Frente a la CONSOLIDACION de la carga usted:

A. Carga el camién por cliente
B. Carga el camién por pedido

C. Carga el camion por region o zona de entrega

149. ;Donde se ubica su distribucion?
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150. Qué MODO de transporte utiliza la empresa para entregar sus productos
Terrestre

Aéreo

Maritimo

Ferroviario
Multimodal
Fluvial

HEDORE

151. ; Los equipos para realizar el cargue y descargue durante el proceso de distribuciéon son

los mismos que para el almacenamiento?

SI
NO

152. De los siguientes EQUIPOS cuales EMPLEA en el proceso de DISTRIBUCION

Plataformas de recepcién y envié
Gruas
Basculas (electrénica, analégica)

Rampas

MO0 R R

. Otro (por favor, especifique)
153. Qué tipo de TECNICAS de RUTEO emplea para el proceso de distribucién

A. Heuristico
B. De optimizacién
154. ; Emplea PAQUETES DE COMPUTACION DE RUTEO durante el proceso de
distribucién?
SI
NO
Cual
155. ; Utiliza operadores de CONSOLIDACION de mercancias (Cross docking)

SI

NO
156. ;Toma en cuenta la LEGISLACION relevante y/o especifica para la distribucién de sus
productos?

SI

NO
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157. ;Emplea las NORMAS TECNICAS para la distribucién de sus productos?

SI
NO
158. Qué tipo de EMPAQUE utiliza para la distribucién de los productos fabricados por la

empresa

Papel

Cartén corrugado

Plastico

Metalico

Vidrio

Madera

Material textil

159. ;Qué tipo de EMBALAJE utiliza para la distribucion de los productos fabricado por la

empresa?

QEEDOR >

A. Pallets
B. Caja

160. En promedio cuanto tiempo transcurre desde que es despachado el producto hasta que es

entregado

161. ;Cual es el porcentaje de ENTREGAS PERFECTAS o nivel de camplimiento que

brinda su empresa?

Conteste porcentualmente eje: 20%. 50%, 60%...

13. GESTION DE LA LOGISTICA DE SERVICIO AL CLIENTE

162. ;Con CUANTOS clientes cuenta actualmente?

Por favor conteste numéricamente, sin compania de ninguna letra.
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163. ;Cuantos son de origen INTERNACIONAL?

Por favor conteste numéricamente, sin compania de ninguna letra.

164. ;Como CATEGORIZA a sus clientes?
A. Pareto ABC
B. Otro (por favor, especifique)

165. ; En qué region se ubican sus principales clientes?

166. ;Conoce la VARIACION en CANTIDAD y tipo de PRODUCTO solicitado por sus

clientes?

SI
NO
167. ;Cudles del siguiente tipo de INFORMACION COMPARTE con sus clientes?

Niveles de inventario
niveles de servicio

Mejoramiento de productos y proceso

°Sa ==

Entregas perfectas

168. ;Cudles de las siguientes actividades emplea, para identificacion de NECESIDADES
LOGISTICAS de sus clientes?

A. Reuniones con clientes
B. Estudios logisticos del sector
C. Evaluacién de servicio LOGISTICO
169. ;Hace procesos de SEGUIMIENTO para conocer la satisfaccion de sus clientes?

SI
NO
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170. ;Qué aspectos toma en cuenta para CONTROLAR la satisfaccién de sus clientes?

A. Condiciones de entrega
B. Condiciones de atencién
C. Seguimiento de tiempos de servicio
171. ; Conoce el tipo de INSPECCION realizada POR sus CLIENTES a sus productos?
SI
NO
172. ;Como define el lead time?

A. Por producto
B. Por cliente

C. Otro (por favor, especifique)
173. ;Cual es su LEAD TIME promedio?

174. ;Cual es su porcentaje de ENTREGAS PERFECTAS?

Por favor conteste porcentualmente eje: 60%,70%,80%...

175. ;Cudl es el aspecto mas importante en el cuamplimiento?

Tiempo
Calidad
Cantidad

. A nivel general

176. ;Cual es el PORCENTAJE de ENTREGAS PERFECTAS promedio que tiene con sus

clientes?

oS0 w>

Por favor conteste porcentualmente eje: 60%,70%,80%...
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177. ;Cuenta con una ESTRATEGIA para afrontar pedidos de emergencia?

SI
NO

178. ;Cual es el tiempo promedio de entrega?

Por favor conteste en dias eje: 1 dia, 2 dias, 3 dias...

179. ;Realiza actividades de NOTIFICACION ANTICIPADA de pedidos retrasados?

SI
NO

180. (;Cuél es el tiempo de anticipacién de la notificacién?

Por favor conteste en dias eje: 1 dia, 2 dias, 3 dias...

181. ; Cuantos DIAS en PROMEDIO hay entre la fecha pronosticada y la fecha de entrega?

Por favor conteste en dias eje: 1 dia, 2 dias, 3 dias...

182. ; Comparten sus clientes informacién sobre los productos AVERIADOS?

SI
NO

183. ;Cuales son las principales causas?

Calidad
Vencimiento
Sanidad

Producto de inconformidad

Sz
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184. ;Cuales son las causas mas importantes en relacién a los productos FALTANTES en los

pedidos?

Aumentos significativos de la demanda
Baja rotacion de surtido
Producto nuevo

Sobreventa

moo®E

. Estimacién deficiente de la cantidad a fabricar

185. Que tipos de TECNOLOGIA utiliza para el procesamiento de pedidos de sus clientes

A. Intercambio electrénico de datos
B. Manual
186. Para PUNTO DE VENTA la RESPONSABILIDAD de la operacién logistica de las

bodegas y la estanteria esta a cargo de

14. FLUJO DE LA LOGISTICA DE SERVICIO AL CLIENTE

187. ; Cuenta con técnicas y SISTEMAS COMPUTACIONALES asociados a actividades de

servicio al cliente?

SI
NO
188. ;CONCERTA con sus clientes los EMPAQUE y EMBALAJES de los productos que les

envia?

SI

NO
189. ;Lleva ESTADISTICAS de INCONFORMIDADES de sus clientes por EMPAQUES
y/o EMBALAJES de los productos?

SI
NO
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190. ;Cual es los porcentajes de pedidos modificados por los clientes, una vez se hace una
primera solicitud?

Por favor conteste porcentualmente eje: 60%.,70%,80%...

191. ; Acepta DEVOLUCIONES por parte de sus clientes?

SI

NO
192. ; Las principales CAUSAS de devolucion son?
Demoras en la entrega
Deficiencias en las calidades pactadas

Diferencias en las cantidades acordadas

SORpE

Baja rotacion

193. ;Cuél es el PORCENTAJE de producto DEVUELTO por los clientes?

Por favor conteste porcentualmente eje: 60%,70%,80%...

194. ; Cudles son los productos mas devueltos por los clientes?

195. ;Cual es el TIEMPO promedio desde que se NOTIFICAN los productos dafiados por
parte del cliente hasta que estos son reemplazados?

Por favor conteste en dias eje: 1 dia, 2 dias, 3 dias...
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196. En que rango se encuentra el porcentaje de pedidos rechazados por danos en el

transporte

0-20%

21-40%

41-60%

61-80%
Superior al 80%

=0 0R

15. TRAZABILIDAD DE LA CADENA

197. ;Su empresa cuenta con un sistema de trazabilidad?

SI
NO
198. ;Su SISTEMA de trazabilidad es de que tipo?

A. Manual
B. Sistematizado
C. Ambos

199. (;Con cuales de los siguientes aspectos cuenta su sistema de trazabilidad?

A. Sistema de identificacién
B. Sistema para la captura de datos

C. Sistema para la gestién de datos
200. ;Qué sistema de CODIFICACION utiliza?

EPC
GS1-13
GSI1-14
GS1-128

SORpE

201. ;Qué sistema de LECTURA utiliza?

A. Cédigo de barras
B. TAG de RFID
C. Otro (por favor, especifique)
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202. ;Emplea SOFTWARE para realizar el proceso de trazabilidad?

SI

NO

¢ Como se llama?
203. ;Cual es el aspecto mas importante que toma en cuenta para DISENAR su sistema de
trazabilidad?

Requerimiento del usuario final
Tipo de producto, materia prima e insumo
Seguridad de los productos

Legislaciones vigentes en materia de trazabilidad

= 90w

Otro (por favor, especifique)
204. ;A cual(es) de los siguientes PROCESOS el sistema de trazabilidad les comparte algtin

tipo de informacion?

Aprovisionamiento (proveedores, compras)
Almacenamiento

Gestion de inventarios

Distribucién

Produccion

Logistica de servicio al cliente

QEEDT AR

Otro (por favor, especifique)

16. RECURSO HUMANO

205. ;Cual es la cantidad de personal LOGISTICO de su empresa?
Por favor especifique si es masculino o femenino, de la siguiente forma eje: 20 hombres-10

mujeres

206. ;Qué tipo de cargo DEFINEN a su empresa para la logistica?

A. Gerencial
B. Mandos medios
C. Operativos
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207. ;Cuenta con descripciones de los cargos (perfiles, objetivo, funciones)?

SI

NO
208. ; Cual es el salario (minimo y maximo) de los cargos relacionados con la labor
LOGISTICA?

Pr favor conteste de la siguiente forma eje: minimo $xxxxx maximo FXxxxxxxx

209. ;El area de COMPRAS se encarga de la gestién de proveedores?

SI
NO

210. (;Cuél es el aspecto mas importante para la seleccién del personal segin el cargo?

Experiencia Estudios

Gerencial

Mandos Medios

Operativos

211. ;Para qué procesos la empresa realiza alguna PLANIFICACION (seleccién y

contratacién) del requerimiento del personal?

Aprovisionamiento
Compras
Almacenamiento
Inventarios

Distribucién

2R oE

Servicio al cliente
212. ;Como se llevan a cabo la seleccion del personal?

A. Realiza procesos de seleccién internos

B. Empresas temporales o de outsourcing realizan el proceso de seleccion
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213. ;Cual es la forma de CONTRATACION que tiene su empresa?
A. Realiza programas de contratacién directos con la compaiia

B. Opcién 2E] proceso de contratacion se lleva a cabo a través de la empresa

214. ; De los siguientes procesos de DESARROLLO de personal, cuales tiene la empresa?

Programas de ascensos
Programas de capacitaciéon

Programas de inducciéon

SORpE

Beneficios al personal que estudia

215. ;Qué proceso de SEGUIMIENTO se aplica al personal?

Seguimiento directo por parte del jefe
Entrevistas periédicas que permitan vigilar el personal

Consultas psicolégicas

SORpE

Evaluacién grupal

216. ;Con que FRECUENCIA ejecuta procedimientos de EVALUACION al personal?

A. Mensualmente
B. Semestralmente

C. Anualmente

217. ;Indique los TURNOS de acuerdo al tipo de proceso?
Tenga en cuenta (AP: Aprovisionamiento C: Compras I: Inventarios AL: Almacenamiento D:

Distribucién S: Servicio al cliente

8 Horas por turno
12 Horas por turno
24 Horas por turno

Otro

oowE

218. ;Cual es el promedio de HORAS EXTRAS que se labora en el area logistica al mes?
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219. ;Cual es el porcentaje promedio anual de ausentismo del personal logistico?

0-5%

5-10%

10 - 15%

Otro (por favor, especifique)

°Sew >

220. ;Cual es la principal CAUSA DE AUSENTISMO del personal logistico?

A. Personal
B. Enfermedad
221. ;Cual es INDICE DE ACCIDENTALIDAD medio de la empresa?

A. 0-2.5%
B. 2.5% -5%
C. 5-7.5%

Otro (por favor, especifique)

222. Indique el nimero de ACCIDENTES registrados

17. RECURSO TRANSPORTE

223. ;Posee vehiculos PROPIOS para el transporte?
SI
NO
224. ;Para qué EMPLEA la empresa los VEHICULOS en el proceso de distribucién?

A. Recogidas. (de materia prima y de insumos compra)

B. Distribucién. (de productos elaborados por la empresa con destino un cliente)
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225. Indique como GESTIONA el proceso de RECOGIDAS

A. Subcontratado
B. Propio
226. ;Cada cuanto hace MANTENIMIENTO a sus vehiculos?

227. ;Cada cuanto RENUEVA sus vehiculos?

228. ;Qué porcentaje de sus ACTIVOS TOTALES representan los ACTIVOS de
TRANSPORTE en su empresa?

A. 0-10%

B. 10-15%

C. 15-20%

D. 20-25%

E. 25-30%

F. 30-35%

G. Otro (por favor, especifique)

229. ;Conoce legislacién relevante para el transporte de materias primas, Insumos o

productos terminados en su sector?

NO

Si, nombre Cual(es)

230. ;UTILIZA NORMAS TECNICAS relevantes para el transporte de materias primas,

insumos o productos terminados en su sector?

NO

Si, nombre Cual(es)
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231. Establece el tipo de vehiculos segun el destino y la cantidad

SI
NO

232. ;Qué procedimientos de seguimiento para la flota vehicular y los equipos de trasporte

emplea?

Continuo, a lo largo de todo el recorrido
En el punto de destino
En puntos de control a lo largo del recorrido

En el lugar de partida del recorrido

= 90w

Otro (por favor, especifique)
233. ;Qué TECNOLOGIA emplea para su SEGMENTO?

Comunicacién satélite - GPS
Comunicacién via celular
Acceso IP Inalambrico o Wireless IP

Dispositivos pasivos sin comunicaciéon

Saw >

234. ;Qué ASPECTOS son vigilados en el proceso de transporte?

Consumo de combustible
Ruta seguida de los vehiculos
Condiciones de manejo de los productos

Condiciones mecanicas de de los vehiculos

20 0R

Tiempos de servicio

235. ;La empresa emplea alguna TECNICA para la DEFINICION de las rutas?

NO
Si, indique Cual(es)

236. ;Cual es el COSTO de transporte sobre el COSTO LOGISTICO?
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18. GENERALIDADES - GOBIERNO - GREMIOS - GRUPOS DE INVESTIGACION -
OPERADORES LOGISTICOS

237. ;En su empresa realizan LOGISTICA en INVERSA?

SI
NO

238. Si la respuesta es afirmativa ;Que actividades de logistica inversa se realizan?

239. En su empresa mantiene una RELACION con algin (nas) ENTIDADES PUBLICAS en

lo relacionado con la logistica

SI
NO

240. ;Cuales cree usted que es el NIVEL DE CUMPLIMIENTO del GOBIERNO respecto a

sus funciones en el entorno logistico?

A. 0-25%

B. 25-50%

C. 50-75%

D. 75-100%

241. ; Existe alguna RELACION GUBERNAMENTAL de su empresa respecto a
INFRAESTRUCTURA VIAL?

SI
NO
242. ;CONOCE usted que ENTIDADES PUBLICAS responden a sus NECESIDADES con

relaciéon a la infraestructura vial?

SI
NO
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243. ; Existe alguna RELACION GUBERNAMENTAL respecto a las PLATAFORMAS
LOGISTICAS?

SI
NO

244. ;Conoce usted que ENTIDADES PUBLICAS responden a sus necesidades con relacién a
las PLATAFORMAS LOGISTICAS?

SI
NO

245. ;PARTICIPA su empresa en las ACTIVIDADES LOGISTICAS propuestas por el

gobierno respecto a su sector?

SI
NO
246. Si la respuesta es afirmativa, ;En qué tipo de actividades?

Encuestas
Bases de datos

Informes anuales

°Sa R >

Otro (por favor, especifique)

247. ;Por qué MEDIO se mantiene el FLUJO de INFORMACION LOGISTICA entre la

empresa y el gobierno?

Impreso
Magnético
Virtual

SR A

No se realiza
248. ;La empresa hace parte del plan PROTECCIONISMO ECONOMICO del gobierno (el

cual consiste en politicas en las cuales productos nacionales priman ante los internacionales?

SI
NO
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249. ;Tiene conocimiento de las POLITICAS 0 NORMAS establecidas por el gobierno para la
LOGISTICA en Colombia?

SI

NO
250. ;Conoce las POLITICAS o NORMAS establecidas por el gobierno para las
RELACIONES INTERNACIONALES?

SI
NO

251. ;Conoce las POLITICAS o NORMAS establecidas por el gobierno para las FUENTES
DE ENERGIA (combustibles)?

SI

NO
252. ;Tiene conocimiento de las POLITICAS o NORMAS establecidas por el gobierno para el
TRANSPORTE?

SI
NO
253. ;Conoce si existen GRUPOS de INVESTIGACION que participen en estudios

logisticos?

SI
NO
254. ;Su empresa se ha RELACIONADO con un grupo de investigacién en el ambito

logistico?

SI
NO
255. ; Utiliza las INVESTIGACIONES EXISTENTES sobre la logistica en Colombia?

SI
NO
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256. ;Cuales INDICADORES OPERACIONALES con Informacién FINANCIERA miden

la gestion de la cadena de abastecimiento en su empresa?
Puede seleccionar una o varias opciones.

Dias de intervalo

Utilidad operacional (EBITDA)% Ventas
Ciclo de efectivo

Costo de venta % ventas

GMROI

Gastos administrativos y de ventas
Retorno en activos corrientes

Dias de cuenta por pagar

Dias de cuenta por cobrar

“FZORESOE

Retorno en activos corrientes
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