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RESUMEN

La logistica es un factor vanguardista por el que se encuentran orientados los esfuerzos de
las organizaciones en la actualidad, ya que a través de un buen funcionamiento de la misma es
posible alcanzar la eficacia y eficiencia que contribuya al logro de los objetivos de una empresa,

incluyendo la respuesta oportuna a la necesidades del cliente.

Contar con un proceso de distribucion que se adapte no s6lo a las necesidades de la
empresa, sino también a las del cliente permite aumentar las ventas, reducir inventarios,
disminuir costos, mejorar la satisfaccion de los clientes y el nivel competitivo de la empresa,
logrando cumplir plenamente con sus objetivos, posicionando a la marca y aumentando la
rentabilidad de la misma. Es por ello que todas las organizaciones deben analizar los canales que
les permitan acercar el producto al cliente.

En ese orden de ideas, el presente trabajo investigativo se propone disefiar un modelo de
distribucion y transporte de calzado para la empresa Rooster al Horno, para ello, se llevé a cabo

una investigacion

Palabras claves: Logistica, distribucién, procesos, competitividad, sostenibilidad,

satisfacion del cliente.



ABSTRACT

Logistics is an avant-garde factor by which the efforts of organizations are currently
oriented, since through a good operation of the same it is possible to achieve the effectiveness
and efficiency that contributes to the achievement of the objectives of a company, including the

timely response to customer needs.

Having a distribution process that adapts not only to the needs of the company, but also to
those of the client allows to increase sales, reduce inventories, reduce costs, improve customer
satisfaction and the competitive level of the company, achieving compliance fully with its
objectives, positioning the brand and increasing its profitability. That is why all organizations

must analyze the channels that allow them to bring the product to the customer.

In that order of ideas, the present investigative work proposes to design a model of
distribution and transport of footwear for the company Rooster al Horno, for this, an investigation

was carried out

Keywords: Logistics, distribution, processes, competitiveness, sustainability, customer

satisfaction.
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INTRODUCCION

Durante un largo tiempo la empresa Rooster al Horno ha venido haciendo sus procesos
logisticos de una manera improvisada y con pocos fundamentos en sus actividades diarias de
distribucion y transporte del calzado. Es por ello que hemos evidenciado un gran problema en el
transporte y distribucion del producto al cliente final que deriva en insatisfaccion de los clientes,
disminucion de las ventas y en otros aspectos que minimizan la participacion y competitividad

de la empresa en el mercado.

En consecuencia, en el presente trabajo de investigacion se plantea proponer un modelo de
distribucion para la organizacion, que facilite las operaciones ligadas para el Unico propietario y
comercial de la empresa, ya que esta se encuentra en etapa de crecimiento y no cuenta con
empleados que le ayuden en esta labor, por lo que la carga laboral y el atraso de toda la cadena de

abastecimiento se esta viendo afectada negativamente.

Para desarrollar dicha propuesta se llevo a cabo el analisis de la empresa Rooster al Horno,
de las estadisticas de ventas y del actual proceso de distribucion durante los ultimos meses y asi
proponer un sistema de mejora en la operacion logistica para su adecuada distribucién y
transporte de calzado en la ciudad de Cali, utilizando las distintas herramientas de analisis de

procesos y datos.

Durante el desenlace del trabajo planteado hubo limitaciones, las cuales dificultaron el
desarrollo a la hora de obtener los objetivos, algunas se basan en que la empresa no contaba con
un orden secuencial de registros de afios atras, si no sélo de hace seis meses. De igual forma,
Rooster al Horno no tiene sus procesos estandarizados y por ende se hace mas dificil la recepcion
de datos, ya que actualmente puede utilizar un método y al tiempo cambiarlos por un método mas

oportuno y eficaz.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El proceso de distribucion es una de las acciones o actividades que realiza toda empresa u
organizacion para poder acercar los productos en perfecto estado al cliente, en el momento y

lugar establecidos y a un costo razonable.

Este proceso cumple un importante papel dentro del &rea comercial, ya que no solo finaliza
todo el proceso de compra sino que es la ultima experiencia que tiene el cliente con la
organizacion. Es decir, se convierte en un punto importante pues afecta no solo la venta y la
experiencia del cliente sino también la competitividad, rentabilidad y sostenibilidad de la

organizacion.

Un sistema de distribucion improvisado y deficiente conlleva a grandes pérdidas para la
empresa que podrian traducirse en el cierre de la misma. Por ello, la distribucion y transporte de
la mercancia debe convertirse en una estrategia comercial disefiada cuidadosamente a partir de las
caracteristicas y especificaciones del producto, el publico objetivo, el precio a pagar por dicho
servicio, la infraestructura logistica, el control que se quiere tener sobre los productos, la
capacidad financiera de la empresa, el costo del proceso y la mano de obra, la cobertura y

participacion del mercado, entre otras.

La empresa calefia Rooster al Horno, que ha venido teniendo un crecimiento desde su inicio
de actividad comercial y esta siendo reconocida por el tipo de impresion e innovacién en el
estampado de telas, busca mejorar y potencializar la distribucién de sus tenis en la ciudad de
Santiago de Cali para cumplir asi con la demanda de pedidos y evitar la insatisfaccion de sus
clientes a causa de largas esperas o de incumplimientos total de entrega.

El calzado que comercializa Rooster son tenis tipo vans para dama, elaborados con telas
nacionales a base de algoddn y polyester, estampadas con estandares de calidad pieza por pieza,

suelas ligeras, cosidas y vulcanizadas con ojales en latoén que no se oxidan.
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Figura 1. Calzado tipo Vans para dama

Fuente: Instagram de Rooster al Horno

La empresa, de caracter unipersonal cuenta con un solo propietario, quien se beneficia de
las ganancias de la actividad productiva de su empresa, pero también asume las pérdidas
ocasionadas aun a costa de su patrimonio. Actualmente y segin informacion brindada por el
duefio, la débil planificacion y efectividad de la distribucién de su calzado hacia el domicilio de
los clientes esta generando unos bajos resultados de ventas y de satisfaccion, y en ocasiones en la
cancelacién de pedidos que ya estan en proceso de produccion o totalmente terminados. Ademas,
también se logro evidenciar por medio de una entrevista inicial y un proceso de observacion, que
la empresa no cuenta con indicadores que controlen y vigilen la gestién de cada uno de sus
procesos. En este caso en especifico, la empresa no lleva un registro de entregas, ya sean a

tiempo o no.

Ademas, cabe resaltar que la empresa carece de procesos estandarizados por lo que su
operacion es totalmente empirica, cuya actividad no se registra, analiza ni reporta. Por ende, toda
la informacion presentada en este planteamento se logré a partir de la verificacién y entrevista
que se realiz6 con cada uno de los procesos. En el grafico 1 se presenta la gestion
correspondiente al area comercial, donde la empresa Rooster al Horno, en cada pedido e

independiente de la cantidad demandada, realiza las siguientes actividades:
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Figura 2. Diagrama de flujo proceso de recepcion y alistamiento de pedidos de la empresa

Rooster al Horno.

Inicio

Recibir solicitud
del cliente

Si

Verificar

Creacion

Impresion .

Fuente: Elaboracion de los autores.

disponibilida
d Producto

Diseino

———  Envio a Impresion

Fin

Distribucion

Almacenamiento

Transporte a

Si

Aprobado
no aprobado

A continuacion se presenta la descripcion de cada uno de los subprocesos relacionados

anteriormente

Recepcidn de pedido: El inicio de las operaciones comienza con la recepcion del pedido o

estilo que quiere el cliente para sus zapatos.

1. Disponibilidad: Posteriormente se verifica la disponibilidad del estilo o disefio.

2. Disefo: Si no esta disponible el estilo que el cliente quiere se procede a disefiar.

3. Envio6 a Impresion: Se realiza por medio de correo electrénico a encargado.
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4. Impresion: La cual se realiza en una empresa especializada en el tema.
5. Inspeccion: Validacion de telas (Colores, disefio, imperfectos)

6. Transporte a maquila: Si esta disponible se transporta directamente a maquila.

7. Produccidn:_Los zapatos se producen por lotes 12 Unidades en la mayoria de pedidos o
por unidad de acuerdo a la demanda.

8. Inspeccion: Luego de ser producido en la maquila el producto vuelve a nuestra sede para
su exhaustiva inspeccion y calidad la inspeccion.

9. Trasporte a sede: Este transporte se hace en un tiempo de 15 minutos segun trafico y
dificultades externas.

10. Almacenamiento: Se realiza de forma habitual dentro de las instalaciones de la empresa
Rooster al Horno.

11. Distribucion: Este despacho se realiza por envia o puerta a puerta y demora del a 3 dias
dependiendo el flujo de pedidos que tengamos. Si es aprobado pasa a la parte de despacho
y transporte.

12. Entrega: Entregar el pedido en manos del cliente (hacer firmar acta de recibido.).

13. PQRS: Quejas habituales por incumplimiento en las entregas.

Sin embargo, de acuerdo a lo expuesto por el propietario Roger Mario Cardona, durante el
respectivo estudio de los procesos de la empresa, los clientes actuales se encuentra muy
satisfechos con los disefios de Rooster al Horno, pero lamentablemente, en las redes sociales y en
el canal de recepcion de pedidos, son constantes las quejas por la demoras en las entregas, ya sea

para clientes empresariales o personas naturales.

Una vez se logro el acceso a el canal de ventas y las redes sociales de la empresa, se logré
estudiar, analizar y organizar la informacion con respecto al incumplimiento del pedido y a la

insatisfaccion del cliente.
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A continuacioén, en la Tabla 1. Se relacionan los clientes con mayor participacion en la
demanda de pedidos y quienes se muestran como clientes criticos de la empresa debido a los
incumplimientos de la entrega del pedido, de a cuerdo a la informacién brindada por el

propietario de la empresa.

Tabla 1. Clientes Criticos en el Incumplimiento de Pedidos a septiembre de 2020

Ubicacion Cliente Cant‘idad Acumulado Participacion Participacion
Pedidos Acumulada
Oriente Almacen 68 130 130 29,8 29,8
Centro Boutique Centro 106 236 24,3 54,1
Oriente La Comercial Ltda 92 328 21,1 75,2
Nor - Ori Maketodo 25 353 5,7 81
Norte Jorge Ramirez 29 382 6,7 87,6
Sur - Ori Calzado Hermer 20 402 4,6 92,2
Oriente Tatiana Garcia 15 417 3,4 95,6
Occidente Moda Variedades 8 425 1,8 97,5
Oriente Liliana Caicedo 7 432 1,6 99,1
Sur - Oeste Johanna Realpe 4 436 0,9 100

Fuente: Elaboracidn propia.

Los clientes resaltados en color verde equivalen al 80% de los incumplimientos sobre el
total de clientes a los cuales les llega tarde su pedido y que algin momento los clientes pueden
descartar el comerciante y tomar un nuevo proveedor de calzado. Como se menciona en el
parrafo enterior, la informacién proporcioanda por el duefio de la empresa permite establecer que
una de las principales razones por las que se incumple con los pedidos de estos cuatro clientes, es
su ubicacion, pues al encontrarse hacia el oriente y norte de la ciudad, quedan demasiado alejadas
de la empresa donde es su propietario quien cumple con la funcion comercial y de distribucion,
por lo que al realizar uno de los dos procesos, retrasa al otro. Ademas, el tema del desplazamiento
se ve complicado por el vehiculo en el cual se debe movilizar, puesto que en ocasiones, éste no

esta disponible en el momento de la entrega y al ser un so6lo pedido se aumentan los costos.

Por ende, el propietario opta por esperar a tener varios pedidos cercanos a estos clientes
para poder entregarlos y no realizar viajes exclusivos por un sélo usuario, con el fin de no incurrir

en mayores costos de transporte y tiempo adicional. Esto conlleva a que en ocasiones deba
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esperar entre 6 y 7 dias para agrupar pedidos individuales y realizar una sola ruta de entrega.
Cuando son pedidos por docena, se espera hasta 3 dias para aprovechar su ruta y entregar otros
pedidos de clientes regulares. Esto quiere decir que, los plazos o tiempos de entrega se ven en
constante alteracion, muchas de esas veces el cliente no accede a la negocion facilmente, o se ve

obligado a aceptar dichso terminos, lo que representa un malestar e inconformidad.

Cabe destacar que el propietario es quien dia a dia, recibe los pedidos y gestiona la
produccién con areas terciarias, pero al mismo tiempo los comercializa, es decir distribuye y
entrega el producto al cliente final, por lo anterior se esta viendo un constante incumplimiento en
la entrega de los pedidos a los clientes mas lejanos de la empresa Rooster al Horno, ya que la
empresa estd ubicada en el barrio Paseo del Lili al sur de Cali y es habitual que los pedidos de
clientes que estan ubicados cerca a la empresa tengan prioridad y sus pedidos sean entregados en

menor tiempo.

Debido a que la empresa no cuenta con un indicador % de meta para su entrega de pedidos,
en el presente analisis se sugirieron los siguientes indicadores de cumplimiento tal como se
evidencia en la tabla 2. Con el fin de realizar una captura de datos e informacion sobre los
pedidos mes a mes, para empezar a centralizar los indicadores, cantidades y clientes dentro de la

gestion de comercializacion, que es donde la empresa actualmente esta fallando en su dia a dia.

Tabla 2. Nivel de medicion de entregas en la Gestion Logistica.

NIVELES DE MEDICION
REGULAR BUENO EXCELENTE
40% 40.1 %- 79% 80%-99.9% 100%

Fuente: Mora, L. A. (2015). Indicadores de la Gestion Logistica.
De acuerdo con lo anterior, se establecié el inicio de la consolidacion de datos partiendo
desde el mes de Septiembre 2019 y terminando en el mes de Junio 2020 Tabla 3, que di6 como

resultado los problemas de incumplimiento a clientes principales que se relacionan en la Tabla 4.



Tabla 3. Control entrega de pedidos septiembre de 2019 a junio de 2020
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MESES

SEP

OCT

NOV

DIC

ENE

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN

TOTAL

Pedidos
Solicitados

175

206

211

248

187

157

149

121 91

76

1621

Pedidos
Entregados
a Tiempo

86

150

142

170

120

93

94

78 73

57

1063

Pedidos
Incumplidos

89

56

69

78

67

64

55

43 18

19

558

Indicador
de Entregas
efectivas
por mes

49,1%

72,8%

67,3%

80,6%

56,9%

44,1%

44,5%

37,0%

34,6%

27,0%

65%

Indicador
de pedidos
incumplidos
por mes

50,9%

32,0%

39,4%

44,6%

38,3%

36,6%

31,4%

24,6%

10,3%

10,9%

35%

Fuente: Elaboracion de los autores.

Como lo muestra la tabla anterior, durante todo el periodo se recibieron 1621 pedidos, de

los cuales 1063 fueron entregados a tiempo y 558 no. El porcentaje de pedidos incumplidos en el

periodo de sept 2019 a jun 2020 es del 34%, siendo septiembre, diciembre, noviembre, febrero y

octubre los meses mas criticos para la entrega de pedidos.

Figura 3. Grafico control de pedidos periodo sept 2019- jun 2020
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El indicador de cumplimiento entre los meses anteriormente relacionados corresponde sélo
al 65%, esto quiere decir que el porcentaje de incumplimientos entre el periodo evaluado de
septiembrede 2019 a junio de 2020, dentro de la organizacion corresponde al 35%. Una cifra alta

que evidencia la necesidad de un analisis y solucion.

En la siguiente tabla se manifiesta el consolidado general, relacionando a los clientes
criticos de la empresa y evidenciando cuales de ellos presentan mayor indice de incumplimiento

en la entrega de sus respectivos pedidos durante el mismo tiempo evaluado anteriormente.

Tabla 4. Consolidado de pedidos incumplidos por cliente criticos.

CONSOLIDADO DE PEDIDOS INCUMPLIDOS POR CLIENTE

Cantidad Pedidos Incumplidos Sobre los Principales
; . Clientes
Ubicacion Cliente e No En | Fe 1va | Ab
Oct Dic May | Jun | TOTAL
p v el b r r
Oriente almacén 68 30|13 | 41 |14 | 24| 12| 10 | 12 0 0 156 | 28%
Centro Boutique Centro | 30 | 9 0 |24 |24 | 10| 15 | 12 6 0 130 | 23%
La Comercial
Oriente Ltda. 2 |16 |20 |24 | 3 6 8 10 | 12 109 | 20%
Nor - Ori Maketodo 13| 4 0 0 | 10 3 1 0 0 38 7%
Norte Jorge Ramirez 6 8 2 6 4 2 5 47 8%
Sur - Ori Calzado Hermer 0 0 8 0 12 0 0 0 0 20 4%
Oriente Tatiana Garcia 4 0 6 4 5 3 0 2 30 5%
Moda

Occidente Variedades 0 0 0 0 0 8 1%
Oriente Liliana Caicedo 3 4 0 0 0 0 7 3 0 0 17 3%
Sur - Oeste Johanna Realpe 0 0 0 0 0 0 3 0 0 0 3 1%

100

TOTAL 89 |56 |69 |78 | 67 | 64|55 |43 | 18 | 19 558 %
% DE INCUMPLIMIENTO POR 16 | 10 ( 12 (14 | 12 | 11 | 10
MES % | % | % | % | % | % | % |8%| 3% | 3%

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

La anterior tabla evidencia que, de los clientes con mayor participacion y solicitud de
pedidos como lo son Almacen G8, Boutique Centro, Comercial LTDA y Maketodo el mayor

indicador de incumplimiento de pedidos se distribuye entre ellos. Siendo los principales clientes
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de la empresa, los que presentan cifras tan altas de incumplimiento, es evidentemente una
problemética muy grave que debe ser correjida a tiempo para evitar perder a los clientes
principales y mejorar el servicios de los mismos, asi como lograr fidelizar a los clientes de menor

participacion con un mejor y efectivo servicio de entrega y distribucion.

Ademas, se logra evidenciar el porcentaje de incumpliento por cliente, al igual que el
porcentaje de incumplimiento por cada mes, siendo el cliente Almacén G8 el que refiere el mayor
porcentaje de incumplimiento (28%) durante todo el peridodo comprendido. A su vez, el mes de
septiembre fue el que mas porcentaje de pedidos incumplidos (16%) registré para con todos sus

clientes.

Figura 4. Porcentaje de incumplimiento por clientes durante el periodo sept2019-jun2020

Fuente: Elaboracion propia.

En Rooster al horno, el promedio de dias de incumplimiento de los pedidos es de 1,5 dias

como se evidencia en la tabla 5.



Tabla 5. Promedio de dias de imcumplimiento de pedidos

DIAS PROMEDIO DE INCUMPLIMIENTO
MES DIAS PROMEDIO
SEPTIEMBRE 1,07
OCTUBRE 1,5
NOVIEMBRE 1,21
DICIEMBRE 0,92
ENERO 1,5
FEBRERO 1,35
MARZO 3
ABRIL 1,28
MAYO 1,6
JUNIO 1,6
TOTAL 1,5

Fuente: Elaboracidn propia de los autores.
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Por lo anterior y teniendo en cuenta los estudios y evaluaciones presentadas en el proceso

de distribucion actual, se procede a realizar el diagrama de Ishikawa para resaltar las causas y

efectos presentes en el problema principal de la empresa.

Figura 5. Diagrama de causa y efecto.
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* Mano de obra: con respecto a la mano de obra, la empresa presenta grandes vacios de
conocimiento en cuanto a conceptos y procesos logisticos, de produccion, comercializacion,
compras Yy distribucion que conllevan a la realizacion de procesos deficientes, reprocesos, etc. A
su vez, también hay poco personal, lo que hace que exista una sobrecarga laboral extenuante,
especialmente al duefio y propietario de la empresa.

* Método: La empresa no cuenta con una planeacion, en ninguno de sus procesos ni de sus
areas, esto causa que no haya un control sobre las ventas, la produccion y sobre como se llevaré a
cabo la distribucién. Esto se traduce en demoras constantes, ya sea por incumplimiento o fallas en
le proceso de produccion o en el de distribucidn. Esto, al final termina por generar insatisfaccion
en los clientes debido a que se extiende el proceso de entrega.

* Equipos: La empresa cuenta con equipos obsoletos 0 muy contemporaneos, lo que retrasa
la produccion, aumentando el tiempo de espera para el cliente. Ademas, al contar sélo con un
medio de transporte para realizar cada una de las funciones de la empresa (mensajeria, compras,
etc.), este se usa segun la necesidad méas apremiante o urgente del momento.

* Espacio fisico: La planta de la empresa presenta una deficiente distribucion, no hay
aprovechamiento de los espacios ni una correcta delimitacion de los mismos. Al no poder separar
un area de otra, muchas veces el espacio se ve ocupado para realizar un proceso urgente o ajeno
al que se supone esta creado, atrasando asi la produccion y distribucion.

A continuacién en la tabla 6 se muestra las causas que conllevan al problema principal que

presenta la empresa.

Tabla 6. Posicién real de causas ordenadas

Porcentaje
acumulado

Frecuencia

Porcentaje
acumulada

Posicion real (Causas y datos ordenados)

1 | Incumplimiento de pedidos 558 558 33% 33%
2 | Rutas desorganizadas 436 994 26% 58%
3 | Falta de medio de transporte 436 1430 26% 84%
4 | Malos procesos empleados 132 1562 8% 92%
5 | Retraso en la produccion 95 1657 6% 97%
6 | Baja produccién 45 1702 3% 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

A continuacion, se presenta el grafico de pareto con respecto a las principales causas del

problema principal y su procentaje de incidencia.
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Figura 6. Diagrama de Pareto
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Fuente: Elaboracion propia de los autores.

Como se puede apreciar en el grafico anterior, tan sélo el 84% esta distribuido entre las
primeras causas del deficiente proceso de distribucion, las cuales corresponde al incumplimiento
de pedidos, rutas desorganizadas y la falta de medios de transporte Esta distribucion es suficiente

para dirigir nuestros esfuerzos en dar solucion a estos inconvenientes.

En consecuencia y como resultado del andlisis anteriormente realizado se presenta el

siguiente planteamiento:
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2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como determinar un sistema de mejora en la operacion logistica, para la empresa

Rooster al Horno en la ciudad de Santiago de Cali?

2.1 Sistematizacion del problema

e (;Cdomo consolidar la informacién de entrega de pedidos mediante la gestion de datos
durante el periodo a evaluar?

e Cual es el tiempo total estimado que transcurre desde la solicitud por parte del cliente
hasta la entrega final del pedido?

e (Cudl es el indicador de entregas a tiempo e incumplidos durante el periodo evaluado
dentro de la empresa?

e (Esposible calcular el VSM, identificando las actividades criticas y aquellas que

agregan valor en la operacion logistica para la empresa?
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3. ANTECEDENTES
3.1 Antecedentes regionales.

“Propuesta de mejora del proceso logistico de la empresa tramacoexpress cia.ltda del
canton duran, ABRIL 2018, los estudiantes de ingeneria comercial de la univesidadd de
guayaquil Ecuador, facultad de ciencias administrativas. Quintero Caicedo Ana Katherine,
Sotomayor Sellan Jomaira Madelaine realizaron un trabajo con la finalidad de establecer
estrategias que permita mejorar los procesos logisticos de la empresa Tramacoexpress Cia.Ltda

del canton Duran.

Principalmente se analizd los inconvenientes que presenta el area de logistica de la
empresa “Tramacoexpress Cia. Ltda.”, incidiendo estos en la satisfaccion del cliente. Los
métodos de investigacion incluyen en la evaluacién del proceso logistico dentro de la empresa,
encuesta a los clientes y entrevistas al Gerente General, Jefe del area Logistica, Auxiliar de area
de logistica y Jefe del Servicio al cliente de la empresa con el fin de evidenciar las causas del
problema y oportunidades de mejora.

En cuanto al proceso investigativo como cuantitativo, cualitativo y descriptivo a
desarrollar, se propone utilizar técnicas de investigacion las cuales resultan esenciales para la
recoleccion de informacion, tales como entrevistas al personal que labora dentro del area de
logistica como a cada uno de los clientes que hacen uso del servicio que brinda la empresa con el
fin de corroborar informacion sobre el nivel de satisfaccion de los clientes, de la misma manera
se realizaran entrevistas al personal del area administrativa de Tramacoexpress para asi tener
conocimiento si los procesos logisticos se los aplica de manera correcta o en su defecto colaborar
para dar solucidn a la problematica existente. (Quintero Caicedo, 2018)

3.2 Antecedentes nacionales.

Fabiana Pérez Parra y Maria Adela Rodriguez Carrefio estudiantes de la facultad de
ingenierias industrial de la universidad ICESI Santiago de Cali (2011), publicaron un articulo en
la pagina de la biblioteca digital titulado “Propuesta del sistema logistico de distribucion para las
regionales centro, Santander y eje cafetero de una empresa de consumo masivo.” Con este trabajo

se busca proponer un sistema logistico de distribucion que permita a la compafiia disminuir los
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costos de almacenamiento y transporte en dichas regionales, contribuyendo a mejorar el margen
de rentabilidad y la competitividad de la empresa. Enfocandonos en el proyecto ha tenido

resultados muy significativos en el area donde se ha sido aplicado.

La compafiia cuenta con 2 CENDIS Nacionales ubicados en las ciudades de Yumbo y
Barranquilla que distribuyen el producto hacia 7 Regionales, desde donde son redistribuidos los
producto a los clientes.

El costo de distribucion en las regionales Centro, Santander y Eje Cafetero es
significativamente mayor que las demas regionales, lo cual disminuye el margen de rentabilidad
de la empresa. Tales como identificar las causas de los altos costos de logistica y distribucion en
la geografia regional, Eje Cafetero y Santander, las cuales presentaban el 9.19%, 7.14% y 8.59%
de costo de distribucién sobre las ventas, y en el planteamiento de nuevas opciones de sistemas
de distribucion para cada una de las regiones, teniendo en cuenta los servicios ofrecidos por
empresas de transporte, almacenamiento y Cross Docking, logrando plantear reducciones hasta
de 3.65% sobre dichos costos y aportando un avance notorio en la planeacion logistica de las

empresas beneficiadas.

Uno de los costos mas representativos en la compafiia son los costos logisticos, los cuales
estan regulados por precios de mercado internacional y estan representados por (planeacion,
compras, costos de pedido, almacenamiento y transporte) que representan el 8% de las ventas de
la compafiia. Los costos de almacenamiento y transporte corresponden al 89% de estos costos.
(Roberto, 2006).

3.3 Antecedentes nacionales.

Universidad pontifica javeriana facultad de ingenieria departamento de procesos
productivos bogota 2009, los estudiantes de ingenierias, Raissa Pamela Guarin Rottenberg, Laura
Jimena Martinez Padilla realizaron su trabajo de grado titulado “propuesta de mejoramiento para

los procesos de distribucion y transporte en la empresa espumas santa fe de bogota” .

Espumas Santafé de Bogota S.A. es una empresa conformada por personas capaces y
proactivas que desde su comienzo han estado en la basqueda constante del buen funcionamiento

de sus procesos y ser mas competitivos en el mercado. Al analizar la situacién actual se



30

descubrieron las oportunidades de esta empresa, fue posible detectar la necesidad de mejora del
area de distribucion y transporte. Por esta razon el objetivo del trabajo es disefiar una propuesta
de mejoramiento para el proceso de distribucion y transporte de productos de espuma de

poliuretano fabricados en la empresa Espumas Santafe de Bogota S.A.

Se concluye que la entrega de pedidos incompletos y la alta variabilidad de tiempo de
entrega tienen una incidencia significativa en el grado de cumplimiento al cliente y en los costos
involucrados en el proceso. A causa de la falta de método, desaprovechamiento de los recursos,
ausencia de un proceso de programacion de pedidos a nivel local y nacional asi como el ruteo de

de la flota de camiones y un método definido para el almacenamiento de producto terminado.

Se plantearon propuestas con el fin de encontrar la alternativa de mayor viabilidad para las
necesidades de la empresa, y que mejore en un 10% los indicadores definidos. Se proponen ocho
alternativas entre las que se encuentran, Software especializado, aplicacion en hoja electrénica
para los pedidos de Bogota, aplicacion en hoja electrénica para los pedidos a nivel nacional,
incrementar la flota de camiones, tercerizacion del transporte local, tercerizacion del
almacenamiento, modificar la jornada de trabajo y aumentar el recurso humano y aplicacion en
hoja electronica que determine la organizacion de producto terminado. Estas propuestas se
enfocan a la soluciéon de la Transporte y el Almacenamiento, pero con el objetivo de hacer
entregas oportunas y cumpliendo con los requerimientos del cliente. (RAISSA PAMELA, 2009)
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4. JUSTIFICACION

El proyecto que vamos a realizar sobre la creacion de un método logistico de distribucion
para la empresa Roster al Horno nace como fruto de una evaluacion exhaustiva, donde
evidenciamos que no contaba con un método de distribucion que facilite sus procesos y los
agilice. Por lo anterior nos motivé a darle una posible solucién con este proyecto, la empresa va
tener un gran impacto en sus procesos ya que va contar un modelo logistico ya estandarizado que

va aportar mayor capacidad de productividad.

Un buen sistema o proceso de distribucion garantiza no sélo el aumento en las ventas, sino
que también permite disminuir costos y satisfacer a los clientes. Lograr que este proceso sea
efectivo es clave para la rentabilidad de la empresa pues involucra costos de operacién que

finalmente tienen un impacto en la experiencia del usuario del producto.

El gran impacto que trae la empresa en mercado comercial especificamente en la ciudad de
Cali y la problemética anteriormente mencionada, fue lo que nos incentivo a trabajar sobre este
proyecto y esta empresa. Ademas, la facilidad de obtener informacion detalla de la empresa y sus
movimientos de ventas ya que el duefio es una persona que busca opciones de mejora es por ello

que es muy flexible a la hora de brindarnos informacién. (Leal, 2010; Roberto, 2006)
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5. OBJETIVOS

5.1 Objetivo general

Proponer la tercerizacion de la distribucion de pedidos de la empresa Rooster al Horno en

la ciudad de Santiago de Cali.
5.2 Objetivos especificos

e Establecer un sistema de informacion para la entrega de pedidos mediante la gestién de
datos durante el periodo a evaluar.

e Determinar el tiempo de ciclo estimado de la operacion, desde la solicitud por parte del
cliente hasta la entrega final del pedido.

o Definir el indicador de entregas para toma de decisiciones durante el periodo evaluado
dentro de la empresa

e Disefiar el VSM identificando las actividades criticas y aquellas que agregan valor en la

operacion logistica para la empresa Rooster al Horno en la ciudad de Santiago de Cali.
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6. MARCO REFERENCIAL

6.1 Marco Historico
6.1.1 Sector Econdmico

Calzado, cuero y Marroquineria: se refiere a una parte de la actividad econémica. Para el
caso de este trabajo se refiere al sector del calzado, cuero y marroquineria. Rooster al Horno
como es un organizacion Unipersonal que no produce, sino que centran su actividad econdémica
en la compra y venta, ya sea como gran distribuidor a almacenes, o distribuidor con almacenes y

objetivo final los consumidores.

Ley 905 de 2004: Dado que la mayor parte de las empresas de calzado en el pais son
Mipymes, es necesario poner entre las normas legales, aquella que rige este tipo de empresas.
Basicamente esta norma fue la que sustituyd la ley 590 del 2000, y en ella se estipulan todas
aquellas normas, requerimientos, beneficios, y demas disposiciones que regulan la promocion y
desarrollo de la micro, pequefia, y mediana empresa en Colombia, e inclusive la
internacionalizacion de la misma. En esta, se legalizan diferentes medidas de apoque para el
microempresario, como es la prestacion de servicios de capacitacién, sistemas de informacion,
mecanismo para la financiacion para la creacion de nuevas empresas o el crecimiento de las

existentes mediante el Fomipyme.

Ley 1480 Estatuto del Consumidor: Mediante esta ley se busca proteger los derechos de
los consumidores, entre los principales aspectos se encuentran: la proteccion de la salud y
seguridad del consumidor, la posibilidad que tendra el consumidor de elegir entre productos
basados en una informacién completa que el mismo debera tener en su empaque, que sea idonea,
y bride todos los datos relevantes que permitan al mismo elegir la opcion que mejor se ajuste a

sus necesidades.
6.1.2 Historia de la Empresa

Rooster al horno sale del cascaron para el 7 de Marzo de 2011 en un garaje de la ciudad de
Palmira, de la mano de dos jévenes sofiadores y emprendedores que buscaban una entrada de

dinero, Rooster inicia como una empresa de tenis pintados a mano que vendia sus productos a
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través de las redes sociales, donde su atractivo méas poderoso siempre se caracterizd por tener

unos disefios irreverentes, innovadores y de una enorme aceptacion entre sus seguidores.

Afos maés tarde la técnica de estampado evoluciono, pero el espiritu innovador de Rooster
al Horno jamas cambio, para el afio 2015 fue nominada por la Revista Portafolio en la categoria
Innovacion para sus premios Anuales, ha sido reconocida a nivel regional, nacional e
internacional por diferentes canales de television, periddicos y notas de Internet como un
ejemplo de emprendimiento, innovacion y modelo de negocio exitoso, hoy por hoy Rooster al
horno ha entregado mas de 12.500 tenis a un sinnimero de sofiadores por toda Colombia y
algunos lugares del Mundo, unos tenis Unicos elaborados con amor y con la promesa de entregar

a su publico mas que un producto, una experiencia, SOmos mas que tenis, somos un concepto.

Figura 7. Productos comercializados por Rooster al Horno
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6.2 Marco Tedrico

Dada la importancia del area logistica en las organizaciones y el mejoramiento continuo lo
cual desemboca en el desarrollo de una reconfiguracion o creacién de un nuevo modelo logistico
a partir de uno existente, el diagndstico es esencial como base del proyecto. Dadas las
propiedades de la logistica al involucrar muchas actividades e interrelacionarse con muchas areas,
ademas debido a su enfoque dindmico y flexible, las operaciones cambian en aspectos como

recursos necesarios y disponibles, tiempo de ejecucion entre otros.
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6.2.1 Antecedentes de la logistica

Toda organizacion por grande, mediana o pequefia que sea debe de organizarse y
permanecer en orden para ejercer un ritmo de trabajo continuo y evitar que esto influya de
manera negativa en su progreso como negocio, justamente aqui sale a relucir la logistica para que
todo emprendimiento pueda coordinarse de forma logica y llegar a ser exitoso y competitivo en el
mercado. Para ir mas atrds y ver como se ha desarrollado este concepto se puede observar que
desde el inicio de la humanidad, las personas han necesitado consumir productos y ha tenido que
trasladarse hasta el lugar donde se encontraban dichos productos, pues los humanos no estaban en
condiciones de transportar sus alimentos, 0 no existia un sistema de transporte como hoy en dia;
pero solo a partir de la mitad del siglo veinte las empresas se han fijado en hacerlo de una forma
confiable y a bajo costo, con el fin de llevar el producto en el menor tiempo posible, en calidades
optimas, con un bajo costo y en el lugar indicado, con base a estos objetivos el hombre denomina

la logistica.

En el 2003 la CLM corrige la definicion proferida para logistica de la siguiente manera
“una parte del proceso de la cadena de suministros que planea implementa y controla el eficiente
y efectivo flujo y almacenamiento hacia adelante y en reversa de bienes, servicios e informacion
relacionada del punto de origen al punto de consumo con el propdsito de satisfacer los

requerimientos del cliente”
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Figura 8. Evolucion del concepto de la logistica
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Fuente: Ortega. Miguel. Utilizacién de métodos cuantitativos para el analisis de problemas

de localizacion en logistica inversa. Universidad Politécnica de Madrid. 2008.

Por este motivo para tener un completo fundamento teérico se toma como base de
referencia textos de la disciplina en cuanto a la gestion logistica dentro de las organizaciones, con

el fin de conceptualizar las principales palabras claves que hacen parte de la investigacion.
6.2.2 Logistica de Distribucion

La logistica de distribucion es un conjunto de actividades tendientes a asegurar las entregas
de los pedidos solicitados por el cliente y/o consumidor final de los productos ofrecidos por una
empresa y en al mejor precio posible; la realizaciéon de este proceso requiere que se tenga una
politica de distribucién referente a: método de gestion de las existencias de los productos
acabados (productos que la empresa mantiene en existencia en un momento determinado), los
lead time de entrega (proceso que media desde la solicitud de un pedido hasta la fecha de entrega
real del producto o servicio), gestion de transporte). Para seguir un proceso logico, estan

definidas las siguientes actividades clave:
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La distribucion es la funcion comercial, aunque incluida dentro de los procesos logisticos,

que consiste en situar los productos o los servicios al alcance del mercado. El canal de

distribucion serd, por consiguiente, el camino seguido por ese producto o servicio hasta llegar al

consumidor final.

Tabla 7. Procesos estandar para la distribucién de clientes

Determinar las necesidades y
requerimientos del cliente

Se realiza estableciendo las caracteristicas mas importantes
del producto como son: peso, volumen, grado de riesgo,
valor, estas determinan los requerimientos de
almacenamiento, inventario, transporte y embalaje

Flujo de informacion acerca
de los pedidos y reglas del
mismo

El flujo de informacion sobre los pedidos determina los
tiempos de enirega; en esta etapa se establece las
cantidades, tamafos, materiales, precios, documentos y
formas de pago.

Manejo de la informacion | Tiene como funcion la gestion de la informacion, es decir,
(Sistema logistico de | recopilar, almacenar y manipular la informacién necesaria
informacién) para la toma de decisiones.

Seleccion del transporte

Encontrar un sistema de transporte que se adecue a los

productos que ofrece la empresa para que su costo no sea
excesivo y pueda influir en el costo del producto.

Marketing ~ Association.  Marketing ~ Power.

Fuente:  American Dictionary

http://www.marketingpower.com/ layouts/Dictionary.aspx.

Dando alcance dicha distribucion logistica esta compuesta por el productor o fabricante, los
distintos intermediarios y el consumidor final, aunque el primero y el Gltimo no lo constituyan en
sentido estricto, si lo forman en un sentido amplio. El canal de distribucion tiene un efecto
importante sobre los beneficios ya que cuanto mayor sea el nimero de intermediarios, como

mayoristas 0 minoristas, menor serd el margen para cada uno de ellos.

Por otra parte, cuanto mas complejo y extenso sea el proceso de distribucion, menos control
se tendra sobre aspectos como el precio final al que se vende el producto, las condiciones del

servicio, etc.

Por ello es necesario encontrar el canal idoneo para distribuir los productos o los servicios
en funcion del segmento del mercado al que se quiera llegar, la amplitud de dicho segmento, los
margenes de los que se disponga, la importancia que tenga para la empresa productora el control

final de las condiciones en que llega al consumidor el producto, entre otros.


http://www.marketingpower.com/_layouts/Dictionary.aspx
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Venta directa por parte del fabricante o productor:

Es el que permite un mayor margen y un mayor control sobre las condiciones en que se
llega al consumidor final. En general, s6lo es aplicable en mercados muy pequefios 0 muy

especializados.
Venta a través de detallistas:

El fabricante vende directamente al minorista, que es el que lo acerca al consumidor final.

No suele utilizarse para productos industriales.
Venta a través de mayoristas:

Es la Ilamada venta al por mayor, mediante la cual, el fabricante vende al mayorista, que, a

su vez, vende al minorista y éste vende al consumidor final.
Venta a través de comisionistas:

Aparece, en algun punto intermedio entre el fabricante y el consumidor final, el
comisionista, que se diferencia del mayorista en que éste adquiere la propiedad de los productos o

los servicios, mientras que el comisionista no lo hace.

Ademas, ultimamente estan surgiendo nuevos formas de distribucion, como las franquicias,
que estan revolucionando diversos sectores, como la comida rapida, la limpieza en seco, las
agencias de viajes, pero sobre todo, la aparicion y desarrollo de las tecnologias de la informacion
(Internet en primer lugar) ha diversificado extraordinariamente la gama de canales disponibles

para distribuir un producto.
6.2.3 Cadena de Suministro

La cadena de suministro corresponde a todas aquellas partes involucradas de manera directa
o indirecta en la satisfaccion de una solicitud de un cliente. La cadena de suministro es un
conjunto de elementos que trabajan para la fabricacion y/o entrega de un producto o servicio a un

consumidor final.

Toda empresa capaz de gestionar con eficacia su cadena de suministro obtendra una alta
rentabilidad; a través de una cadena de suministro bien disefiada la empresa podra adaptarse a los

cambios en las necesidades de los clientes y mantendra un equilibrio entre la generacion de
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ingresos y el costo del producto final. Puntos clave para una adecuada administracion de la

cadena de suministros:

e Relacion Cliente-Administracion

e Administracion del servicio al cliente

e Administracion de la demanda

e Cumplimiento de orden

e Gerencia de flujo de fabricacion

e Logros

e Desarrollo y comercializacion del producto

e Devoluciones

Figura 9. Cadena de valor de distribucién de producto

Envio completo
Entrega en plazo
Sin dafio ni deterioro

Documentacion completa

El pedido

Fuente: Gestion de pedidos y Distribucion. Disponible.
6.3 Marco Conceptual

Planificacion: Este proceso lleva a cabo el equilibrio entre los recursos con los
requerimientos, y ademas permite establecer planes de comunicacion para la CS, donde se
incluyen las devoluciones como los procesos de aprovisionamiento, fabricacion y distribucion.
También, cabe destacar que la planificacion permite ajustar el plan de la CS con el plan

financiero de la organizacion.

Aprovisionamiento: El proceso de aprovisionamiento incluye tres &mbitos como lo son la

fabricacion contra almacén, bajo pedido y disefio de producto bajo pedido. En este proceso se
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puede encontrar lo que son los horarios de entrega y recepcién, como las autorizaciones de pagos
a proveedores. El proceso de aprovisionamiento permite identificar y seleccionar los recursos

cuando estos no estan predeterminados como se da en el disefio bajo pedido de producto.

Fabricacion: Proceso con tres ambitos los cuales son producir contra almacén, bajo
pedido y produccion bajo pedido. Este proceso incluye tareas como horarios de produccion de
actividades, caracteristicas del producto, empaque, lanzamiento de producto, entre otras.

Distribucion: En este proceso se lleva a cabo la identificacion de las drdenes, almacenes,
transporte y gestién de instalaciones contra almacén, bajo pedido y disefio de producto bajo
pedido. También contempla todas las etapas de gestion de 6rdenes desde el pedido del cliente y la
seleccion de las rutas de distribucion hasta la seleccion de los encargados de llevar acabo el

transporte.

Ley de Pareto: también conocida como la regla del 80/20, establece que, de forma general
y para un amplio nimero de fenémenos, aproximadamente el 80% de las consecuencias proviene
del 20% de las causas. Ankunda R. K, (2011) The application of the pareto principle in software

engineering.

Push//Pull:_La estrategia push o estrategia de empuje en marketing consiste en acciones
que la marca realiza hacia los intermediarios en el canal de comercializacion. ;Qué quiere decir

esto?

Significa que, para ganarse al consumidor, la marca “empuja” hacia él. Esto quiere decir
que intenta generar un efecto en los intermediaros para que en Ultima instancia se traslade al

consumidor con acciones como hacer promociones a los distribuidores, por ejemplo.

Gestion Logistica: De unos diez afios hacia acé, la funcion logistica empresarial ha tomado
fuerza debido a que los mercados se han vuelto mas exigentes, la integracion y la globalizacion
son un hecho, las firmas tienen que competir con empresas de todo el mundo y deben atender de

la mejor manera a todos y cada uno de los clientes.

Modelo Logistico: Describe qué es lo que los clientes esperan de las compaiiias cuando
realizan un pedido. Por ejemplo, frente a una necesidad de compra el articulo podria estar

disponible en el mesén. También podria ser ensamblado al momento de la orden, lo significaria


http://www2.latech.edu/~box/ase/papers2011/Ankunda_termpaper.PDF
https://desnudandoelmarketing.com/estrategias-de-promocion/
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esperar algunos minutos u horas. Podria ser enviado directamente desde el centro de distribucion

hacia la direccion del cliente, con un plazo de entrega de un dia, entre otros.

Mapa de Valor Agregado (MVA): Los mapas de valor, también conocidos como graficas
del flujo, son herramientas utilizadas para conocer a profundidad los procesos, tanto dentro de la
organizacion como en la cadena de abastecimiento, para identificar el desperdicio y las demoras
costosas en diversos puntos de la cadena de suministro que conducen al producto final.

¢ Qué es Rappi y cOmo nacio esta App?

Rappi es una aplicacion movil en donde los usuarios pueden pedir todo tipo de entregas a
domicilio, desde comida hasta dinero en efectivo, fue una de las primeras Apps que también
permitieron que se realizaran pagos con dinero en efectivo. Esto generdé mayor inclusion entre sus
clientes, pues no todos tienen una tarjeta de débito. La idea surgié en Colombia y actualmente

cuenta con 13 millones de usuarios y presencia en 27 ciudades del continente americano.

Takt Time: hace referencia al ritmo en el que las unidades deben ser producidas para
cumplir con las exigencias de los consumidores. Puedeser calculado en base al tiempo disponible

y a las unidades demandadas. El Takt Time lo define el cliente, no la empresa.

Tiempo de Ciclo: A diferencia del Takt Time, el Tiempo de Ciclo se refiere a las unidades
de tiempo requeridas para la fabricacién de una pieza, en este caso es la naturaleza del producto y
el rendimiento de la empresa quien lo define. Es decir, el Tiempo de Ciclo define el tiempo en el
cual un proceso se ejecuta, ya sea de forma manual o con maquinaria. Para calcularlo se debe
tener en cuenta que el total de partes producidas incluye partes buenas y restos y el tiempo de

produccion es el tiempo que la maquina estuvo trabajando sin incluir paradas.

Lead Time: Este parametro hace referencia al tiempo que transcurre desde que se genera
una orden de pedido hasta que se entrega la mercancia al cliente. Debe medirse en dias

calendario.

Tiempo de Valor Agregado (TVA): Parametro del ciclo de produccion que hace
referencia al valor que se aporta tanto a un producto como a un servicio, dando como
consecuencia que tanto el producto/servicio posea un mayor valor que al principio de un proceso

productivo



42

Tiempo de Valor No Agregado (TVNA): Parametro del ciclo de produccion que hace
refierencia a la cantidad de tiempo de ciclo de produccién que no produce directamente bienes o
servicios. Es decir, es la cantidad de tiempo que las mercancias no estan siendo trabajadas. Se
calcula midiendo el tiempo total sumando el tiempo de trabajo, el tiempo de inspeccion, y el

tiempo de espera
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7. METODOLOGIA
7.1 Investigacion Cuantitativa

El anterior estudio de disefio de un modelo logistico para la distribucion y transporte de
calzado en la ciudad de Santiago de Cali, tiene un enfoque cuantitativo ya que se recopilo la
mayor cantidad del registro en datos sobre los pedidos entregados de la empresa Rooster al Horno
durante lo transcurrido del periodo Septiembre 2019 — Junio 2020, de igual forma llegamos al
numero de pedidos incumplidos total. De acuerdo a herramientas como La Ley de Pareto se
calculan el nimero de clientes criticos y su frecuencia en la demanda, hallando numéricamente

sus de pedidos solicitados ante los incumplidos.

También con base en el Lead Time, se calculd el tiempo total incluyendo los procesos de
produccién y comercializacion del producto, realizando la toma de tiempos desde la solicitud el
cliente hasta su entrega final, pasando por las actividades principales produccion y distribucion

del mismo.

Luego de acuerdo a la informacion recopilada durante el periodo evaluado, se puede hallar
de forma porcentual (%) el indicador de entregas actual sobre la empresa Rooster al Horno, el
cual se determind mediante el promedio y consolidad de los diez meses monitoreados, y se

compara relativamente con los indicadores generales de la logistica.

Por Gltimo se determina detalladamente el VValue Stream Mapping actual del negocio, con
el fin de calcular los valores de: Takt Time, tiempo del ciclo, Lead Time, Tiempo de Valor
Agregado (TVA) y Tiempo de No Valor Agregado (TVNA), los cuales son conceptos que se
obtienen aplicando el VSM, que es una técnica grafica la cual permite visualizar todo un proceso,
permite detallar y entender completamente el flujo tanto de informacion como de materiales

necesarios para que un producto o servicio llegue al cliente.

7.2 Investigacion Descriptiva

Se describe el problema de la organizacion referente a la no planificacion en el proceso de
distribucion y transporte de cazado hacia el domicilio de los diferentes clientes en la ciudad de
Santiago de Cali, lo que genera como consecuencia insatisfaccion de los mismos y por ende

perdida de negocios, ocasionando perdida en la competitividad del mercado local.
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7.3 Investigacion Documental

Dentro del trabajo nos apoyamos en bibliografia y documentos, para fundamentar el estudio
de una forma teorica adecuada, por lo anterior fue necesario consultar paginas de internet, libros,
registros y documentos relacionados a la gestion logistica. De acuerdo a ello se puede indicar lo
importante que seria la correcta implementacion de un modelo logistico y eficiente para las

empresas con el fin de optimizar los procesos de distribucion y transporte.

7.4 Método Deductivo

Por medio de este método se da pie a que se analice toda la informacion que se recopilo
durante la investigacion, partiendo de la problematica general a la particular, es decir se enfoca en

la problematica principal para su adecuada planificacion y manejo durante el proyecto.
7.5 Procesamiento de la Informacion

Para el debido proceso de la informacion se solicitd la autorizacion del Unico propietario y
empleado de la empresa, con lo que se llevd a cabo la aplicacion de técnicas de investigacion y
organizacion de la informacion, con la que se tabularon los resultados de la siguiente manera:

1. Se recopild y clasificd informacion de los resultados de entregas del semestre.

2. Se ingresaron los datos obtenidos en el programa de Microsoft Excel.

3. Se obtuvo tablas y gréaficos de los resultados segln cada interrogante.

4. Se realizd el respectivo analisis sobre los resultados de cada indicador.
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8. DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE MEJORA

8.1 Modelo de gestion logistica de la empresa

Dentro de la gestion logistica se pueden encontrar diversos modelos logisticos en donde el
Push/Pull puede posicionarse en los diferentes eslabones de la cadena de distribucién. Sin

embargo hay cuatro modelos logisticos que se caracterizan por ser los mas importantes o

generales:
1. Producir contra stock. 2. Servir desde stock.
3. Ensamblar bajo pedido 4. Producir bajo pedido.

De acuerdo a los 4 principales modelos logisticos se pueden destacar dentro de los mismos,
dos de ellos que podrian aplicarse dentro de la empresa para su mejora en la distribucion y

transporte: Produccién contra stock y Produccion bajo pedido.

Figura 10. Proceso de Produccion Bajo Pedido

Fuente: Slim stock https://www.slimstock.com/cl/news/modelos-logisticos
8.1.1 Produccion Bajo Pedido

Las empresas que adoptan el modelo logistico de producir bajo pedido, suelen tener

materias primas y productos semielaborados en inventario. Cuando reciben un pedido de sus
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clientes, proceden a su elaboracion y posterior despacho. Por lo que en este caso el plazo de
entrega suele ser equivalente al plazo total del proceso productivo mas el despacho. El cliente

sabe que debera esperar al menos un par de dias.

Figura 11. Modelo Logistico: Produccion Bajo Pedido

PEDIDO DEL CLINETE

Prod. Semi- Producto
PROVEEDOR wmmmp g mup T ammd =3 Firal s CLIENTE FINAL

AMBIENTE DE LA COMPANIA

Fuente: Slim stock https://www.slimstock.com/cl/news/modelos-logisticos.

De igual forma este modelo logistico de produccién bajo pedido, se ajusta también a los
tiempos obtenidos del lead time desde que se realiza el pedido, pasando por el suministro de

materiales, produccion y entrega del producto final.

A continuacion. En la tabla 9 se identifico las problematicas encontradas en las diferentes
areas de la empresa tomando referencia los conceptos que se deben medir en un modelo logistico
general para cualquier compafiia, e identificando aquellas actividades en las cuales la empresa
Rooster al Horno tiene mayor desventaja en su desarrollo a partir de la observacién de sus

procesos Y la entrevista realizada al propietario.



Tabla 8. Evaluacion del Modelo Logistico Actual de la empresa Rooster al Horno

Actividad

Observaciones

Transporte Externo

La empresa no cuenta con los conceptos basicos sobre
logistica y mucho menos los aplica,desinteresandose y
muchios mas metodos los cual se beneficiaria.

Servicio al Cliente

Aun laempresase encunetra en una etapa de
crecimiento por lo tanto el duefio posee un minimo
interes por extender sus servicios y transporte.

Transporte Interno

No se cuenta con un personal de recursos humano por
lo tanto las comntratraciones son mediocres.

Organizacion y Gestion

El tiempo de respuesta es un poco lenta ya que no
cuenta con un personal encargado para este proceso.

Organizacidn y Gestion

Posee una minima importancia por invertir en
tegnologias de la informacion haciendo sus metodos
un poco contemporaneos.

Integracién Cadena Suministro

Cuenta con procesos incompletos ya que no se
enmcuentran estandarizados es decir que se hacen de
manera aleatoria.

Conceptos Logisticos

Gestion de stock mediocre y sin valores de medicion
claros.

Rendimientos Logisticos

En algunos eslabones los resultados son mediocres.

Gestion del Stock

En la actualidad el propietario no tiene claro los
beneficios que trae un buen rendimiento logistico.

Sistema de Software - ERP

Cuenta con un metodo de transporte economico e
innovador ya que aplica el metodo de tercerizacion.

Abastecimiento

Alta calidad y confianza a la hora de abasteserce y
buena comunicacién y relacion con los proveedores.
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Fuente: Elaboracion propia basado en informacion obtenida a partir de la observacién de

los procesos de la empresa y entrevista a su propietario.

La administracion eficiente de las actividades logisticas se puede conseguir a traves de la

elaboracion de modelos adecuados, donde se trace el camino corrrecto para orientar a los

colaboradores a tener un buen desempefio para alcanzar los objetivos y la mision en una empresa

grande o pequefia que sea.

En el caso de Rooster al Horno, las quejas por parte de clientes y basicos niveles de

entregas a tiempo en los pedidos, serian la consecuencia de que no se esta empleando un modelo

de distribucion adecuado para la mejora de esta actividad dentro de la empresa y que al ser un
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contacto directo con los clientes debe efectuarse con la mayor rapidez, seguridad y calidad
posible.

Se evidencia que el buen desarrollo logistico de una organizacién, en este caso Rooster al
Horno como empresa unipersonal, tambien esta relacionado con la éptima gestion de la cadena de

suminstro.

La gestion de la cadena de abastecimiento suele disefiarse bajo modelos administrativos,
sistematizados, matematicos y logicos, en donde se aplican métodos cuantitativos y cualitativos
para optimizar los procesos que sirven de soporte a las operaciones productivas, con
almacenamiento, inventario de materiales y producto terminado, de igual forma el movimiento de
los mismos, desde las instalaciones del proveedor hacia las bodegas o de la planta 0 maquila

hacia el cliente como entrega final.
8.2 Consolidacion y Gestion de la Informacion en la Entrega de Pedidos

En Rooster al Horno durante el periodo detalladamente estudiado, desde el mes de
Septiembre 2019 hasta el mes de Junio del 2020, en cuanto al monitoreo de entregas se obtuvo un

total de 1621 pares de tenis comercializados, como se muestra a continuacion Tabla 10:
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Tabla 9. Total de productos comercializados entre Sept 2019 — Jun 2020

Pedidos Pedidos Pedidos
Mes . Entregados .
Solicitados . Incumplidos
aTiempo
Septiembre 175 86 89
Octubre 206 150 56
Noviembre 211 142 69
Diciembre 248 170 78
Enero 187 120 67
Febrero 157 93 64
Marzo 149 94 55
Abril 121 78 43
Mayo 91 73 18
Junio 76 57 19
TOTAL 1621 1063 558

Fuente: Elaboracidn propia.

De igual forma gracias a la colaboracién por parte de la empresa en brindarnos la méaxima
informacion sobre sus ventas, se pudo capturar y gestionar de forma correcta cada mes del
periodo a evaluar y asi llegar a evaluar a los clientes y establecimientos con mayor demanda de

acuerdo a la Ley de Pareto que se aplico.



Tabla 10. Clientes con mayor demanda entre Sept 2019 — Jun 2020

Ubicacion Cliente Pedidos | Acumulado %
Centro Boutique Centro 288 288 17,8%
Oriente Almacen G8 226 514 31,7%
Oriente La Comercial Ltda 164 678 41,8%
Oriente La Completisima 160 838 51,7%
Sur Oriente Calzado Hermer 140 978 60,3%
Sur M&P Distribuidores 111 1089 67,2%
Nor - Oriente |Jorge Luis Ramirez 59 1148 70,8%
Norte Maketodo 53 1201 74,1%
Occidente Moday Variedades 36 1237 76,3%
Oriente Liliana Caicedo 36 1273 78,5%
Oriente Tatiana Garcia 30 1303 80,4%
Sur - Oeste Johanna Realpe 13 1316 81,2%
Regular Clientes Regulares 305 1621 100,0%

TOTAL 1621

Fuente: Elaboracion propia.

Clientes Regulares: Hace referencia a las personas que no estan dentro del rango Pareto y

que su demanda ante la empresa no es constante.

Segun la informacion de las Tabla 10, relacionada anteriormente, podemos concluir que los
clientes resaltados en color verde, durante este lapso de tiempo, serian los negocios y

comerciantes que representan aproximadamente el 80% de sus ventas cada mes.
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Figura 12. Demanda de calzado entre Sept 2019 — Jun 2020

TOTAL
100% = 1621
80 % =1297
20 % =324

M Boutique Centro
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Clientes Regulares

Fuente: Elaboracion propia.

Recordemos que en el 20% de las ventas de Rooster al Horno, se encuentran los clientes
regulares que son aquellos que no cuentan con una demanda constante antes la empresa y que por
lo analizado anteriormente representaron durante el periodo evaluado 305 pedidos y de igual
forma la cliente Johana Realpe con 13 pedidos.

Por otro lado el 80% de las ventas son los clientes resaltados en color verde, que
representan un total de 1316 pedidos solicitados desde Septiembre de 2019 hasta Junio 2020.
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Luego se realiza una nueva consolidacién de entrega de pedidos incumplidos, para
visualizar de una forma méas completa y detallada a los clientes que se les incumple
constantemente con su demanda, solo incluyendo y enfocandonos dsobre los clientes que

representan aproximadamente el 80% de la productividad y ganancias para la empresa.

Tabla 11. Cantidad de Pedidos Incumplidos por Cliente Sept 2019 — Jun 2020

Cantidad Pedidos Incumplidos Sobre los Principales
Ubicacio ] Clientes
n e Se No En Ma | Ab
Oct Dic Feb May | Jun | TOTAL
p Vv e r r

Oriente almacén 68 30| 13 | 41 |14 | 24 | 12 | 10 | 12 0 0 156 28%
Centro Boutique Centro | 30 | 9 0 | 24|24 10| 15 | 12 6 0 130 23%

La Comercial
Oriente Ltda. 2 16 | 20 | 24 3 6 8 10 12 109 20%
Nor - Ori | Maketodo 13 | 4 0 0 | 10 3 1 0 0 38 7%
Norte Jorge Ramirez 7 6 8 2 4 6 4 2 5 47 8%
Sur - Ori Calzado Hermer 0 0 0 8 0 | 12 0 0 0 0 20 4%
Oriente Tatiana Garcia 4 4 0 6 2 5 3 0 2 30 5%
Occidente | Moda Variedades | 0O 0 0 0 0 0 0 0 0 8 1%
Oriente Liliana Caicedo 3 4 0 0 0 7 3 0 0 17 3%
Sur -
Oeste Johanna Realpe 0 0 0 0 0 0 3 0 0 0 3 1%

100
TOTAL 89 (56 | 69 | 78 | 67 | 64 | 55 | 43 18 19 558 %

Fuente: Elaboracidn propia.

De acuerdo a dicha Tabla 12, se puede concluir que la empresa Rooster al Horno durante el
periodo de Septiembre 2019 — Junio 2020 ha incumplido en cuestiones de tiempo 436 pedidos,
sin tener presente los pedidos de clientes regulares, los cuales son aquellos que no tienen ante la
empresa una demanda constante y por ende su despacho y entrega de producto es en lugares

variados dentro de la ciudad de Cali.

La logistica y distribucion en las compafiias es el factor determinante dentro de la cadena
de valor. Es por ello que nuestra iniciativa analitica y aplicativa fue implementar un lead time

de produccion y comercializacion mes a mes, con el fin de validar los tiempo en detalles dentro
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de dichas actividades y poner en contexto al duefio de la empresa, para que le sea claro los
cuellos de botella dentro de su negocio.

8.3 Resultado Estimado del Lead Time en Rooster al Horno

El Lead Time permite dentro de una empresa conocer el tiempo en que se tarda la
produccion de sus productos. Si reducimos este indicador las compafiias obtendrdn mayor

flexibilidad y aumentaran su capacidad de respuesta ante situaciones imprevistas.
Resultados de la reduccion del Lead Time:
o Se reduce el tiempo de preparacion.
o Se reduce el tiempo de ejecucion.
« Se determinard la capacidad real de la organizacion.
o Permitira ajustar los tiempos de espera y traslado.
Causas de variacion en los tiempos de entrega:

Las variaciones de los tiempos de entrega se generan por diversas causas, ya sea por el
cierre que tenga el proveedor a la semana, lo cual por razones claras generaré retrasos. En caso de
que el proveedor tenga falta de productos debera esperar a tener nueva mercancia para poder
realizar las entregas. Precisamente la intencidn del Lead Time es poder medir el rendimiento del

proveedor, asi como ajustar los niveles de inventario.

Dentro de Rooster al Horno se implemento la toma de tiempos por medio de la herramienta
excel en cada uno de los procesos que agrupa el Lead Time de Produccién y Comercializacion
(Logistica Externa del Producto), tiempos que la empresa no habia plasmado oficialmente bajo

un monitoreo adecuado de sus actividades actuales.

Se muestra a continuacion Tabla 13 el mes de Septiembre 2019 en donde se inicié la toma

y consolidacion de datos para concluir el Lead Time procedente:



Tabla 12. Lead Time de Produccion Septiembre de 2019

Fuente: Elaboracion propia.
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LEAD TIME ACUMULADO - PRODUCCION

Actividad Unitario (Horas) - 1 par Acumulado (Horas) - Docena

Creacion del disefio 0,17 0,17
Impresion 0,21 0,44
Inspeccion 1 0,8 0,24
Produccion 16 154,3
Inspeccion 2 0,8 0,24

Total Horas 17,98 155,39
TOTAL DIAS 0,75 6,47

Tabla 13. Lead Time de Comercializacion Septiembre de 2019

LEAD TIME ACUMULADO - COMERCIALIZACION

Actividad Unitario (Horas) - 1 par Acumulado (Horas) - Docena
Transporte a sede 0,6 0,66
Almacenamiento 0,21 0,13
Distribucion 143 75
Total Horas 143,81 76
TOTAL DIAS 5,99 3,16

Fuente: Elaboracidn propia.

Sobre cada mes se realizd dicha toma de tiempos sobre las actividades produccion y

comercializacion, hasta llegar a los resultados del mes de Junio 2020:




Tabla 14. Lead Time de Produccién Junio de 2019
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LEAD TIME ACUMULADO - PRODUCCION
Actividad Unitario (Horas) - 1 par Acumulado (Horas) - Docena
Creacion del disefio 0,21 0,21
Impresion 0,22 0,48
Inspeccion 1 0,23 0,43
Produccion 15,7 156,8
Inspeccion 2 0,23 0,43
Total Horas 16,59 158,35
TOTAL DIAS 0,69 6,60

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15. Lead Time de Comercializacion Junio de 2019

LEAD TIME ACUMULADO - COMERCIALIZACION

Actividad Unitario (Horas) - 1 par Acumulado (Horas) - Docena
Transporte a sede 0,64 0,66
Almacenamiento 0,24 0,12
Distribucion 145,8 59
Total Horas 146,68 59,78
TOTAL DIAS 6,11 2,49

Fuente: Elaboracidon propia.

Siendo nuestra fuente de informacidn el duefio de la empresa Roster al Horno, el cual nos

brindé informacion detallada de la empresa mediante algunos reportes contemporaneos que

manejaba, el propietario no contaba con una base sélida de datos ni organizacion de los mismo,

solo tenia informacion plasmada mediante papeles y documentos fisicos, sin un orden de archivo

u organizacion de documentos en sistema.
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De acuerdo a lo anterior, se realiz6 un lead time unitario y acumulado por horas, donde

aplicamos el promedio de horas que se maneja cada mes en la empresa y al final hacemos la

Tabla 16. Lead Time de Produccién sobre el Periodo Evaluado

conversion a dias, con las siguientes actividades; por parte de producciéon manejamos (Creacién
del disefio, impresion, produccién, inspeccion 1 y 2) y en comercializacion se realiza con las

actividades de transporte a sede, almacenamiento y distribucion.

CONSOLIDADO LEAD TIME (DIAS/MES)
PRODUCCION
LEAD TIME LEAD TIME
MES UNITARIO ACUMULADO

SEPTIEMBRE 0,75 6,47
OCTUBRE 0,73 6,69
NOVIEMBRE 0,72 6,78
DICIEMBRE 0,74 6,52
ENERO 0,75 6,61
FEBRERO 0,72 6,65
MARZO 0,67 6,50
ABRIL 0,67 6,39
MAYO 0,74 6,60
JUNIO 0,69 6,60
PROMEDIO DIAS 0,72 6,58

Fuente: Elaboracién propia.

En la anterior demostracion se destaca que la produccion por unidad tiene un promedio de
0.72 dias al mes y por lote se analiza qué la empresa produce 1 lote de 12 pares de zapatos en

6.58 dias al mes, este tiempo lo determina las actividades relacionadas anteriormente.

Por otra parte se analiza que la comercializacion por unidad llega a tardar 6.36 dias al mes,
y comercializando un lote o la docena de zapato en promedio tarda 3.81 siendo mas rentable para
la empresa pero no se puede desestimar venderle a clientes a menor escala, como se muestra a

continuacion:
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Tabla 17. Lead Time de Comercializacion sobre el Periodo Evaluado.

COMERCIALIZACION
LEAD TIME LEAD TIME
MIES UNITARIO ACUMULADO
SEPTIEMBRE 5,99 3,16
OCTUBRE 6,42 3,24
NOVIEMBRE 6,51 3,32
DICIEMBRE 6,23 3,07
ENERO 6,58 3,03
FEBRERO 6,76 3,33
MARZO 6,24 6,50
ABRIL 6,19 2,66
MAYO 6,54 3,41
JUNIO 6,11 2,49
PROMEDIO DIAS 6,36 3,81

Fuente: Elaboracion propia.

Comercializar por unidad afiade un valor negativo y ademas significativo en términos de
tiempo a nuestra cadena, ya que la distribucion de los pedidos por unidades suelen hacerse mas
lentas, porque el duefio de la empresa, debe esperar a tener un conjunto de pedidos de varios
clientes asi hacer un consolidado y un solo envi6, para reducir costos de transporte.

Con este lead time se logra evidenciar la gran falla que existe al distribuir y nos ayudé a
[levar un orden claro de que actividades cubren mas tiempo y afectan la cadena de valor, ademés
se le entrega informacion detallada a la empresa de sus operaciones durante diez meses y la causa
puntual de sus retrasos, con el fin de plasmar el porcentaje actual de entregas actual y ver de

forma se puede mejorar el indicador.

8.4 Indicador de Entregas a Tiempo Durante el Periodo Evaluado

A continuacion se muestran los resultados obtenidos durante el seguimiento de pedidos
desde el mes de septiembre de 2019 hasta Mayo de 2020, con un promedio de entregas a tiempo

del 65% reflejando un nivel regular/bajo de desempefio.
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Tabla 18. Comportamiento de entregas a tiempo/mes durante el Periodo Evaluado.

COMPORTAMIENTO DE
ENTREGAS POR MESES
Periodo Meta Meta

Alcanzada | Planeada

Sep 49% 80%
Oct 73% 80%
Nov 67% 80%
Dic 69% 80%
Ene 64% 80%
Feb 59% 80%
Mar 63% 80%
Abril 64% 80%
Mayo 80% 80%
Junio 75% 80%
PROMEDIO 66% 80%

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla anterior demuestra que el promedio de cumplimiento de la empresa es de un 66%,
lo que la ubica en un rango regular dentro del criterio de eficacia en el servicios de distribucion y

entrega de pedidos.

Tabla 19. Nivel de medicidn de entregas en la Gestion Logistica.

NIVELES DE MEDICION
REGULAR BUENO EXCELENTE
40% 40.1 %- 79% 80%-99.9% 100%

Fuente: Mora, L. A. (2015). Indicadores de la Gestion Logistica.
Los resultados obtenidos en la Tabla 1 se hallaron mediante el seguimiento y control de
entrega de pedidos a clientes en el periodo Septiembre 2019 a Febrero 2020, por medio de la

ecuacion general:

Ecuacion 1. Tiempo de Entrega

# Pedidos Entregados a Tiempo
Total Pedidos
Entregados a Tiempo

TIEMPO
ENTREGA
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Fuente: Mora, L. A. (2015). Indicadores de la Gestion Logistica.

8.5 Value Stream Mapping: Actividades Criticas en la Operacién Logistica

VSM es una técnica grafica que permite visualizar todo un proceso, permite detallar y
entender completamente el flujo tanto de informacion como de materiales necesarios para que un
producto o servicio llegue al cliente, con esta técnica se identifican las actividades que no
agregan valor al proceso para posteriormente iniciar las actividades necesarias para eliminarlas o

disminuirlas.



Figura 13. VSM de la situacion actual de Rooster al Horno
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Fuente: Home R. Arlex

A continuacion se explica la forma en que se calcularon los anteriores valores:
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ACTIWIDAD

UNITARIO

DOCEMA

Actividades: El resultado de cada una se obtuvo del estudio detallado del Lead Time

expuesto anteriormente, en donde realiza el calculo adecuado tanto para solo un par de zapatos y

también para una docena. En donde se identifican las principales operaciones como; creacion del

disefio, impresién, produccion, almacenamiento y distribucion.

T

akt Time:

T = Tiempo de montaje del producto necesario.

Ta

D

Demanda del cliente

T

Tiempo neto disponible para trabajar

1,
D
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Tiempo de Ciclo: Mide lo que se tarda en fabricar una sola pieza o en nuestro caso una
docena de zapatos, el Takt nos indica el ritmo al que el mercado demanda el producto. (Aqui no

se tienen en cuenta procesos de inspeccion o auditoria).

Lead Time: El tiempo de entrega es la suma del retraso en el suministro, que es el tiempo
que tarda el envio en llegar a su inventario, mas el retraso en el reordenamiento. Por lo tanto, es

la suma de la demora de suministro y la demora de reorden.

TVA (Tiempo de Valor Agregado): La ecuacion de tiempo sin valor agregado se calcula
midiendo el tiempo total sumando el tiempo de trabajo, el tiempo de inspeccion, y el tiempo de
espera. En nuestro caso se excluye la actividad de distribucion del producto por ser la operacion

critica del proceso por sus altas demoras.

TVNA (Tiempo de Valor No Agregado): Se calcula en nuestro caso, identificando la
actividad con resultados mas altos en cuanto al tiempo de desarrollo de la misma, para Rooster al
Horno se calcul6 el tiempo de la distribucion del calzado, para cuando se entrega 1 par de tenis y

una docena.

Con base en el figura 13 en donde se representd la situacion actual del mapa de flujo de
valor de la organizacién, nuevamente se llega a la conclusién que la Unica actividad con
excesivas demoras en su desarrollo es la Distribucion, calculando los siguientes resultados

criticos:



Fuente: Elaboracién propia

Tabla 20. Resultado en los Tiempos de Distribucion para la entrega de Calzado

DISTRIBUCION
TC (Par) 151,7
TC (12 V) 73,2
Turno 1
T. Disponible| 8h-10h
N. Personas 1

Tabla 21. Tiempo de Valor No Agregado en la Distribucién de Calzado.

TVNA TVNA
Unidad 1Par Unidad Docena
Horas 151,7 Horas 73,2
Dias 6,32 Dias 3,05

Fuente: Elaboracién propia

Con base en estos resultados, es necesario que la empresa tome medidas frente a esta
situacion, por medio de una forma rentable y segura. Ya que si continua en su dia a dia,
alimentando esta mala costumbre de entregar sus pedidos a destiempo, es posible que en un
mafiana los clientes se empiecen a interesar por nuevos comerciantes, lo cual llevara a Rooster al
Horno a minimizar sus ingresos por la baja cantidad de ventas y sucesivamente dejarse opacar
por los nuevos competidores del mercado, es por ello que se propone tercerizar la operacion

logistica (Distribucion), asi como actualmente lo realiza con la produccion del calzado a través de
la maquila.
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9. PROPUESTA DE MEJORA

Como solucidn a esta problematica en la distribucion de entregas optamos por la opcion de
que el propietario de Rooster al Horno, asigne el desarrollo de la distribucion de su producto a un
tercero, con el fin de no perder clientes y disminuir las quejas e inconformidades por los
incumplimientos, de igual forma mejorar el indicador de entregas a tiempo, para formalizar y
mejorar las condiciones de todos los procesos de la organizacion, siendo la operacion logistica la

de principal alcance.

Se propone que la Empresa Rooster al Horno se inscriba a una de las nuevas plataformas de
domicilios, la cuales durante la pandemia del Covid — 19 han sido una fuente de desarrollo para
grandes y pequefias empresas, ademas de optimizar su despacho de productos de una forma

innovadora y segura ante la situacion actual.

Los proveedores analizados para la tercerizacion del proceso de distribucién de la empresa

se relacionan en la siguiente matriz:



Tabla 22. Matriz de proveedores para Rooster al Horno
COMPARATIVO DE PLATAFORMAS
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Tiempo de llegada

>0

Domicilios.com

ITEM RAPPI DOMICILIOS.COM | FOOD
qqui [}
App R ﬂ ’f.‘d
N

Restaurantes: 35
minutos en adelante

El tiempo de espera
arranca desde 25

Algunos establecimientos
ofrecen domicilios desde

* Realizar compras en
Estados Unidos, entre
otras categorias.

* Licores y bebidas,
entre otras categorias.

de la orden Mercado: 35 minutos en {minutos en adelante. 15 minutos en adelante.
adelante
Precio del
. Desde 2500 pesos Desde 3000 pesos Desde 3500 pesos
domicilio para el . . .
. colombianos. colombianos. colombianos.
Cliente
Preci |
. ec 0 de 20%y 25% sobre la  |{25% En adelante sobre
domicilio para el N/A
. venta la venta.
Aliando
* Mas de 120 * Menu del dia * Bar
restaurantes * Almuerzos * Jugos Yy licuados
AIQUNos * Carnes * Comida organica
supermercados (Carulla, N . ) * Comida naclonal e
Variedad d Exito, D1) _ Com"?'a nz;monal € |internacional,
tarle ef[ e/ * Farmacias internacional. * Comida répida
res aura_n_es Y0 1> Tiendas de moda * Desayunos * Helados
Servicios * Licoreras * Hamburguesas * Sushi
* Cajeros automaticos |* Panaderia

* N/A tiendas de moda.

* Panaderia, entre otras
categorias

Promociones
dentro de la
aplicacion para
Clientes.

* 35 minutos o gratis
(para clientes con
tarjetas de crédito)

* Promociones diarias
en algunos restaurantes.

La aplicacion cuenta con
una seccion especial de
promociones todos los
dias.

En ocasiones la
aplicacién anuncia
promociones para todos
los usuarios de su
plataforma.
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P&

Domicilios.com

COBERTURA PLATAFORMAS

ITEM RAPPI DOMICILIOS.COM 1 FOOD
Rappi £

App

ifgd

de la aplicacion

Cobertura Nacional

Ciudades principales como
Bogotd, Barranquilla, Medelliny
Cali.

Armenia, Barrancabermeja,
Barranquilla, Bogota,
Bucaramanga, Cali, Cartagena,
Chia, Cucuta, Girardot, entre
otras.

Ciudades principales como
Bogota, Barranquilla, Medelliny
Cali.

Coberturade la
Aplicacion en Cali

5 de e
personas {+/ 5
2018 2 <

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo al objetivo de la propuesta y a los proveedores anteriormente relacionados, se

realizd el

establecimientos en la ciudad de Santiago de Cali, con lo que se lleg6 a los siguientes resultados:

respectivo estudio sobre las plataformas mas utilizadas por lo diferentes
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Figura 14. Uso de las Apps de Domicilios Durante el Afio 2020 en Santiago de Cali.

61%
P 26%
Ninguﬁa 26%
"""" vod %
‘UberEats 1w
MERQUEO 10% Fuente:

Mobimetrics, Marketteam.

De acuerdo al porcentaje en los resultados obtenidos para cada plataforma de domicilios, se

elige a la App de Rappi por los siguientes puntos:

1. Eficiencia:

Es la plataforma con més demanda por los usuarios, y mejor recomendada segun los
indicadores de la fuente Mobimetrics en 2020, en donde se muestra que no solamente es la mas

usada en Cali, sino también en Colombia:
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Figura 15. Apps de Domicilios mas utilizadas durante el Afio 2020 en Colombia.

LAS MAS USADAS Colombia Barranquilla Bogota Cali Medellin
61% 55% 67% 61% 48%
uum:em 26% | 17% | 33% 13% | | 27%
Ninguna | 26% | 2?% 22% 28% ] 32%
ifoed 17% a7% 6% 20% 19%
UberEats % | 7% | a% | s | 1%

10% 1% 18% 19% 4%

Fuente: Mobimetrics, Marketteam.

2. Costos:

En el portal oficial de Rappi no se resaltan los costos que pueda tener la aplicacién para sus

aliados o0 negocios que comercializan por medio de la plataforma.

Sin embargo, paginas como El Observador detallan que Rappi suele cobrar comisiones,
segun la fuente, son de entre el 20 y 25 por ciento de cada venta que un negocio realice por medio
de la aplicacion.

La cantidad de comision puede variar dependiendo de la region donde se localice. Otro
factor a considerar es que estas suelen ser mas bajas con negocios que tienen exclusividad
con Rappi. Es decir, hay preferencias si no estan registrados en otras aplicaciones como Uber

Eats, Merqueo, entre otras, lo cual seria una ventaja para Rooster al Horno.

Es decir que para el propietario Roger M. Cardona se podria calcular que la ganancias por

unidad podrian acercarse a los siguientes resultados


https://lanetanoticias.com/estados/trailer-atropella-a-empleado-de-rappi-en-la-alvaro-obregon/
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Tabla 23. Costos y Ganancias por Unidad Comercializada

COSTOS POR UNIDAD COMERCIALIZADA COSTOS POR UNIDAD COMERCIALIZADA
Produccion 18000 Produccion 18000
Transporte Interno 3000 Transporte Interno 3000
Distribucion (20%) 14000 Distribucion (25%) 17500
Total 35000 Total 38500
Precio de Venta 70000 Precio de Venta 70000
Ganancia 35000 Ganancia 31500

Fuente: Elaboracion propia.

NOTA: El costo de produccion fue brindados por el propietario Roger M. Cardona.

Tabla 24. Costos de distribucion actual sin la tercerizacion

COSTOS POR UNIDAD COMERCIALIZADA
Produccion S 18.000
Transporte S 20.000
Total S 38.000
Precio de venta S 70.000
Ganancia S 32.000

Fuente: Elaboracion propia.

Las anteriores tablas muestran que, mejorando el proceso de distribucion, las ganancias de

la empresa aumentaria en un 9%.

3. Emprendimiento Local:

Asi como Rooster al Horno, la aplicacion de Rappi es creada por emprendedores de la
ciudad de Cali, la App ha sido toda una revolucion en Colombia, que nace de creatividad de las
personas Calefias. Rappi inicia en agosto del 2015 y sus fundadores tardaron cerca de 6 meses

desarrollando la ‘app’ para dispositivos con sistema iOS y Android.
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La idea de negocio que empez6 con el objetivo de facilitar la vida de los colombianos y hoy
es un caso de emprendimiento exitoso, los ingresos de Rappi provienen de la publicidad que sus
creadores hacen a las marcas en la ‘app’. Ademas, mensualmente reciben comisiones de
restaurantes y supermercados con los que tienen alianzas, en las que se propone que Rooster al

Horno emprenda la idea de ser una de ellas.

9.1 Composicion de Rappi

Los Rappitenderos son las personas que se inscriben para hacer las entregas y reciben una
compensacion por esta labor. Los integrantes de Rappi pueden hacer una fila para comprar

boletos, sacar a las mascotas a pasear, llevar a un familiar al médico, entre otras diligencias.

Sin embargo Rappi no seria mucho sin los negocios afiliados, quienes se convierten en los
proveedores de servicios y productos para los usuarios, en el cual se brinda la idea de que Rooster

al Horno se pueda afiliar como uno de ellos.

9.1.1 ;Qué es un Rappi Aliado?

Un Rappi Aliado es aquel negocio o establecimiento que se inscribe a la aplicacién para
que esta ofrezca sus servicios a su comunidad. La compafiia de entrega de pedidos explica que los
administradores de negocios tienen bastantes preocupaciones con atender a sus clientes de

manera presencial y por esta razon se inscriben en la plataforma.

9.1.2 ;Cdémo registrar a Rooster al Horno como aliado en Rappi?

En la pagina oficial de Rappi puedes encontrar la opcidn para realizar el cuestionario sobre
el negocio. Posterior a se debe registrarse en la aplicacion de Rappi, pues solo se necesita llenar

un formulario con datos personales y de la empresa.

Se debe esperar la confirmacion de los directivos de la compafiia, la cual llega al

propietario de Rooster la Horno por correo electronico.

En el formulario se deben diligenciar datos como pais, ciudad y el tipo de empresa. Tras
insertar la direccion de correo electronico, tendras que esperar la respuesta de la aplicacion. Los

responsables de Rappi decidiran si tu negocio se coloca en la aplicacion movil de los usuarios.
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Esta determinacion lo estard basada en tus productos y el lugar donde te encuentras ubicado, que

en el caso de Rooster seria Santiago de Cali.

9.1.3 Recomendaciones para Rooster al Horno

Rappi también solicita al aliado que tenga una direccion fisica del negocio y que informe
constantemente sobre los precios de sus productos. Ademas, solicitara que cuente con una pagina
web o redes sociales, en las que los usuarios puedan ver tu negocio, con los cuales Rooster al

Horno ya cuenta actualmente.

9.1.4 /Qué beneficios trae para Rooster al Horno ser un Rappi Aliado?

Entre los beneficios que puede traer la implementacion de esta App en Rooster al Horno se

pueden destacar los siguientes:

1. Disminuir la carga del negocio en el despacho de productos y mejorar su efectividad en
la entrega de los mismos. Lo cual cumple con el objetivo principal de nuestro proyecto que es
determinar un sistema de mejora en la operacién logistica, para la empresa Rooster al Horno,
pues se destaca nuevamente que el propietario es la Unica persona que actualmente entrega los
pedidos y por cuestiones de costo vs tiempo, en un gran porcentaje siempre terminan

entregandose al cliente final con retrasos.

2. El aumento de ventas es la ganancia mas visible al afiliarse a Rappi, ya que con esta
implementacién, Rooster al Horno estara a la vista de miles de personas que diariamente buscan

en esta App la solucién a una necesidad.

3. Rappi cuenta con una aplicacion diferente a la de los usuarios que es especial para sus
aliados, por lo que formaliza y estandariza procesos para empresas pequefias que estén

incursionando en esta nueva tecnologia.

4. Los negociantes pueden agendar la entrega de los pedidos de manera clara y ordenada
desde la plataforma en linea. También monitorean la entrega de sus productos en tiempo real y se
despreocupan de esta responsabilidad, es decir que una vez que el Rappitendero se llevd el
producto, la aplicacion se hace responsable de que llegue a su destino.


https://mujermexico.com/la-entrevista/sister-la-app-de-acompanamiento-seguro-hecha-por-y-para-mujeres/
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Tabla 25. Propuesta de Mejora sobre la Distribucion Unitaria de Calzado

Gestion de pedidos
Rooster desd
PROCESO goster cesae su RESUMEN
solicitud hasta su
entega final.
Recolectary analizar
datos para realizar
OBJETIVO mejoras enla
ion logisti OBSERVACIONES DE
operacion logistica ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA
de laempresa LA PROPUESTA
Rooster al Horno.
LUGAR Rooster al Horno
ELABORADO Arlex Home <
) OPERACION 6 16,79 6 16,79 N/A
POR Yair Ibarguen
APROBADO Oswaldo Medaglia DISTRIBUCION / 4 152,69 4 80,67 Minimizar los tiem.pos de di'stribucion del
POR TRANSPORTE producto a 3,32 dias aproximadamente.
DEMORA 1 0,08 1 0,08 N/A
INSPECCION 2 0,8 2 0,8 N/A
AREA Sede Administrativa | ALMACENAMIENTO 1 0,26 1 0,26 N/A
/ SECCION / Produccion Minimizar el tiempo de procesos
TIEMPO TOTAL 14 170,62 14 98,6 unitario, con un estimado de 4,10 dias
(Aproximadamente 4 dias)
DISTANCIA| TIEMP! TIEMP
DESCRIPCION ®|=|Dm|v|s O [pisTancia N OBSERVACIONES
(Metros) | (Horas) (Metros) | (Horas)
Recibe solicitud del clienteld X - 0,08 0,08 N/A
Werificacion disponibilidad Productol® X 0,08 0,08 N/A
Creacion Disefiol X 0,19 0,19 N/A
Envi6 a Impresiont X 0,08 0,08 Se re'allza el E?nwo dela pI:.:mtllla ;')ll)l'
medio de mail al taller de impresién.
Impresion X 0,22 0,22 N/A
Inspeccion de latela X 0,4 0,4 Tiempo que tarda el propietario en
Partida: Barrio San Nicol
Transporte a maquilal X 3200 0,25 3200 025 [ ortea:Barmosaniiicoras
Destino: El Prado
Produccioni X 16,19 16,19 |Se realiza en maquila (subcontratacion)
Inspeccién de calzado X 04 04 Tlempo que tarda el propietario en
validar detalladamente cada par
Transporte a sedel X 8300 0,66 8300 066 |Fartida: BarrioEl Prado
Destino: Paseo del Lili (SUR)
Almacenamiento X 0,26 0,26 Dentro de la sede Rooster al Horno
Distribucién X 151,7 79,68 Actividad que mas tlemp?’tarda por
aspectos (Costos / Ubicacion y
Entrega a Clientel X 0,03 0,03 N/A
Gestion PQRSE X 0,08 0,08 Iﬁqwetudes o reclamos,_qu_e el cliente
tiene durante su expereicnia de compra.
TOTAL 11500 170,62 11500 98,6 Total dias 7,10 Dias

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Rappi es una App en donde el comerciante puede despachar sus pedidods desde las 6:00
am hasta las 9:00 pm cualquier dia de la semana, es decir que ya no es necesario que acumule sus
pedidos durante varios dias, sino que pueda manejar un tiempo entre 1 a 3 dias para la demanda
unitaria, adquiriendo la ventaja de poder decidir segun su prioridad y solicitud del cliente la
entrega de los mismos a un bajo costo y agregando visibilidad al producto por medio de la
plataforma, incluyendo las veces que la empresa necesite mostrar una oferta en su calzado.
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Tabla 26. Propuesta de Mejora sobre la Distribucion de una Docena de Calzado.

Gestion de pedidos
R
PROCESO oc.)s.ter desde su RESUMEN
solicitud hasta su
entega final.
Recolectary analizar
datos para realizar
OBJETIVO mejoras enla
ion logisti BSERVACIONES DE
operacion logistica ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA OBSERVACIONES
de laempresa LA PROPUESTA
Rooster al Horno.
LUGAR Rooster al Horno
ELAB: D Arlex Home <
ABORADO . OPERACION 6 157,43 6 157,43 N/A
POR Yair Ibarguen
Minimizar los tiempos de distribucion del
APROBADO DISTRIBUCION
Oswaldo Medaglia / 4 74,19 4 26,19 | producto a 1,09 dias (1dia
POR TRANSPORTE .
aproximadamente ).
DEMORA 1 0,08 1 0,08 N/A
INSPECCION 2 1,6 2 1,6 N/A
AREA Sede Administrativa | ALMACENAMIENTO 1 0,52 1 0,52 N/A
/ SECCION / Produccion Minimizar el tiempo de procesos
TIEMPO TOTAL 14 233,82 14 185,82 unitario, con un estimado de 7,74 dias
(Aproximadamente 8 dias)
DESCRIPCION O = pmlv DISTANCIA| TIEMPO | DISTANCIA| TIEMPO OBSERRCIOLIES
(Metros) | (Horas) (Metros) | (Horas)
Recibe solicitud del clientel X - 0,08 - 0,08 N/A
Werificacion disponibilidad Producto X - 0,08 - 0,08 N/A
Creacién Disefiol X - 0,19 - 0,19 N/A
Envié a Impresiont X N 0,08 ) 0,08 Se r?allza el e?nwo dela pléntllla ;.)t,ar
medio de mail al taller de impresién.
Impresion X - 0,44 - 0,44 N/A
Inspeccion de latela X - 0,8 - 0,8 Tiempo que tarda el propietario en
Partida: Barri Nicol
Transporte a maquilad X 3200 0,25 3200 025 |Partida: Barrio San Nicolas
Destino: El Prado
Produccion@ X - 156,61 - 156,61 |Se realiza en maquila (subcontratacion)
Inspeccién de calzado X B 08 ) 038 Tlempo que tarda el propietario en
validar detalladamente cada par
Partida: Barrio El Prado
Transporte a sedel X 8300 0,66 8300 0,66
P Destino: Paseo del Lili (SUR)
Almacenamiento X - 0,52 - 0,52 Dentro de la sede Rooster al Horno
Distribucion X ) 73,2 ) 25,2 Actividad que mas tle.mpc.)’tarda por
aspectos (Costos / Ubicacién y
Entrega a Clientel X - 0,03 - 0,03 N/A
Gestion PQRSE X ) 0,08 ) 0,08 Ihqwetudesoreclamos,.qu.eeI cliente
tiene durante su expereicnia de compra.
TOTAL 11500 233,82 11500 185,82 Total dias 7,10 Dias

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Para la entrega por docena, se propone que el comerciante maneje 1 dia para
programar el despacho por medio de la App Rappi, recordemos que se ahorrara tiempos y costos,
ademas puede monitorear la entrega durante la guia en tiempo real, eliminando carga operativa de
trabajo y agilizando la entrega del pedido para fidelizar a sus clientes.
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10. CONCLUSIONES

Debido a las falencias y problemas que actualmete presenta la empresa Rooster al Horno en
cuanto al cumplimiento de la entrega de los pedidos, se realizo esta investigacion con el fin de
proponer una tercerizacion en la distribucion, por medio la afiliacion de aliado estratégico ante
Rappi, con el fin de disminuir la carga operativa del negocio en el despacho de productos y
mejorar su efectividad en la entrega de los mismos y asi promover el aumento en las ventas a

traves de un mayor trafico de visitas por medio de la App.

Dicha propuesta surge como respuesta a la necisidad de lograr mejorar el indicador de
entregar efectivas al 80% a un mediano plazo, minimizando los tiempos de distribucién en cuanto
a pedidos unitarios de 6.36 dias a 3.32 dias en su entrega. En el caso de los pedidos por docena se
estima que estos sean entregados a los establecimientos en 1.09 dias de plazo, los cuales tienen
una demora actual de 3.81 dias. Evitando asi a futuro, la pérdida de clientes para la compafiia y
logrando aumentar la rentabilidad y competitividad dentro del mercado local, dando como
resultado la optimizacion en la distribucion de sus pedidos bajo la demanda ya establecida y al
mismo tiempo aumentando la visibilidad del calzado ante los compradores por medio de la App

de Rappi.

Para poder disefiar la porpuesta adecuada a las necesidades de la empresa, se llevé a cabo
un monitoreo claro y completo de 10 meses de produccion y venta, en donde se calcularon un
aproximado de 1621 pares de tenis comercializados durante dicho periodo y se observo que el
promedio de producto solicitado por mes fue de 162 pedidos, de los cuales 106 son entregados a

tiempo y aproximadamente 56 son incumplidos.

De igual forma fue posible detallar los procesos relacionados en el Lead Time de la
produccién y comercializacion del producto, hallando los tiempos que tarda cada uno de las
actividades, destacando que la unidad tiene un promedio de 0.72 dias al mes y un lote de 12 pares
de zapatos tarda en promedio 6.58 dias al mes. En cuanto a la comercializacion por unidad, llega
a tardar 6.36 dias al mes, y comercializando un lote o la docena de zapato en promedio tarda 3.81

siendo mas rentable para la empresa
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Con los resultados obtenidos durante el monitoreo y el proceso de Lead Time se pudo
conocer el indicador actual de entregas de la empresa, del cual no se tenia control ni medicion,
evidenciando asi que actualmente la empresa cuenta con s6lo un 65% de cumplimiento,
reflejando un nivel regular - bajo en el desempefio de acuerdo a los indicadores generales de la

gestion logistica.

Ademas, por medio del Value Stream Mapping, se llegé a la conclusiéon que él no valor
agregado se encuentra en el tiempo que transcurre en la distribucion del producto, el cual supera
los 6 dias (151,7 horas) para las unidades, y 3 dias (73,2 horas) para una docena. El tiempo de
espera por unidad se extiende debido que para el propietario es necesario esperar a que las
unidades solicitadas aumenten para evitar costos de distribucidn altos. Asi el cliente debe esperar

cerca de 6 dias para poder obtener su producto final.

En consecuencia y basandose en toda la informacon obtenida a partir del diagnostico y
estudio de todo el proceso actual de logistica y distribucion de la empresa, y su poca capacidad
para cubrir las demandas de entregas, se realizd esta propuesta de tercerizacion de distribucion,
encontrando razonable y beneficioso aliarse con un apolicativo movil que permitird mas
visibilidad para la empresa y un sistema o modelo adecuado de distribucion. Abe resaltar que
gracias al levantamiento de informacion sobre la empresa para esta investigacion, se logré
mostrar la importancia de llevar a cabo un seguimiento y control de cada uno de los procesos,
conscientizando asi al propietario sobre la oportunidad que representa analizar las debilidades y
fortalezas de la organizacion para poder asi mismo elaborar las estrategias mas adecuadas que

permitan se puedan transformar y aprovechar las amenzas y oportunidades.
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11. RECOMENDACIONES

En primer lugar se recomienda, adecuar un departamento de la empresa exclusivamente
para que se dedique a ejecutar actividades logisticas, para que esta funcion no se vea afectada al
momento de tener pedidos individuales por unidades y se pueda llegar a reducir el tiempo de
distribucion que genera esperar que se despachen cierta cantidad de unidades para hacer pedidos
exitosos en corto plazo. Ademas de ello sea efectuada de acuerdo a los criterios técnicos y
cientificos apropiados, que sean Utiles para la aplicaciones de herramientas y metodologias de la
ingenieria ya que son de mayor uso en funciones de almacenamiento distribucion y logistica,
especialmente promueven un incremento de la productividad y competitividad de la empresa en

el ambiente mercantil.

Es necesario que el director de la empresa se capacite en temas logisticos y asesorias
operativas de manera periodica, con el objetivo de precisar de fortalecer sus conocimientos en
temas logisticos y asi poder precisar las causas y consecuencias que esta generando problemas en
el proceso logistico especialmente distribucion para la comercializacién del calzado, para lo cual
es necesario que se evallen las actividades fundamentales de la cadena de valor especificamente

aquellas que afiaden valor al producto en las que se citan logistica de salida del producto.

La aplicacién de indicadores en procesos logisticos de la cadena, pertenecientes a la cadena
de valor, es d suma importancia para el crecimiento de la productividad de la empresa, para el
efecto, es necesario implementar estrategias que aumenten la eficiencia de los procesos de
transporte a sede, almacenamiento y distribucion de productos terminados al domicilio de los

clientes.

Es necesario que se implementen metodologias de transporte como terceros, ejemplo
Rappi, Servientrega, Interrapidisimo etc. Para el control de tiempo y recorrido de las rutas
durante la distribucion de los productos de calzado al domicilio del comprador, porque ello tendra
un impacto significativo en el nivel de satisfaccion de los clientes y por tanto la competitividad

de la compafiia.
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