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Introduccion

El disefio de un centro de distribucién es una parte muy importante dentro de la logistica de
una empresa, ya que permite organizar de mejor manera el flujo de la mercancia, desde
que llega hasta que se entrega al cliente. En el caso de la empresa Fabricamos y
Vendemos, que se dedica a la fabricaciéon y venta de chaquetas impermeables, es
necesario contar con un espacio bien estructurado que facilite el almacenamiento, control y
despacho de los productos.

En esta evidencia se presenta el disefio de un centro de distribucion adaptado a las
necesidades de la empresa, teniendo en cuenta la naturaleza de las chaquetas, su tipo de
carga, el empaque y embalaje, asi como la forma en que se almacenan. También se
consideran los recursos necesarios y la manera en que se desarrollan los procesos dentro
del almaceén.

La idea principal es mostrar cdmo, a través de una buena organizacién del espacio y de las
actividades, se puede lograr un manejo mas eficiente del inventario, evitando desorden,
pérdidas o retrasos en los pedidos. Ademas, este disefio permite entender mejor como
funciona la empresa en la parte logistica y como se pueden implementar mejoras para

optimizar sus procesos.



Naturaleza de los productos que se manejan:

La naturaleza es una parte de logistica identificando que un producto exista un vinculo, y
dependiendo de su naturaleza, medidas fisicas o propiedades se defina su tipologia de
carga, un embalaje y una distribucion.

En el caso de la empresa Fabricamos y Vendemos, los productos que se manejan son
chaquetas impermeables, que basicamente son prendas de ropa. Aunque no son cosas
super delicadas, igual necesitan ciertos cuidados para que no se dafen o pierdan su
calidad.

Estas chaquetas estan hechas con materiales como el super nylon, que sirve para que no
les pase el agua, pero aun asi si se guardan en lugares humedos o sucios se pueden dafar
o coger mal olor. Por eso es importante mantenerlas en un lugar limpio, seco y bien
organizado.También son productos livianos, pero cuando hay muchas, ocupan bastante
espacio, entonces toca organizarlas bien por tallas, colores y estilos para que no se vuelva
un desorden y sea mas facil encontrarlas.

En cuanto al manejo, no necesitan maquinas ni nada raro, pero si hay que tratarlas con
cuidado para que no se arruguen, se ensucien o se dafien. Por eso normalmente se doblan
bien y se guardan en bolsas.En general, no es un producto complicado de manejar, pero si
requiere orden, porque como hay muchas referencias diferentes, si no se tiene un buen
control, todo se puede volver un caos.

Tipo de carga:

Las chaquetas impermeables que maneja la empresa Fabricamos y Vendemos se clasifican
como carga general, ya que son productos textiles que se transportan de forma individual,
normalmente en paquetes o bolsas. Dentro de esta, corresponde a una carga seca, porque
no contienen liquidos ni generan humedad durante su transporte, por lo que no requieren
refrigeracion o control de temperatura. Ademas, son consideradas carga embalada, ya que
las chaquetas se doblan y se guardan en bolsas transparentes que la protegen durante su
almacenamiento y transporte.

Tipo de empaque y embalajes:
Cada producto tiene su presentacién de empaque, pueden mostrarse de manera llamativa o
sencilla, para esto la empresa debe contar con una planeacién en cuanto al disefio y saber
si anadirle algo al empaque o embalaje.

La empresa Fabricamos y Vendemos su empaque principal
es el empaque primario, el cual es la bolsa transparente en
la que se guarda cada chaqueta, este empaque permite
proteger la chaqueta del polvo y la suciedad, ademas, al ser
transparente permite la visualizacion de la chaqueta
doblada manteniendo una buena presentacién ya que el
cliente puede observar la chaqueta sin necesidad de abrirla.

En el caso de tipo de embalaje en el que varias chaquetas
impermeables son agrupadas en un solo bulto fuerte. Este
bulto esta envuelto en un material plastico resistente, que
permite proteger las chaquetas de factores externos durante
su almacenamiento y transporte.




En cuanto a la presentacion permite tener varias chaquetas en un solo paquete, lo que
ayuda a aprovechar mejor el espacio y facilita el traslado de las mismas.

Almacenamiento:

En Fabricamos y Vendemos, el tipo de almacenamiento que se maneja principalmente es
segun la naturaleza de las mercancias almacenadas, en este caso de productos
terminados, ya que en la bodega se guardan las chaquetas listas para la venta, o segun los
pedidos hechos por los clientes y su distribucion, ademas, también se presenta el
almacenamiento de materias primas, donde se tienen los materiales como telas, hilos,
cremalleras necesarias para la fabricacion de las chaquetas.

En cuanto al grado de proteccion, se utiliza un almacenamiento cubierto, ya que las
chaquetas deben mantenerse en un lugar cerrado que las proteja, evitando asi que se
dafien o pierdan calidad. Se puede considerar como un almacén central, ya que se organiza
la mercancia y se distribuye hacia los clientes o hacia otros puntos segun sea necesario.

Con la forma de organizacion, se utiliza un almacenamiento en estanterias, donde las
chaquetas son dobladas y clasificadas por tallas y estilos, lo que facilita su control y conteo.
Cabe recalcar que el almacenamiento de las materias primas se encuentran en el punto de
fabrica y el almacenamiento de los productos terminados(las chaquetas) se encuentra en el
punto de venta.

Recursos requeridos(maquinaria, equipos, personas y TIC):

Para el funcionamiento del centro de distribucion de la empresa Fabricamos y Vendemos,
se requieren diferentes recursos que permiten realizar las actividades de almacenamiento,
control y despacho de las chaquetas de manera organizada, teniendo en cuenta que los
almacenes son fundamentales en los flujos de la mercancia desde que el cliente realiza el
pedido integrando ese sistema logistico que es importante en la economia.

Talento humano:

En cuanto al personal, se cuenta con alguien encargado del almacén, quien organiza y
supervisa las actividades. También hay personal para la organizacion de las chaquetas, el
conteo de inventario y la preparacion de pedidos.

Maquinaria y equipos:

Siendo las chaquetas un producto facil de manejar no hay necesidad de maquinarias. Sin
embargo, se cuentan con estanterias para el almacenamiento, mesas de trabajo para
organizar pedidos y elementos de apoyo como bolsas, cajas y cintas para el empaque y
embalaje.

Tecnologias de la informacién (TIC):

La empresa utiliza herramientas basicas como el sistema de codigo de barras para
identificar los productos, hojas de calculo en Excel para llevar el control del inventario y
aplicaciones como WhatsApp para la comunicacion con proveedores, taller y clientes.

Situacion actual de Fabricamos y Vendemos ;cémo funciona?:



Actualmente, la empresa Fabricamos y Vendemos funciona de una manera bastante
practica y organizada, aunque muchas de sus actividades todavia se manejan de forma
manual. Todo empieza desde la compra de las materias primas, como las telas (super
nylon), cremalleras, hilos y demas materiales que se necesitan para fabricar las chaquetas.
Estos materiales se almacenan en el area de produccion, donde se mantienen organizados
para su uso.

Luego de esto, se pasa al proceso de fabricacion de las chaquetas,que son confeccionadas
en el taller. Una vez las chaquetas estan listas, pasan a ser productos terminados y se
llevan al punto de venta(en la bodega), donde se almacenan. En esta parte, las chaquetas
se doblan cuidadosamente y se guardan en bolsas transparentes, que funcionan como
empaque primario, ya que las protegen del polvo y la suciedad. Después, se organizan en
estanterias segun su talla, color y estilo, lo cual ayuda a que sea mas facil encontrarlas
cuando se necesita preparar el pedido. Cuando se manejan pedidos grandes, varias
chaquetas se agrupan en bultos (embalaje), lo que facilita su transporte y permite ahorrar
espacio.

El control del inventario se realiza principalmente de forma manual, apoyandose en
herramientas como Excel y el uso de codigos de barras. Ademas, se hacen conteos fisicos
de manera frecuente, para verificar que todo esté en orden y evitar pérdidas o
desorganizacion.

Aunque la empresa si logra cumplir con los pedidos y mantener la calidad de sus productos,
gran parte de su funcionamiento depende del orden del personal y del seguimiento manual.
Esto puede llegar a ser un problema, sobre todo porque fabricamos y vendemos maneja
muchas referencias como lo son: (tallas, colores, estilos), y si no hay un control claro, el
inventario se puede volver un desorden faciimente

Propuestas de Mejoramiento:

Teniendo en cuenta como funciona actualmente la empresa, hay varias cosas que se
podrian mejorar para que todo sea mas organizado, mas claro y también mas eficiente.

Como mejora, seria muy Util implementar una herramienta mas completa para el manejo del
inventario, ya que en este momento muchas cosas se hacen de forma manual. Tener un
sistema donde se registre todo en tiempo real ayudaria a evitar errores, pérdidas de
informacion o confusiones con los productos.

También seria importante organizar mejor los espacios dentro de la bodega. Por ejempilo,
separar bien un area para la recepcion de mercancia, otra para el almacenamiento y otra
para el despacho. Esto ayudaria a que el proceso sea mas ordenado y a que no se mezclen
las actividades, evitando desorganizacion.

y algo fundamental como lo es la comunicacién entre las areas (produccién, inventario y
ventas) también seria clave. A veces los errores no son porque falten chaquetas, sino
porque la informacién no esta clara

Diseno del centro de distribucion teniendo en cuenta:



e Localizacion, instalaciones eléctricas, estanteria, pisos, fachadas
e Flujo de procesos y relacién de actividades

e Recepcion y descargue

e Tipo de almacenamiento

e Capacidad de almacenamiento
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Este disefio de Fabricamos y Vendemos es una simulacion algo parecida, aunque como tal
el espacio de preparacién embalaje y despacho es un espacio reducido se trata de tener
una imagen amplia de como seria el espacio contando con las mejoras
propuestas,manteniendo la organizacion de manera funcional, teniendo en cuenta el flujo de
la mercancia desde que llega hasta que se entrega al cliente. Este espacio corresponde al
“‘punto de venta” donde se almacenan las chaquetas impermeables (producto terminado), ya
que las materias primas se manejan en el punto de fabrica.

Se encuentra la zona de recepcion y descargue, donde llegan las chaquetas provenientes
del punto de fabrica. En esta zona se realiza una revision inicial, verificando las cantidades y
el estado de las prendas, asegurando que cumplan con las condiciones de calidad antes de
ser almacenadas.

Después de este proceso, las chaquetas pasan a la zona de almacenamiento, la cual esta
organizada mediante estanterias. En esta area, las prendas se doblan y se guardan en
bolsas transparentes, clasificandose por tallas (S, M, L, XL), colores y estilos. Esta
organizacién permite un mejor control del inventario y facilita la ubicacién de los productos
cuando se necesitan.



Seguido a esto, se encuentra la zona de preparacion de pedidos, donde se seleccionan las
chaquetas segun los requerimientos del cliente. En esta etapa se verifica que las
referencias, tallas y cantidades sean correctas antes de continuar con el proceso.Luego, las
chaquetas pasan a la zona de embalaje, donde se agrupan en bultos o paquetes mas
grandes utilizando material plastico resistente y correas. Finalmente, se encuentra la zona
de despacho, donde se realiza la salida de los pedidos. En esta area se organizan las
entregas y se hace la carga de los productos al medio de transporte que llevara las
chaquetas hasta el cliente final..

En cuanto a sus caracteristicas generales, se trata de un almacenamiento cubierto, con
estanterias que aprovechan el espacio vertical, pisos resistentes que permiten el transito
constante y condiciones que garantizan la proteccion de las chaquetas frente a factores
externos

Conclusiones

El desarrollo de esta evidencia permitié entender que el centro de distribucion no es solo un
lugar donde se guardan productos, sino que es una parte clave para el buen funcionamiento
de la empresa. A través del disefio realizado para Fabricamos y Vendemos, se pudo
evidenciar la importancia de organizar correctamente las areas como recepcion,
almacenamiento, preparacion de pedidos, embalaje y despacho, logrando asi un flujo de
trabajo mas claro y ordenado.

También se comprendié que, aunque las chaquetas impermeables no son un producto
complicado de manejar, si requieren organizaciéon y control, ya que al haber diferentes
tallas, colores y estilos, es facil que se genere desorden si no se tiene una buena estructura.
Por eso, el uso de estanterias, clasificacion y control de inventarios se vuelve fundamental.

Ademas, se identificé que la empresa puede seguir mejorando en aspectos como la
implementacién de herramientas tecnolégicas,un espacio mas amplio en la bodega, el
control mas constante del inventario y la optimizacioén de los procesos, lo que ayudaria a ser
mas eficiente y a brindar un mejor servicio al cliente.
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(CALIDAD DE COMERCID JUSTO

Cooperativa de Bananeros de Riofrio COOBAFRIO

NIT: 9010528727 Tel: 315 6941600
Riofrio Zona Bananera del Magdalena, Colombia

Fecha:
Cotizacion No.:
Cliente:

Producto:

Subpartida arancelaria:
Cantidad:

Precio Unitario FOB:
Precio Total:

Entrega estimada:
Forma de pago:

Vigencia:

24/04/2026
001-2442026
FreshTrade Solutions B.V. (Paises Bajos-Holanda)

Calzado de seguridad industrial para caballero
6403400000

1.000 pares

EUR 25 por par

EUR 25.000

15 dias después de confirmacion

T/T ((transferencia bancaria internacional) anticipado

30 dias

Especificaciones del producto:

Material: Cuero

Suela: Poliuretano antideslizante
Proteccion: Puntera de acero

Uso: Industrial

Duracion de la oferta:

Precio valido por 30 dias

Incoterm: FOB Puerto de Santa Marta
Descripcion: Incluye costos logisticos hasta Puerto
Empaque/Embalaje: Tipo de caja, paletizado, peso

bruto/neto, volumen (CBM).

Firma autorizada:
Nombre:

Cargo:

Empresa:

Representante Comercial
Area Comercial / Exportaciones
COOBAFRIO
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Cotizacion De La Exportacion De Un Lote
Evidencia: GA5-210101029-AA1-EV01

Coordinar El Flujo De Las Mercancias

Presentado por

Ramedis Alberto Jimenez Orozco

Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

Programa de Formacion Virtual:
Tecndélogo en coordinacion de procesos logisticos
Ficha: 3185950

Competencia: Coordinar los procesos de importacion y exportacion segun
normativa y acuerdo entre las partes.

210101029

Actividad de Aprendizaje 01: Gestionar propuestas para exportacién segun los
criterios establecidos.

Instructor

Luciano Imbacuan

Centro de comercio y servicios

Regional Cauca

Abril 2026.
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Coordinar El Flujo De Las Mercancias

INTRODUCCION
El presente trabajo tiene como finalidad analizar el proceso de exportacién dentro del
contexto del comercio internacional, tomando como base el desarrollo de una simulacién de
exportacion de un lote de calzado de seguridad industrial. En un entorno globalizado, donde los
mercados estan cada vez mas integrados gracias a acuerdos como los Tratados de Libre
Comercio (TLC), las empresas deben adaptarse a nuevas exigencias en términos logisticos,

normativos y de calidad.

En este sentido, se estudian los diferentes elementos que intervienen en el proceso de
exportacion, desde la identificacion del producto y su clasificacion arancelaria, hasta la
elaboracion de documentos como la factura comercial, lista de empaque, certificado de origen y
documento de transporte. Asimismo, se analiza la importancia de la planificacion logistica, los
costos asociados y el cumplimiento de los requisitos exigidos por las autoridades aduaneras,
entendiendo que el éxito en el comercio internacional depende de la correcta articulacion de

todos estos factores.
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Coordinar El Flujo De Las Mercancias

DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD

COTIZACION DE EXPORTACION DE UN LOTE.

Informacion General de la Operacion

Para la simulacion de esta actividad, la Cooperativa Coobafrio, dispone exportar 1000
pares de calzados industrial para caballero, a los Paises Bajos Holanda, teniendo en cuenta
que este pais se encuentra dentro del Acuerdo Comercial entre Colombia y la Unién
Europea (UE). Este acuerdo permite que la mayoria de los productos colombianos ingresen a
los Paises Bajos y a toda la UE, sin aranceles, facilitando el comercio y la inversién en diversos
sectores.

La moneda de negocio sera en Euros (EUR, €) y el INCOTERM establecido es FOB,
que incluye los costos hasta la entrega de la mercancia en el puerto de Santa Marta
donde se hace el embarque.

Siguiendo el orden establecido en la guia de aprendizaje para la generacion del costo total
requerido de dicha operacién se determina:

» El producto: posicion arancelaria, precio de venta, precio de venta unitario.

POSICION ARANCELARIA

¢ Identificacion al detalle del producto.

Antes de buscar el cédigo, se debes tener claro el material con que esta hecho el producto
si es de cuero, plastico, tela, etc. Como también el uso que se le vaya a dar si es para uso
industrial, deportivo o casual y tener en cuenta caracteristicas especiales, impermeabilidad,
seguridad, etc.

« El producto objeto de exportacion es Calzado industrial para caballero con puntera
de seguridad y material de cuero

Partida arancelaria

Calzado, sombreros y demas tocados, paraguas,

Xl quitasoles, bastones, latigos, fustas, y sus partes; plumas
preparadas y articulos de plumas; flores artificiales;

manufacturas de cabello

Seccioén

Capitulo 64 Calzado, polainas y articulos analogos; partes de estos articulos

Calzado con suela de caucho, plastico, cuero natural o

Partida 6403 |

regenerado y parte superior de cuero natural.
Sub-partida 6403.40 - Los demas calzados, con puntera metalica de proteccion
Sub-partida nacional | Comp | Supl | Designaciéon de mercancias Perfil | Notas

- Los demas calzados, con puntera metalica Q -

6403.40.00.00 >
de proteccién

FASE DE EJECUCION  AP5



Coordinar El Flujo De Las Mercancias

SENA

N

Perfil de la mercancia

DATOS GENERALES

Nivel
Nomenclatura

Cddigo
Nomenclatura

Cadigo
Complem.

Cddigo
Suplem.

Desde

Hasta Leg

ARIAN

6403.40.00.00

01-ene-2007

Descripcién

Calzado, polainas y articulos analogos;

01-ene-2007

partes de estos articulos

cuero natural.

de proteccién

Calzado con suela de caucho, plastico, cuero
natural o regenerado y parte superior de

- Los demas calzados, con puntera metalica

Unidad fisica 2u - Par

01-ene-2007

MEDIDAS A CUMPLIR

Concepto

Importaciones

Exportaciones

Transito

Gravamen

X

IVA

X

Otras tarifas generales

Gravamenes por acuerdos
internacionales

X

Medidas de proteccion comercial

Régimen de comercio

Bienes de capital

Indice Alfabético Arancelario

Notas de nomenclatura

Correlativas por apertura

Correlativas por cierre

Requisitos Especificos de Origen (REO)

Documentos soporte

Caracteristicas especiales

Restricciones

Restricciones por Zonas de Régimen
Aduanero Especial

Tarifas por Zonas de Régimen Aduanero
Especial

Modalidades permitidas

Descripciones de mercancias

Documentos soporte por zona de RAE

Cupos de Mercancia

FASE DE EJECUCION  AP5
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Descripciones de mercancias para exportaciones — 6403400000

Orden | Codigo | Descripcion Tipo de dato Longitud | Decimales Obligatorio Desde Hasta | Leg Detalle
1 1518 Tipo de calzado NUMERICO 8 S| 25-ago-2008
2 1519 Marca comercial TEXTO 60 Sl 25-ago-2008
3 1520 Material capellada Sl 25-ago-2008
4 1521 Material suela NUMERICO 8 Sl 25-ago-2008
5 1522 Entresuela NUMERICO 8 NO 25-ago-2008
6 1523 Proceso de ensamble NUMERICO 8 NO 25-ago-2008
7 1524 Usuario NUMERICO 8 NO 25-ago-2008
8 1525 Proteccion NUMERICO 8 NO 25-ago-2008
9 1526 Seguridad NUMERICO 8 NO 25-ago-2008
10 1527 Talla TEXTO 60 NO 25-ago-2008
11 1528 Referencia TEXTO 60 NO 25-ago-2008
12 1529 Otras caracteristicas TEXTO 4000 NO 25-ago-2008
14 1714 Cantidad de unidades comerciales | TEXTO 60 NO 25-ago-2008

Las tablas fueron tomadas de la consulta arancelaria en la pagina de la DIAN

La posicién arancelaria se determina mediante un proceso de clasificacion que inicia con
la identificacién del producto, seguido de la ubicacion en capitulos, partidas y subpartidas del
sistema armonizado, permitiendo asi su correcta identificacion para efectos comerciales,

logisticos y aduaneros.

Descripciones de mercancias para exportaciones — 6403400000

Orden Cédigo Descripcion

14

1518
1519
1520
1521
1522
1523
1524
1525
1526
1527
1528
1529

1714

Tipo de calzado
Marca comercial
Material capellada
Material suela
Entresuela

Proceso de ensamble
Usuario

Proteccion
Seguridad

Talla

Referencia

Otras caracteristicas

Cantidad de unidades
comerciales

Valor diligenciado

Calzado de seguridad industrial

Seguridad Pro
Cuero

Poliuretano (PU) antideslizante

EVA

Inyectado
Caballero
Puntera de acero

Antideslizante, resistente a impactos

38 —43
BOT-001

Resistente al agua, disefo ergonémico, uso en

construccion e industria
1.000 pares

Este formato corresponde a la descripcion detallada de la mercancia exigida en procesos de
exportacion, donde se especifican las caracteristicas técnicas del producto, permitiendo su
correcta identificacién, clasificacién y control por parte de las autoridades aduaneras.

FASE DE EJECUCION
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PRECIO DE VENTA, PRECIO DE VENTA UNITARIO.

Coordinar El Flujo De Las Mercancias

Para determinar el precio de venta en exportacion, se considera el valor del Euro que
equivale a 4,160 Pesos Colombianos aproximadamente y para efectos de esta actividad se
calculan los valores en moneda local y posteriormente su conversion a la moneda de negocio,
asi:

1. Calcular el costo unitario
Se debe sumar todos los costos para producir un par de calzado:

e Materia prima (cuero, suela, puntera): $35.000 COP

e Mano de obra: $15.000 COP

e Costos indirectos (energia, maquinaria, etc.): $10.000

> El costo de produccion unitario = $60.000 COP por par

14,42 EUR

» Haciendo la conversion a Euros = $60.000 COP / 4,160 =

2. Sumar costos logisticos (exportacion)
Se debe incluir los costos hasta el punto de venta como lo estipula el acuerdo INCOTERM FOB
(Free On Board).

Empaque: $2.000.000 COP
Transporte interno: $1.100.000 COP
Tramite aduanero: $ 750.000 COP
Documentacion: $ 540.000 COP
Seguros: $ 900.000 COP

1.271,63 EUR

» Sumatoria de los costos logisticos = $5.290.000 COP -

> Dividido entre los 1000 pares = $5.290 COP da como resultado el costo unitario logistico
por unidad

1,27 EUR

» Haciendo la conversion a Euros = $5.290 COP / 4,160 =

3. Se calcula la utilidad del mercado como margen de ganancia
Normalmente se estima entre 30% y 40% en este tipo de productos.
Se considera un margen de ganancia del 30%:

e $65.290 x 30% = 65.290 x 0.3 = $19.587 COP por cada unidad

4,7 EUR

e La utilidad es de $19.587 COP por unidad —

4. Precio de venta unitario equivale a la suma del costo de produccién unitario + costo
unitario logistico + utilidad por unidad
e $60.000 COP + $5.290 COP + $19.587 COP = $84.877 COP
En muchas ocasiones esta cifra se puede manipular para darle una mejor vista a los
valores, como por ejemplo, redondear a $85.000 o $90.000 COP
> Haciendo la conversion a Euros = $85.000 COP / 4,160 = 20,4 EUR Precio de venta
unitario
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5. Calcular el precio venta total del lote

e Cantidad: 1.000 pares

e Precio unitario venta: $85.000 COP

e $85.000 COP x 1000 pares = $85.000.000
> Precio total de venta = $85.000.000 COP

» Haciendo la conversién a Euros = $85.000.000 COP / 4,160 =

20.432,6 EUR

En resumen, el precio de venta del producto se determiné a partir del calculo de los

costos de produccion, incluyendo materia prima, mano de obra y costos indirectos, a los

cuales se sumaron los gastos logisticos y administrativos asociados al proceso de

exportacion. Posteriormente, se aplicé un margen de utilidad del 30%, obteniendo asi

un precio de venta unitario aproximado de 20,4 EUR por par. En consecuencia, para un

lote de 1.000 unidades, el valor total de la cotizacién asciende a 20.432,6 EUR

» Las cantidades:
e ;Cuanto quiere vender en el mercado internacional?
1000 pares
o ;Puede vender lo que le estan pidiendo? Si.
e ;Cual es su capacidad de produccion?

2400 pares

e ;Cual es su cantidad minima exportable?
380 pares

e ;Cual es su cantidad maxima exportable?
2800 pares

e ;Es viable para usted vender una unidad?
No, porque no es rentable, el minino exportable es superior.

> Empaque y embalaje: costos de embalaje (plastico, zunchos, mano de obra,

manipulacién local, exportador: montacargas contratado).
Para empacar el calzado se utilizan:
e Caja de carton individual por par
e Papel interno para proteccion contra humedad
o Etiqueta con referencia, talla y marca

La Funcién de estos elementos es proteger el calzado y mantener la presentacion

comercial.

El embalaje es de nivel secundario y de transporte es el que agrupa varias unidades para

exportacion.

Se utiliza:

Cajas de cartdn corrugado (caja master)
Estibas o pallets de madera

Pelicula stretch (vinipel) para asegurar la carga
Zunchos o cintas de amarre

FASE DE EJECUCION
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» Clasificacion de la carga segun su naturaleza:
e la carga de este lote es no perecedera.

> Documentos Requeridos
e Factura comercial :

La factura comercial es un documento fundamental en el proceso de
exportacion, ya que contiene la informacién detallada de la operacion de
compraventa internacional. En ella se especifican los datos del exportador y del
importador, la descripcion de la mercancia, cantidades, precios, valor total,
condiciones de entrega (INCOTERM) y forma de pago. Este documento sirve
como soporte legal y comercial de la transaccién, ademas de ser requerido por las
autoridades aduaneras para el despacho de la mercancia y la determinacion de
impuestos y controles en el pais de destino.

o Lista de empaque:

La lista de empaque (Packing List) es un documento complementario a la
factura comercial que detalla la forma en que la mercancia esta organizada para
su transporte. En ella se especifican aspectos como la cantidad de bultos, tipo de
empaque y embalaje, peso, volumen y distribucién de los productos. Su funcién
principal es facilitar la identificacidon, manipulacion, inspeccion y control de la carga
durante el proceso logistico y aduanero, asegurando que la mercancia coincida
con lo declarado en la factura.

e Certificado de origen:

El certificado de origen es un documento que acredita el pais donde fue
producido o fabricado un bien. En el comercio internacional, su funcién principal
es demostrar que la mercancia cumple con las normas de origen establecidas en
acuerdos comerciales, lo que puede permitir el acceso a beneficios como la
reduccion o eliminacién de aranceles. Ademas, es requerido por las autoridades
aduaneras del pais importador para verificar la procedencia del producto y aplicar
el tratamiento arancelario correspondiente.

e Documento de transporte (BL)

El Bill of Lading (B/L) o Conocimiento de Embarque es el documento de
transporte utilizado en el comercio maritimo que certifica que la mercancia ha
sido recibida por la naviera para su traslado al destino acordado. Cumple tres
funciones principales: sirve como contrato de transporte, como recibo de la carga
y como titulo de propiedad de la mercancia. Ademas, contiene informacion clave
como el exportador, el importador, la descripcién de la carga, el puerto de origen
y destino, y las condiciones del flete.
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e Declaracion de exportacion

La declaracion de exportacion (DEX) es el documento mediante el cual el
exportador informa a la autoridad aduanera sobre la salida legal de mercancias
del pais. En ella se registran datos clave como el exportador, el importador, la
descripcion del producto, su valor, cantidad, origen y condiciones de la operacion.
Este documento es fundamental para el control aduanero, ya que permite validar
la operacion, respaldar la exportacion y garantizar el cumplimiento de las normas
vigentes.

> Precio de venta que permite al exportador recuperar los costos y gastos
(Industriales, administrativos, financieros y de DFI vinculados con la exportacién)
mas un margen de utilidad “razonable”.
o 20.432,6 EUR precio de venta total del lote
e 4,7 EUR x 1000 pares = 4700 EUR de utilidad

» Elaboracion de la cotizacion para la exportacion de un lote de calzado industrial
para hombre.
Ya cumplido con todos los elementos y pasos revisados se procede a cotizar a detalle el
proceso de exportacion, obedeciendo a las recomendaciones impartidas con respecto a los
valores en moneda local (peso colombiano) y moneda global euro, puesto que el factor de
conversion se debe tener en cuenta, debido a la volatilidad del dinero en la tasa de cambio y
con todos los datos y valores calculados, presento la cotizacién, simulando que la cooperativa

COOBAFRIO hace el proceso de exportacion para esta actividad.
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COTIZACION

Cooperativa de Bananeros de Riofrio COOBAFRIO
NIT: 9010528727 Tel: 315 6941600
Riofrio Zona Bananera del Magdalena, Colombia

CALIBAD BE COMERTIO JUSID

Fecha: 24/04/2026
Cotizacién No.: 001-2442026
Cliente: FreshTrade Solutions B.V. (Paises Bajos-Holanda)
Producto: Calzado de seguridad industrial para caballero
Subpartida arancelaria: 6403400000
Cantidad: 1.000 pares
Precio Unitario FOB: EUR 25 por par
Precio Total: EUR 25.000
Entrega estimada: 15 dias después de confirmacion
Forma de pago: T/T ((transferencia bancaria internacional) anticipado
Vigencia: 30 dias

Especificaciones del producto:
Material: Cuero
Suela: Poliuretano antideslizante
Proteccion: Puntera de acero
Uso: Industrial
Duracion de la oferta: Precio valido por 30 dias
Incoterm: FOB Puerto de Santa Marta
Descripcion: Incluye costos logisticos hasta Puerto
Empaque/Embalaje: Tipo de caja, paletizado, peso

bruto/neto, volumen (CBM).

Firma autorizada:

Nombre: Representante Comercial
Cargo: Area Comercial / Exportaciones
Empresa: COOBAFRIO

11
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CONCLUSIONES

Alo largo del desarrollo de esta actividad comprendi que el proceso de exportacion no
es simplemente enviar un producto a otro pais, sino que implica tener en cuenta muchos
detalles que son fundamentales para que la operacion se realice correctamente. También
entendi que es un proceso que requiere una documentacion amplia y organizada, donde cada

documento cumple una funcion especifica dentro del comercio internacional.

De igual manera, identifiqué la importancia de los acuerdos comerciales, ya que estos facilitan
el acceso a nuevos mercados y permiten que los productos sean mas competitivos. Aprendi a
organizar y entender una partida arancelaria, lo cual es clave para la clasificacion del producto y

el cumplimiento de la normatividad.

Finalmente, considero que esta investigacién no termina aqui, ya que el tema del comercio
internacional es bastante amplio y requiere un aprendizaje continuo. Sin embargo, logré
conocer mas a fondo la documentacion y los procesos involucrados en una exportacion,

fortaleciendo mis conocimientos en el area logistica y comercial.

12
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Cotizacién de Exportacién

Saray Valeria Granados Plazas
3185950

COORDINACION DE PROCESOS LOGISTICOS
LUCIANO IMBACUAN
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1. Informacién General de la Operacion:

Para esta evidencia con la empresa proyectada: Fabricamos y Vendemos, dedicada a la
fabricacion y venta de chaquetas impermeables, se realizara una cotizacién de exportacion
hacia el pais ecuatoriano, ciudad Guayaquil. Esta negociacion se realizara en dolares
estadounidenses (USD), utilizando el Incoterm CPT (Carriage Paid To), mediante el cual la
empresa asume los costos de transporte hasta el destino

Empresa Exportadora: Fabricamos y Vendemos
Producto: Chaquetas Impermeables

Pais de Destino: Ecuador (Guayaquil)

Moneda de negociacién: USD

Incoterm: CPT (Guayaquil, Ecuador)

2. Informacion del Producto

Posicion arancelaria: 6201.93.00.00

Descripcion: La chaqueta impermeable tipo gaban esta
elaborada en material super nylon de alta resistencia al agua,
lo que la hace adecuada para climas frios y lluviosos. En su
interior, presenta forro en fleece y relleno de algodoén
siliconado,siendo comoda y calientita. Su disefo incluye
cierre frontal, capota removible y bolsillo interno. Se
comercializa en diferentes tallas y colores.

Precio de Venta Unitario: 120.000 = USD 30
Precio Total de Venta: 600 x USD 30 = USD 18.000
3. Definicidon de Cantidades:

Cantidad a Exportar: 600 chaquetas

Capacidad de produccién mensual: Aunque la empresa tiene

una capacidad general de produccion de 1.000 unidades mensuales, para este tipo de
chaqueta impermeable tipo gaban, que incluye materiales y detalles(como el tipo de raye),
la capacidad baja a 700 unidades mensuales, debido al mayor tiempo requerido en su
fabricacion.

Cantidad minima exportable: 300 chaquetas, ya que cantidades inferiores no permiten cubrir
los costos logisticos

Cantidad maxima exportable:1.000 chaquetas mensuales, de acuerdo con la capacidad
productiva

¢, Puede cumplir con el pedido?

Si, ya que la cantidad solicitada se encuentra dentro de la capacidad de produccién de la
empresa, por lo que puede cumplirse sin afectar el proceso normal de fabricacién

4. Costos de Produccion



Costo por Chaqueta: 75.000 COP = (USD 19)

Costo Total: 600 chaquetas x USD 19 = USD 11.400

El costo de produccion por chaqueta es de aproximadamente 75.000 COP, teniendo en
cuenta los materiales utilizados como el super nylon, el forro en fleece, el algodén siliconado
y la mano de obra requerida para su elaboracion.

5. Costos Logisticos y de Exportacion:

Embalaje:USD 300 (Correspondiente a cajas, bolsas protectoras y etiquetado de las
chaquetas)

Transporte Interno(fabrica-centro de transporte): USD 350

Corresponde al traslado de la mercancia desde Sogamoso hasta la ciudad de Bogota,
donde se encuentra el operador logistico encargado del transporte internacional hacia
Ecuador.

Transporte Internacional (Colombia — Guayaquil): USD 900

Se realiza mediante transporte terrestre desde Bogota hasta la ciudad de Guayaquil,
Ecuador.

Tramites Aduaneros: USD 200

Documentacion:USD 120

Seguro:USD 130

Total de Costos Logisticos: USD 2.000

6. Costo Total de Exportacion:

Produccién:USD 11.400
Logistica:USD 2.000
Costo Total: USD 13.400

7. Precio de Venta y Utilidad:

Precio de venta total:USD 18.000
Costo Total:USD 13.400
Utilidad Estimada:USD 4.600

8. Documentos Requeridos:

Factura comercial

Lista de empaque

Certificado de origen

Documentacién de transporte terrestre
Declaracién de exportacion

9. Cotizacion Formal



Producto: Chaquetas impermeables tipo gaban caballero
Cantidad: 600 unidades

Precio unitario: USD 30

Precio total: USD 18.000

Incoterm: CPT (Guayaquil, Ecuador)

Tiempo de entrega: 8 a 10 dias

Forma de pago: Transferencia internacional

Validez de la oferta: 30 dias

COTIZACION DE EXPORTACION

SHIPPER / EXPORTADOR CONSIGNEE / IMPORTADOR @ Pais DE ORIGEN: Colombia
TEXTILES ANDINOS S.A. ;
FABRICAMOS Y VENDEMOS RUC: 1798765432001 o PAIS DE DESTINO: Ecuador (Guayaquil)

Sogamoso, Boyacd — Colombia Ry A e
1 V. de las Americas v’ Yy Naciones Unidas - 2
Tel: +57 320 123 4567 Guayaquil, Ecuador ®=R MODO DE TRANSPORTE:  Terrestre
Correo: ventas@fabricamosyvendemos.com FABRICAMOS Tel: +593 4 456 7890 E
Y VENDEMOS

CHAQUETAS IMPERMEABLES.

INCOTERM: CPT (Guayaquil, Ecuador)
Correo: compras@textilesandinos.com.ec

Nota: Empresa ficticia creada solo 6 MONEDA: usb
con fines académicos.

DESCRIPCION DE LA MERCANCIA

capota removible y bolsillo interno.
Disponibles en diferentes tallas y colores.

DESCRIPCION | CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
T
Chaquetas impermeables tipo gaban |
elaboradas en super nylon, con forro en ‘
fleece, relleno de algodén siliconado, ‘ 600 unidades USD 30 USD 18.000

COSTOS LOGISTICOS RESUMEN DE LA COTIZACION
* Embalaje USD 300 .
Valor mercancia (venta) USD 18.000
* Transporte interno (Sogamoso — Bogota) USD 350
* Transporte internacional (Bogotéd — Guayaquil) Al usbgoo | Costos logisticos ‘ USD 2.000
* Tramites aduaneros USD 200 S5 = T T .. E—
* Documentacion UsD 120 =
o S | TOTAL COTIZACION ‘ USD 20.000
| TOTALCOSTOS LOGisTiICOS | USD 2.000
| .
[C—") TIEMPO DE ENTREGA FORMA DE PAGO VALIDEZ DE LA OFERTA | ©@  Factura comercial @ DOC:FI’;E‘V’I[O c:e el
m 8a 10 dias Transferencia 30 dias @ Lista de empaque lcertece ‘pcr =) .
internacional @ Certificado de origen @ Declaracién de exportacion

Agradecemos su interés en nuestros productos. Estamos atentos a cualquier inquietud.
FABRICAMOS Y VENDEMOS - Calidad que te protege.




Ingrid Tatiana Osorio Urrego

SENA

Regional Cauca

Coordinacion De Procesos Logisticos

Luciano Imbacuan

Ficha 3185950

Abril 2026

Bogota D. C



Introduccion

En el presente trabajo se realiza la elaboracion de una cotizacion para la exportacion de
un lote de calzado para caballero tomando como base una simulaciéon empresarial de la empresa
Salus Zapateria S.A.S. El objetivo principal es identificar y organizar todos los costos y aspectos

necesarios que intervienen en una operacion de comercio internacional.

Para esto se tienen en cuenta elementos importantes como la descripcion del producto, la
posicion arancelaria, las cantidades exportables, la capacidad de produccién y los costos
asociados tanto a la produccion como a la logistica de exportacion. Asimismo, se analizan

factores como el precio de venta, la utilidad esperada y la viabilidad del proceso.

Este ejercicio permite comprender de manera practica como se estructura una cotizacion
internacional, asi como la importancia de planificar adecuadamente cada etapa del proceso para
garantizar que la operacion sea rentable y cumpla con las necesidades del mercado en el pais de

destino.



1. Informacion General de la Operacion

Empresa exportadora SALUS ZAPATERIA S.A.S

Producto Calzado industrial para caballero

Pais de destino Pert (miembro de la Comunidad Andina con preferencias
arancelarias)

Moneda de negociacion USD

Tasa de cambio referencial 1 USD =4.000 COP

Incoterm FOB (Puerto de Buenaventura)

2. Informacion del Producto

e Posicion arancelaria: 6403.40.00.00
e Descripcion: Zapatos en cuero casuales
e Precio de venta unitario:
USD: 30
COP: 120.000
e Precio total de venta:
USD: 36.000
COP: 144.000.000

3. Definicion de Cantidades

Cantidad a exportar: 1.200 pares




Capacidad de produccion mensual: 3.000 pares

Cantidad minima exportable: 200 pares

Cantidad méaxima exportable: 4.000 pares

(Puede cumplir con el pedido? Si

(Es viable vender una unidad?: No, por costos logisticos no es rentable exportar unidades

individuales.

4. Costos de Produccion

e Costo por par:

USD: 18
COP: 72.000

e (Costo total produccion:

1.200 x 18 = USD 21.600
En COP: 86.400.000

5. Empaque y Embalaje

Costos:

e (Cajas de carton corrugado: USD 400
e Plastico y proteccion: USD 150

e Zunchos y estibas: USD 200

e Mano de obra: USD 250

e Manipulacion (montacargas): USD 150



Total, empaque y embalaje:
e USD: 1.150
e COP: 4.600.000

Clasificacion de la carga:

e Tipo: Carga general
e Naturaleza: No perecedera, no peligrosa, ligeramente fragil

6. Costeo y Logistica (DFI)

e Transporte interno: USD 350
e Tramites aduaneros: USD 250
e Documentacion: USD 180

e Seguro: USD 300

Total, costos logisticos:

e USD: 1.080
e COP:4.320.000

7. Costo Total de Exportacion

Produccion: USD 21.600
Empaque: USD 1.150
Logistica: USD 1.080

Costo total:

e USD: 23.830
e (COP:95.320.000

8. Precio de Venta y Utilidad



Precio de venta total: USD 36.000
Costo total: USD 23.830

Utilidad estimada:

e USD: 12.170
e COP: 48.680.000

Margen de utilidad aproximado: 34%
9. Documentos Requeridos

Factura comercial

Lista de empaque

v
v
v" Certificado de origen (Comunidad Andina)
v" Documento de transporte (BL)

v

Declaracion de exportacion

10. Cotizacion Formal

Producto: en cuero para caballero
Cantidad: 1.200 pares

Precio unitario: USD 30

Precio total: USD 36.000

Incoterm: FOB Buenaventura

Tiempo de entrega: 25 dias

Forma de pago: Transferencia internacional

Validez de la oferta: 30 dias



(C '/ SALUSZAPATERIAS.AS.
CJ /> NIT:830.XXX.XXX-X
SALUS - ri» Bogotd, Colombia

S.AS.

COTIZACION COMERCIAL No: $2Q-2026-001
FECHA: 19 de Abril, 2026

COTIZACION PARA: GLOBAL FOOTWEAR TRADING GROUP

fTEM DESCRIPCION CANTIDAD PREC'?Ugg;TA“'O PRE‘(:L%?TAL
CALZADO PARA CABALLERO EN CUERO 1.200
ol 30 36.000
@ & TOTAL COMERCIAL: USD 36.000
& L__.s ‘ -
TERMINOS COMERCIALES
INCOTERM: FOB BUENAVENTURA (Libre a Bordo Puerto)
TIEMPO DE ENTREGA: 25 DIAS
FORMA DE PAGO: TRANSFERENCIA INTERNACIONAL
VALIDEZ DE LA OFERTA: 30 DIiAS i—'

« Este precto mcluye embala;e de exportaclon y trémrtes

NOTAS LOGISTICAS IMPORTANTES  aduzneros en Colombia. \’°‘“

| o= . Segqrps y fletes intemaclﬂlgs s?‘?,’f,sp‘,)",s,@"“’ad delg:mpraqord

[Espacio para Firma] 4o SALUS ZAPATERIA S.A.S.
[Nombre y Cargo del Firmante]

Conclusiones

A partir de la cotizacion realizada para la exportacion de calzado industrial hacia Per, se
puede concluir que el proceso de exportacion es viable y rentable para la empresa, ya que el

precio de venta permite cubrir todos los costos asociados y generar una utilidad significativa.

También se evidencia la importancia de planificar adecuadamente la capacidad

productiva ya que la empresa cuenta con la capacidad suficiente para cumplir con el pedido sin



afectar su operacion normal teniendo en cuenta que esto garantiza el cumplimiento de los

tiempos de entrega y la satisfaccion del cliente internacional.

Ademas, el analisis de costos muestra que no solo los costos de produccion influyen en el
precio final, sino también los gastos logisticos, de empaque y tramites aduaneros, los cuales

representan una parte importante dentro del costo total de exportacion.

Concluyendo también que exportar pequeilas cantidades o unidades individuales no es rentable,
debido a los altos costos logisticos, lo que resalta la necesidad de manejar volumenes adecuados

para optimizar la operacion.

Finalmente, gracias a los acuerdos comerciales vigentes con paises como Peru, se facilita
el acceso al mercado internacional, reduciendo barreras arancelarias y haciendo mas competitivo

el producto colombiano en el exterior.



SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

®
SENA

Tecnodlogo: Coordinacion de Procesos Logisticos
Ficha: 3185950
Titulo de La Evidencia:

Cotizacion exportacion de un lote. GA5-210101029-AA1-EVO01

Instructor Responsable:

Luciano Imbacuam
Nombres y apellidos:

KEVING RAFAEL QUEVEDO MARTINEZ
CC: 1052701902

Fecha: 12 de abril de 2026
SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

Centro de Comercio y Servicio Regional Cauca
BOGOTA-CUNDINAMARCA



Introduccioén:

Esta cotizacion tiene como objetivo evaluar el costo total requerido para un lote de calzado
para caballeros desde Colombia hacia estados unidos, un pais con el que Colombia tiene
un Tratado de Libre Comercio (TLC). El andlisis incluye los costos de producciéon, empaque,
embalaje, logistica y margenes de unidad para garantizar la viabilidad econdmica de la
exportacion.

Desarrollo:

Para realizar una cotizacién para la exportacién de un lote de calzados para caballeros
desde Colombia a un pais con el que Colombia tiene acuerdos comerciales, he
seleccionados el pais de Estados unidos como destino, dado que ambos paises tienen
Tratado de Libre Comercio (TLC) que facilita el comercio bilateral. A continuacién, se detalla
el proceso y los costos asociados.

Cotizacion de Exportacién

Empresa Exportadora: MCS CALZADO S.A.S. - Empresa colombiana especializada en
calzado industrial y de seguridad

Producto: Calzado industrial de seguridad para hombre.

Pais de destino: Estados Unidos (Aplica Tratado de Libre Comercio - TLC)
Moneda de Negociacion: USD

Tasa de cambio: 1 USD = 3.660 COP

Fecha: 12 de abril de 2026

Incoterm: FOB (Cartagena)



1. DATOS DEL PRODUCTO

Elemento Detalle
Descripcion Calzado Industrial de Seguridad para
Hombre
Posicién arancelaria 6403.99.90.00

115.000 COP / $ 31,42 USD
23.000.000 COP / $ 6.284,15 USD

Precio unitario de venta
Precio total del lote

2. CANTIDADES Y CAPACIDAD

Pregunta Respuesta

Cantidad a vender 200 pares
.Se puede cumplir el pedido?
Capacidad de produccion mensual
Cantidad minima exportable
Cantidad maxima exportable
¢Es viable vender una unidad?

3. EMPAQUE Y EMBALAJE

Concepto Costo unitario Costo total (COP) | Costo total (USD)
(CoP)
Caja individual por 1.800 360.000 $98,36
par
Caja master 5.500 110.000 $ 30,05
reforzada (10
pares)
Zunchos, plastico 2.200 44.000 $ 12,02
burbujay
etiguetado
Mano de obra de 450 90.000 $ 24,59
embalaje
Manipulacién local - 75.000 $ 20,49
y montacargas
Total empaque y - 679.000 $ 185,52
embalaje

Clasificacion de carga: Carga general, no perecedera, no fragil, no peligrosa.



4. COSTOS Y LOGISTICA

Concepto Costo total (COP) Costo total (USD)

Costos directos de
produccién
Costos de empaque y
embalaje
Transporte interno
(planta — puerto de
Cartagena)
Transporte maritimo
internacional
Gastos portuarios y
terminales
Seguro de carga (1% del
valor FOB)
Gastos aduaneros y
documentacion
Gastos administrativos y
financieros (8%

22.203.720 $ 6.066,59

5. PRECIO DE VENTA Y MARGEN DE UTILIDAD

Total, costos y gastos 22.203.720 COP / $ 6.066,59 USD
Margen de utilidad (22%) 4.884.818 COP / $ 1.334,65 USD
Precio total de venta FOB 27.088.538 COP / $ 7.401,24 USD

Precio unitario FOB 135.443 COP / $ 37,01 USD

6. Documentos Requeridos

e Factura comercial

e Lista de empaque

e Certificado de origen

¢ Documento de transporte (BL)

® Declaracion de exportacion



7. TERMINOS Y CONDICIONES

e Condiciones de pago: 30% de anticipo al confirmar pedido, 70% saldo contra
presentaciéon de documentos de embarque.

e Tiempo de entrega: 20 dias hébiles después de recibido el anticipo.

o Embalaje: Cajas master reforzadas, aptas para transporte maritimo internacional.

e Documentacion: Se entregara Factura Comercial, Lista de Empaque, Certificado
de Origen y Declaracién de Exportacion.

e Calidad: Producto cumple con normativas ASTM F2413-18 (estandares de
seguridad EE.UU.).

e Variaciones: Precios sujetos a cambios por fluctuaciones en tasa de cambio o
costos de insumos, previa notificacion

8. Cotizacién Formal
/ Producto: Calzado Industrial de Seguridad para Hombre \
Numero de cotizacion: COT-EXP-2026-0412
Pais destino: Estados Unidos
Cantidad: 200 pares
Tasa de cambio: USD $ 1 = 3.660 COP
Precio unitario: USD $ 31.42
Precio total: USD $ 6.284,15
Incoterm: FOB Cartagena
Tiempo de entrega: 20 dias hébiles
Forma de pago: Transferencia internacional

Validez de la oferta: 30 dias
kVariaciones: Precios sujetos a cambios por fluctuaciones en tasa de cambio o costosy

insumos, previa notificacion.

OBSERVACIONES

e Los precios estan expresados en condiciones FOB Cartagena.
e Gracias al TLC con Estados Unidos, el producto ingresa con arancel 0%.
e Valores sujetos a variaciones cambiarias y costos de servicios logisticos.



Conclusion:

El negocio de exportacion de calzados es un negocio rentable, seguro y con potencial
de crecimiento, ya que en estados unidos es uno de los principales destinos de las
exportaciones de calzados colombianos, con una demanda constante y crecimiento en
el segmento industrial y seguridad, ya que se puede aumentar la cantidad de por
embarque y aprovechar la preferencia arancelaria para competir mejor en el mercado
estadounidense ya que la venta de 200 pares deja un margen de rentabilidad del 22%
y gracias al TLC, el producto ingresa con arancel 0% lo que da una ventaja competitiva
frente a proveedores de otros paises
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Introduccion

Desde siempre, el comercio ha sido una de las actividades mas importantes para la
economia, ya que permite el intercambio de bienes y servicios entre paises, ayudando a
complementar sus economias y mejorar la calidad de vida de las personas. Gracias a este
intercambio, los paises pueden acceder a productos que no producen y también generar mayores

ingresos.

En este sentido, dentro del comercio internacional, la importacion se basa en el ingreso de
bienes y servicios entre paises. Este proceso es muy importante, no solo para el pais, sino
también para las empresas, negocios y hogares, ya que permite el intercambio de productos
necesarios para la vida diaria. Como, por ejemplo, el abastecimiento de alimentos, los cuales son
fundamentales para el bienestar y desarrollo de la poblacion. Ademas, permiten el acceso a
insumos, materiales, equipos y maquinaria necesarios para las empresas, lo que contribuye al

desarrollo de la economia del pais.

Por otra parte, la exportacion consiste en la venta y envio de bienes y servicios que un
pais produce hacia otros paises, siendo un proceso fundamental para la economia, ya que
contribuye al crecimiento econdémico, la generacion de empleo y el fortalecimiento de la
estabilidad financiera. Por lo tanto, promover y facilitar las exportaciones es una estrategia clave

para que un pais pueda desarrollarse y mantenerse competitivo en el mercado internacional.



Proceso de Importacion en Colombia

« Obtener NIT « Precio Internacional
* Registro como importador « Costos de transporte
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Proceso de Exportacion en Colombia
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Conclusion

El Decreto 1165 de 2019 contribuye a uno de los regimenes aduaneros mas importantes,
ya que establece las regulaciones, procedimientos y normas para el flujo de bienes y mercancias
entre las fronteras de los paises; ademads, simplifica procedimientos y establece principios como
la facilitacion del comercio y la prevencion de riesgos que puedan surgir mediante el intercambio
de mercancias, el cual permite un control mas efectivo sin interferir las operaciones comerciales,
por lo que no solo regula el comercio exterior, sino que también refleja el esfuerzo del Estado

colombiano por adaptarse en los procesos del comercio global.
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Introduccion

La presente cotizacion detalla el proceso técnico y comercial para la exportacion de un
lote de calzado industrial desde la planta de produccién en Colombia hasta el puerto de Miami,
operando bajo el marco logistico de XPO Logistics. En este documento se desglosan los costos
de fabricacion, embalaje y los gastos de Distribucion Fisica Internacional (DFI), considerando
las normativas arancelarias vigentes para 2026 que incluyen el gravamen base del 10% aplicado
por Estados Unidos. El andlisis busca garantizar la viabilidad financiera del proyecto a una tasa
representativa del mercado de $3.622,20 COP, asegurando que el producto mantenga su

competitividad en el exterior sin sacrificar el margen de utilidad de la operacion.



1. Identificacion del Producto

e Producto: Bota de seguridad industrial "XPO-Guardian" con puntera de acero.

e Posicion Arancelaria: 6403.40.00.00

e Precio de Venta Unitario (Ex Works): $142.000 COP ($39,20 USD).

e Precio de Venta Total (Lote): $113.600.000 COP.



Cantidades y Capacidad Operativa

e ;Cuanto queremos vender? Un lote de 800 pares para el mercado de Florida, EE.

UU.

e ;Podemos cumplir? Si, nuestra capacidad de produccion actual es de 2.200 pares

mensuales. Este pedido representa el 36% de la carga operativa del mes.

e Cantidad Minima Exportable (MOQ): 350 pares. Por debajo de esto, los costos
fijos de aduana en Colombia harian que el precio por par dejara de ser

competitivo.

e (Cantidad Méaxima: 1.800 pares (capacidad de despacho quincenal).

e Viabilidad de 1 unidad: Totalmente inviable. El costo de la guia aérea y el tramite

de exportacion individual superaria por 4 veces el valor de la bota.



. Empaque, Embalaje y Clasificacion

Naturaleza de la carga: Carga General (No perecedera).

e Empaque: Cajas de cartoén individuales con recubrimiento antihumedad.

e Embalaje: 40 cajas master (conteniendo 20 pares cada una).

e Unitarizacion: 2 estibas (pallets) estandar de 1.20m x 1.00m.

e Costos de embalaje: $680.000 COP (incluye plastico stretch, zunchos, esquineros

de cartoén y la mano de obra para el estibado en bodega).

e Logistica local: Contratacion de montacargas para cargue en Bucaramanga:

$180.000 COP.



5. Estructura de Costeo y Logistica (DFI)

Concepto Valor Total (COP) Valor Total (USD)
Costo de Produccion + $113.600.000 $31.362,15
Utilidad (ExW)

Empaque, Embalaje y $860.000 $237,42
Marcado

Transporte Terrestre (Planta - | $2.450.000 $676,38
Puerto CTG)

Gastos Portuarios y Aduana | $1.900.000 $524,54
(Col)

Flete Maritimo (LCL $3.259.980 $900,00
Cartagena - Miami)

ARANCEL BASE 2026 $11.881.000 $3.280,05
(10% sobre FOB)

VALOR TOTAL $133.950.980 $36.980,54

EXPORTACION (DDP)




6. Cotizacion Formal de Exportacion
DE: XPO Logistics / Calzado Industrial S.A.S.
PARA: Florida Safety Gear Inc.
FECHA: 13 de abril de 2026
Resumen de la Oferta:
e Incoterm: DDP (Delivered Duty Paid) - Bodega del cliente en Miami.
e (Cantidad: 800 Pares.
e Precio Unitario Final: $46,22 USD.
e VALOR TOTAL DE LA COTIZACION: $36.980,54 USD.
Condiciones de Entrega:
e Tiempo de transito: 14 dias (maritimo).
e Validez de la oferta: 10 dias debido a la volatilidad cambiaria.

e Nota Arancelaria: El precio incluye el arancel base del 10% vigente para

productos no exceptuados del sector calzado segin la normativa de 2026.



Conclusion

Aunque el calzado no enfrenta las tasas punitivas del 25% o 50% de otros sectores, este
arancel base del 10% nos obligd a optimizar los costos de transporte terrestre para mantener el
precio unitario final por debajo de los $50 USD, asegurando que sigamos siendo la opcion
preferida frente a competidores que si estan pagando aranceles mas altos por ser sectores

sensibles.
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INTRODUCCION

Servientrega es una empresa colombiana dedicada al transporte y entrega de
encomiendas a lo largo del pais y en algunos destinos internacionales.

Para que cada envio llegue a su destino de manera segura y a tiempo, la empresa
sigue un proceso llamado flujo de mercancia, que va desde el momento en que el
cliente entrega su paquete, hasta que llega a las manos de quien lo espera.

Entender cémo funciona este proceso nos permite conocer el trabajo que hay detras
de cada entrega y la importancia de cada paso para garantizar un servicio de
calidad.



SERVIENTREGA

Servientrega es una empresa colombiana que se encarga de transportar y entregar
documentos, paquetes y mercancias dentro del pais y hacia otros paises. Ofrece
servicios de mensajeria, envios nacionales e internacionales, logistica y soluciones
para empresas y personas. Su objetivo principal es hacer entregas rapidas, seguras
y confiables, apoyando el comercio y la comunicacién entre personas y negocios.

FLUJO DE LA MERCANCIA

La solucion de transporte de mercancias busca unir a proveedores, productores y
comerciantes para facilitar el envio de productos. A través de este servicio, se
recogen, transportan y entregan encomiendas o paquetes individuales de manera
segura. Cada paquete tiene una guia independiente que permite hacer seguimiento
a la entrega.

Ademas, este servicio ayuda al movimiento de materias primas y productos
terminados desde los proveedores hasta los consumidores finales. Incluye
actividades como la recoleccidon, el almacenamiento, el control de inventarios y
pedidos, el empaque y embalaje, asi como el transporte y la distribucion de los
productos de forma organizada y confiable.



DISTRIBUCION CROSS DOCKING
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sistema de distribucion en el que una mercancia recibida a través de un elemento
de llegada es dispuesta inmediatamente para su envio en lugar de ser enviada a
almacenamiento los pasos para seguir con la mercancia

Paso 1

Origen de la Mercancia

Los proveedores envian la mercancia a los almacenes de Servientrega.

La mercancia puede ser nacional o internacional.

Algunos clientes que se manejan son temu, shopping. Pasarex, DIAN, clientes
externos e internos.

Paso 2

Recepcion y Almacenamiento

La mercancia llega a los almacenes de Servientrega.
Se verifica la cantidad y calidad de la mercancia.

Se almacena la mercancia en areas designadas.

Paso 3

Clasificacion y Etiquetado

Se clasifica la mercancia segun su destino vy tipo.

Se etiqueta la mercancia con informacion de envio.

Con esto se manejan los datos del remitente y el destinatario para generar una guia
interna
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Paso 4

Preparacion de Pedidos

Se preparan los pedidos segun las 6rdenes de los clientes.
Se verifica la disponibilidad de la mercancia.

Paso 5

Embalaje y Carga

Se embala la mercancia para protegerla durante el transporte.
Se carga la mercancia en vehiculos designados.

Paso 6

Transporte

La mercancia se transporta a través de rutas establecidas.

Se utiliza transporte terrestre, aéreo o maritimo segun sea necesario.

Paso 7

Distribucion

La mercancia llega a los centros de distribucion de Servientrega.

Se distribuye la mercancia a diferentes rutas y zonas que estan establecidas por
diferentes limites segun las direcciones
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Paso 8

Entrega

La mercancia se entrega a los clientes finales.

Se verifica la entrega y se obtiene la firma del cliente.
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Paso 9

Seguimiento y Retroalimentacion

Se monitorea el estado de la mercancia durante todo el proceso.

Se recopila retroalimentacion de los clientes para mejorar el servicio.

DEBILIDADES

Competitividad:
El mercado de logistica y transporte en Colombia es competitivo, con varias
empresas ofreciendo servicios similares.

Dificultades para expandirse internacionalmente:
La expansion internacional puede requerir significativos recursos y esfuerzos.

Satisfaccion del cliente:

Si bien dicen que los clientes son la clave del éxito en toda empresa, ultimamente se
han escuchado malas referencias acerca del servicio haciendo que baje su nivel de
distribucion.

Falta de innovacion:

La empresa puede no innovar lo suficiente en términos de tecnologia o procesos, ya
que no tiene plataformas o aplicativos actualizados y se generan muchas fallas que
conlleva a fallas y pérdidas en la compaiia.

Gestion de riesgos:



La empresa puede no tener un enfoque efectivo para gestionar riesgos operativos y
financieros. En los ultimos afos se ha notado una desmejora en la calidad del
servicio y esto ha generado pérdidas monetarias y de clientes

Medicion y seguimiento del desempefio:

La empresa puede no tener indicadores claros para medir y seguir su desempeno.
Internamente la modalidad de trabajo ha cambiado un poco haciendo que el
personal se sienta un poco inconforme lo que genera que no se logren los mismos
resultados en cuestion laboral

MEJORAS

En el mercado Se pretende mejorar en cuanto a la innovacion en el servicio dando
una buena imagen que sobresalga de la competencia para poder ser preferidos por
los clientes También queremos poder llegar a donde tu estes sin importar la ciudad
o el pais, dando a conocer nuevas idea y proyectos de ofertas para nuestros
clientes Mejoramos en las necesidades de todos y cada uno de ustedes
gestionando la entrega correcta de los envios disminuyendo las inconformidades.

En la gestion, la tecnologia es la base del futuro y por ello se implementaran nuevas
ideas tecnoldgicas para poder gestionar, localizar y mejorar la distribucion de los
envios, haciendo mas facil su localizacion y debido manejo interno y externo se
manejan los riesgos que se presenten con los productos te los clientes teniendo un
mayor seguimiento y control de los mismos utilizando las herramientas necesarias
para el proceso requerido y lograr que los productos lleguen a su destino final se
dara una motivacion internamente a el personal para mejorar como empleadores
manteniendo un nivel elevado inculcando siempre un plan de mejoramiento,
brindando conocimiento actualizado de la empresa por medio de la universidad
corporativa que los certifica.



CONCLUSION

El flujo de mercancia de Servientrega es un proceso bien organizado que involucra
muchas personas y etapas, todas trabajando juntas para que los envios lleguen
completos, en buen estado y en el tiempo prometido.

Desde la recepcion del paquete hasta su entrega final, cada paso es importante y
tiene un propasito claro.

Gracias a este sistema, tanto las empresas como las personas pueden confiar en
que sus envios llegaran a donde deben estar, haciendo de Servientrega una
empresa confiable dentro del mundo de la mensajeria y la carga en Colombia.
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INTRODUCCION

Este informe se enfoca en los flujos de mercancia dentro de la cadena de suministro, ya que
son fundamentales para el buen desarrollo de las operaciones logisticas y para mejorar la
productividad y competitividad de las empresas. Estos flujos hacen referencia al recorrido
que siguen los productos desde su origen, como la materia prima, hasta que llegan al
cliente final.

Dentro de este proceso se incluyen etapas como el aprovisionamiento (entrada de materia
prima), la produccion (movimientos internos) y la distribucién (salida del producto
terminado), las cuales estan conectadas entre si y permiten que la operacion funcione de
manera organizada. El objetivo de estos flujos es maximizar la eficiencia, reducir los
tiempos de entrega, garantizar la disponibilidad de los productos, disminuir los costos
logisticos y mejorar la satisfaccién del cliente.

En logistica, los productos no solo entran y salen de un almacén, sino que pasan por
diferentes etapas en las que intervienen procesos, sistemas y personas. Cuando estos
flujos no estan bien organizados, pueden presentarse problemas como falta de productos,
sobrecostos o clientes insatisfechos; en cambio, cuando se gestionan correctamente,
contribuyen al crecimiento de la empresa y a una operacion mas eficiente.

Lo que se busca en esta evidencia es analizar el flujo de mercancia con la que he estado
trabajando que es Fabricamos y Vendemos, identificando el flujo de mercancias, medios de
transporte utilizados,tipos de vehiculos, como estan disefiadas las rutas, recursos
disponibles, requerimientos de los clientes, proveedores, importadores y exportadores,
modelo de distribucién, sistemas de informacion utilizados para el proceso de logistica de la
empresa y finalmente identificar las debilidades de la empresa y a partir de estas, hacer un
plan de mejora para el flujo de mercancias.



DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Fabricamos y Vendemos es una empresa dedicada a la fabricacion y venta de chaquetas
impermeables. Su trabajo principal (por asi decirlo) es organizar todo el proceso de
produccion, apoyandose en talleres de confeccion que se encargan de la costura y el
ensamblaje de las prendas, teniendo su propio equipo de trabajo y organizacién de pedidos.
Ademas, suministra los materiales necesarios, supervisa como se esta llevando a cabo la
produccién y realiza el control de calidad una vez las chaquetas estan terminadas. Después
de esto, el producto pedido por el cliente se organiza y se preparan para su distribucion
manteniendo la satisfaccién del cliente, cumpliendo con la garantia del producto.

La empresa esta ubicada en Sogamoso, Boyaca, y cuenta con su punto de venta(donde los
clientes hacen su pedido) y su punto de fabricacion permitiendo su buen funcionamiento y
comunicacion con los trabajadores.

Cabe resaltar que, ademas de su propio proceso de fabricacion, la empresa también cuenta
con proveedores de chaquetas traidas de Bogota, lo que le permite mantener surtido el
punto de venta con diferentes estilos.

Esto no solo hace mas llamativos los productos para los clientes, sino que también influye
en sus preferencias, ya que muchos se basan en esos disefios para solicitar chaquetas
similares, incluso en ciertas cantidades.

De esta manera, Fabricamos y Vendemos se caracteriza por integrar su proceso de
produccién con la comercializacion de productos, adaptandose a las necesidades del cliente
y a las tendencias del mercado. Esto le permite ofrecer variedad, mantener un flujo
constante de mercancia y garantizar un servicio eficiente.

Identificar el flujo de mercancias:

Como se habia dicho antes, el flujo de mercancia consiste en esa trazabilidad de un
producto desde que se adquiere la materia prima hasta la satisfaccion del cliente, y eso
mismo es lo que la empresa fabricamos y vendemos hace, manteniendo ese proceso que
se desarrolla de manera organizada para garantizar la calidad del producto y el
cumplimiento en los tiempos de entrega.

Ahora vamos a ver cada etapa del flujo de mercancias de la empresa:
% Abastecimiento de materias primas:

Este proceso inicia con la compra de materias primas como telas, cierres y demas insumos
a los proveedores confiables, realizando los pedidos necesarios para la fabricacion del
producto, estos materiales son entregados mediante transporte terrestre hasta el taller de
confeccién.

% Recepcion de mercancias:

Al llegar las materias primas al punto de fabrica se hace su respectiva recepcién, donde se
verifica la cantidad, calidad y estado de los materiales. Identificando posibles errores y se
asegura que los insumos cumplan con lo solicitado.



% Produccion:

Los materiales son enviados al taller de confeccion, donde se realiza la fabricacion de las
chaquetas. Realizan actividades como corte, costura, ensamblaje y acabados, siguiendo los
disefios y estandares establecidos por el cliente.

% Control de Calidad:

Una vez terminado el producto, se realiza una revision para verificar que cumplan con los
estandares de calidad, aspectos como costuras, tallas,bolsillos internos, etc. Las chaquetas
que cuentan con imperfecciones se les hace sus respectivos arreglos.

% Preparacion de pedidos:

Las chaquetas terminadas son llevadas al punto de venta donde se realiz6 su pedido,
donde se organizan se empacan de acuerdo con su referencia, talla o estilo, listas para su
entrega verificando que el pedido esté completo y en buenas condiciones antes de enviarlo.

% Distribucion:

Los pedidos son enviados a los clientes mediante transporte terrestre. Contando con este
medio ya que no genera un costo alto pero a su vez garantizando entregas rapidas, seguras
y en el tiempo acordado.

% Entrega al cliente final:

Finalmente, los productos llegan al cliente, cumpliendo con los tiempos establecidos y
condiciones de calidad verificando la satisfaccion del cliente.

Medios de transporte utilizados:

La empresa Fabricamos y Vendemos cuenta solo con un medio de transporte que es el
transporte terrestre ya que todos los pedidos realizados (por el momento) por los clientes
son solo en Boyaca. Ademas este medio es mas cercano e inmediato para las necesidades
que requiere la empresa, esto debido a la capacidad de ofrecer un servicio puerta a puerta,
facilitando la movilizacién de los productos.

Tipos de vehiculos:

El tipo de vehiculo requerido para el transporte varia segun la cantidad de producto
solicitada por el cliente:

En caso de ser un pedido pequeino y en un lugar cercano a Sogamoso se utilizan las
motocicletas. Si es un pedido grande se utilizan camionetas para transportar afuera de la
ciudad y en mejores condiciones.

Como estan diseiiadas las rutas:
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La imagen representa el disefio de rutas de distribucion de la empresa Fabricamos y
Vendemos, tomando como punto de origen el punto de venta ubicado en Sogamoso.

En el esquema se identifican dos tipos de rutas:

% Ruta local: corresponde a las entregas realizadas dentro de la ciudad de Sogamoso,
abarcando diferentes zonas como norte, centro y sur. Estas rutas se caracterizan por
ser mas cortas y permitir entregas rapidas directamente a los clientes.

% Ruta Todo Boyaca: corresponde a las entregas realizadas fuera de la ciudad, dentro
del departamento de Boyaca. Estas rutas implican mayor distancia y requieren una
mejor planificacién en términos de tiempo y transporte.

Desde el punto de venta se distribuyen los productos hacia distintos clientes, representados
en el esquema como Cliente 1, Cliente 2, Cliente 3 y Cliente 4. Cada cliente se encuentra
ubicado en diferentes zonas, lo que permite visualizar cdmo se organizan las rutas segun la
ubicacion geografica. Ademas, el diagrama muestra el flujo de salida de la mercancia desde
la empresa hacia los clientes finales, utilizando diferentes medios de transporte segun el
tipo de entrega.

Recursos disponibles:

En Fabricamos y Vendemos contamos con diferentes recursos los cuales permiten realizar
todo el proceso de fabricacion de manera adecuada, desde que llega la materia prima hasta
la satisfaccién del cliente, los recursos disponibles son:



Recursos necesarios Recursos Disponibles Objetivo

Cantidad de Pedidos Inventario disponible en el Garantizar que haya
punto de venta suficiente producto para

cumplir con los pedidos

Tipo de Motos y camionetas Seleccionar el medio de

producto(chaquetas) transporte adecuado

Ubicacion del Cliente Rutas locales, rutas dentro | Optimizar tiempos de
de Boyaca entrega

Urgencia del pedido Disponibilidad de transporte | Cumplir con los tiempos
y personal acordados con el cliente

Control de mercancia Uso de excel y organizacién | Llevar control de inventarios
en punto de venta y pedidos

Requerimientos de los clientes, proveedores, importadores y exportadores:

* Clientes:
Desde el punto de vista de los clientes, lo que mas buscan es poder encontrar el producto
disponible en el momento en que lo necesitan, sin tener que esperar demasiado. También
valoran que las chaquetas tengan buena calidad, que sean resistentes y cumplan con su
funcién de proteger de la lluvia.
Ademas, el precio es un factor importante, ya que esperan que sea justo y acorde al
producto. Por otro lado, también es clave que los pedidos lleguen a tiempo y en buen
estado, ya que esto influye directamente en su satisfaccion y en la confianza hacia la
empresa.

% Proveedores:
En cuanto a los proveedores, ellos necesitan que la empresa tenga claridad en los pedidos,
es decir, que se especifiquen bien las cantidades, tipos de materiales y tiempos de entrega.
Sin embargo, actualmente se presentan algunas dificultades, como la falta de espacio en el
area de recepcion, lo que hace que a veces no haya dénde ubicar la mercancia al momento
de llegar. Ademas, el proceso de revision de los insumos puede tardar mas de lo esperado,
lo que retrasa la descarga y puede generar incomodidad o demoras en futuras entregas.

% Importadores y exportadores:
En el caso de la empresa Fabricamos y Vendemos, no se manejan procesos de importacion
ni exportacion, ya que su operacion se desarrolla principalmente a nivel local y dentro del
departamento de Boyaca.
Por esta razon, no se presentan requerimientos relacionados con comercio internacional, lo
cual simplifica el proceso logistico en comparacion con empresas que operan a nivel global.

Modelo de Distribucion:

La empresa Fabricamos y Vendemos utiliza un modelo de distribucion centralizado, ya que
todos los productos, una vez terminados en el taller de confeccion, son llevados a un punto
principal, que en este caso es el punto de venta ubicado en Sogamoso.




En ese lugar se recibe la mercancia, se revisa su estado, se organiza el inventario y se
preparan los pedidos segun lo que soliciten los clientes. Después de este proceso, se
realiza la distribucién hacia los diferentes destinos, ya sea dentro de la ciudad o hacia otros
municipios del departamento de Boyaca.

Esto quiere decir que la empresa no distribuye directamente desde el taller sino que primero
centraliza todos los productos en un solo sitio para tener un mejor control sobre la
mercancia, verificar la calidad y organizar de manera mas adecuada las entregas.

Este modelo le permite a la empresa saber con mayor claridad qué productos tiene
disponibles, evitar errores en los pedidos y llevar un mejor seguimiento de las ventas. Sin
embargo, también requiere una buena organizacién interna, ya que si no se gestionan bien
los pedidos o las entregas, se pueden presentar retrasos en la distribucion.

Sistemas de Informacion Utilizados:

En la empresa Fabricamos y Vendemos, los sistemas de informacion que se utilizan son
bastante basicos, ya que no cuentan con programas especializados para la gestién
logistica. La mayoria de la informacién se maneja de forma sencilla, por ejemplo, mediante
registros manuales o en hojas de calculo, donde llevan el control de los productos, los
pedidos y el inventario disponible.

También usan aplicaciones como WhatsApp para comunicarse con los clientes,
proveedores y el taller de confeccién. Por este medio coordinan pedidos, hacen seguimiento
y confirman entregas, lo que facilita la comunicacién diaria. Sin embargo, la empresa no
utiliza sistemas mas avanzados como los que permiten controlar todo en tiempo real o
planificar mejor las rutas de entrega.

Principales Debilidades:

Al ver cdmo trabaja la empresa Fabricamos y Vendemos, se notan algunas cosas que
podrian mejorar. Primero, todo el tema de la informacién se maneja de forma muy basica.
Muchas cosas se anotan a mano o en archivos sencillos, entonces a veces puede haber
errores o confusiones con los pedidos o el inventario.También las entregas no siempre
siguen una ruta bien organizada. Muchas veces se hacen segun van saliendo los pedidos,
sin planear bien el recorrido, y eso puede hacer que se pierda tiempo o se gaste mas en
transporte.Otra cosa es que la empresa depende bastante del taller que hace las
chaquetas. Si ellos se demoran, pues todo se atrasa y eso afecta las entregas a los clientes.

Plan de Mejora:

Para mejorar como se mueve la mercancia en la empresa Fabricamos y Vendemos, hay
varias cosas que se pueden hacer sin necesidad de algo muy complicado.

Primero, seria bueno organizar mejor la informacién. En vez de llevar todo tan basico,
podrian usar archivos mas ordenados o alguna herramienta sencilla donde tengan claro qué
productos hay, qué pedidos estan pendientes y cuales ya se entregaron. Eso ayudaria a
evitar enredos. También les serviria planear mejor las rutas de entrega. A veces los



recorridos se hacen como van saliendo, pero si se organizan un poco antes, pueden ahorrar
tiempo y hasta gasolina, usando aplicaciones de mapas para elegir el mejor camino. Otra
cosa importante es mejorar la comunicacion con el taller de confeccién. Si se ponen tiempos
mas claros y estan pendientes de como va la produccién, se pueden evitar retrasos que
después afectan a los clientes.

Y por ultimo, mantener mejor comunicacion con los clientes, avisandoles sobre sus pedidos
o las entregas, ayudaria a dar un mejor servicio y que todo sea mas claro.

Conclusiones

A partir del desarrollo de este informe, se pudo analizar el flujo de mercancias dentro de la
empresa Fabricamos y Vendemos, entendiendo como se lleva a cabo todo el proceso desde
la entrada de materia prima hasta la entrega del producto final al cliente.

Durante el analisis, se identificaron las diferentes etapas de la cadena de suministro, como
el aprovisionamiento, la produccion y la distribucion, asi como los recursos, medios de
transporte y rutas que hacen posible el movimiento de la mercancia. Esto permitié ver como
cada parte del proceso esta conectada y cémo influye en el funcionamiento general de la
empresa.

También se logré evidenciar que, aunque la empresa cumple con sus operaciones, existen
algunas debilidades en la organizacion de la informacion, la planificacién de las rutas y el
uso de herramientas tecnoldgicas, lo que puede afectar la eficiencia y generar retrasos o
costos adicionales.

Por esta razon, se plantearon algunas propuestas de mejora enfocadas en optimizar el flujo
de mercancias, mejorar la organizacion y aprovechar mejor los recursos disponibles, con el
fin de lograr procesos mas eficientes y una mejor atencion al cliente.



SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA.

O
SENA

Tecndlogo: COORDINACION DE PROCESOS LOGISTICOS

Ficha: 3070236

Titulo de La evidencia:

GA6-26010203-AA1-EV01
Instructor Responsable:

Luciano Imbacuan. — Vocero Lider.

Nombres y Apellidos
EDGAR HERNAN SANCHEZ VARGAS

CC:1069735823

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA.
Centro de Comercio y Servicio Regional Cauca.

2026



Desarrollo de la evidencia:

Introduccidn

En el entorno actual, las empresas del sector logistico enfrentan grandes desafios relacionados
con la eficiencia operativa, el control de inventarios y la satisfaccién del cliente. En este
contexto, la trazabilidad se convierte en un elemento fundamental, ya que permite hacer
seguimiento detallado a los productos desde su origen hasta su destino final.

El presente informe analiza la aplicacién de indicadores de gestidon y sistemas de trazabilidad
en los procesos logisticos de Chaneme Comercial S.A., especificamente en la gestidn de
inventarios, almacenamiento y distribucion. Asimismo, se identifican oportunidades de mejora
a partir del andlisis estratégico y se propone un plan de accidn orientado a fortalecer la

competitividad de la organizacion.

Aplicacion de indicadores de gestidn y sistema de trazabilidad

La trazabilidad logistica se refiere a la capacidad de rastrear un producto a lo largo de toda la
cadena de suministro, permitiendo conocer su ubicacién, estado y recorrido en tiempo real, La
aplicacion de la trazabilidad se monitorea mediante indicadores que miden la exactitud y el
tiempo de registro de la informacién en el ERP/WMS:

Indicador Propdsito

Formula de calculo

Precision del registro

Mide la exactitud de la
informacién registrada durante
los puntos de control.

Numero de registros
correctos / numero total de
registros evaluados

Tiempo de localizacién

Mide el tiempo que toma ubicar
un item especifico dentro de la
bodega tras una solicitud

Tiempo total invertido en la
bldsqueda / numero de
solicitudes de busqueda.

Costos de la trazabilidad
por unidad
trazabilidad

Mide la inversion operativa para
mantener el sistema de

Costo operacional total de
trazabilidad/ numero de
unidades procesadas

Estudio estratégico: matriz DOFA de Chaneme Comercial S.A

La matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas) permite evaluar la
posiciéon actual de Chaneme Comercial S.A, en el mercado y fundamentar las propuestas de

mejora.

Fortalezas

Debilidades

- Amplio portafolio de autopartes

- Sdlida reputacidn y reconocimiento
en el mercado por calidad del
producto.

- Red de distribucion fisica establecida

- Altos costos de mantenimiento de
inventario (CMI) y obsolescencia.

- Falta de integracidn total entre el
ERP y los procesos de bodega.

- Dependencia de personal antiguo
para el conocimiento de
ubicaciones.

Oportunidades

Amenazas

- Crecimiento de la demanda en
sectores claves.

- Aumento de la competencia con
modelos de entrega Just-in-time (JIT)




- Disponibilidad de nuevas tecnologias - Fluctuacién en el costo de

WMS/lot para la gestidn de activos. transporte y tarifas aduaneras.
- Tendencia del mercado hacia la - Nuevas regulaciones de trazabilidad
venta online de autopartes y agilidad y calidad de importacion.

en la postventa.

Identificacion de oportunidades por BENCHMARKETING

Mediante fuentes secundarias investigacién en la red y observacion del mercado, se identifican
practicas comunes en empresas lideres como:

- Uso de sistemas ERP para control logistico.
- Indicadores publicos de tiempos de entrega y nivel de servicio.
- Estrategias de distribucion mas rapidas y eficientes.

Comparando estos indicadores con Chaneme Comercial S.A, se identifican oportunidades de
mejora tecnoldgica, control de inventarios y estandarizaciéon de procesos

Plan de trabajo para mejorar
Optimizar el uso de los indicadores de gestién para mejorar la prestacion del servicio.

1- Definiry estandarizar indicadores logisticos.

2- Capacitar al personal en el uso de indicadores y trazabilidad.
3- Implementar herramientas digitales de control.

4- Realizar seguimiento mensual a los resultados.

5- Ajustar procesos segun los resultados obtenidos.

Resultados esperados:

- Mejorar el nivel de servicio
- Reduccién de costos logisticos
- Mayor competitividad en el mercado.

Conclusiones

En conclusidn, la trazabilidad juega un papel fundamental en los procesos logisticos, ya que
permite mejorar tanto la eficiencia operativa como la satisfaccion del cliente al garantizar un
mejor control de los productos. Ademas, el uso de indicares de gestidon es clave porque facilita
medir y evaluar el desempefio de las operaciones de forma objetiva, lo que ayuda a tomar
decisiones mas acertadas.

La implementacién del plan de trabajo propuesto permitirad optimizar el uso de los recursos,
mejorar el funcionamiento de la empresa y fortalecer su competitividad en el mercado.
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Informe De Caracterizacion De Clientes Y Diagnostico De Servicio De La Empresa

Construcciones Planificadas

Este informe tiene como fin medir la satisfaccion del cliente, ya que este es el paso mas
importante para saber qué tan bien se estan realizando las cosas en la empresa, también busca
apreciar, conocer e identificar las caracteristicas del servicio que se brinda a los clientes de
Construcciones Planificadas, determinando si va por buen camino y cuales son las
oportunidades de mejora.

1. Caracterizacion De Clientes: Segmentacion De Mercado

La informacion fue recopilada de la base de datos de clientes de los ultimos 3 proyectos de
vivienda, encuestas de satisfaccion y entrevistas comerciales, los datos se presentan de
forma agregada para proteger la informacion personal segin Ley 1581 de 2012

Variable
Edad

Genero
Estado Civil
Lugar de

Residencia

Nivel de
Educacion

Actividad
Laboral

Ingresos
Mensuales
Metas
Personales

Gustos
Pasiones
Intereses

Hobbies

Descripcion del Segmento
28 a 42 afios El 70% de compradores se ubica en este rango.
Edad promedio: 35 afios.
55% Femenino, 45% Masculino
La mujer toma la decision final de compra y lidera los tramites de subsidio.
68% Unidn libre o Casados, 25% Solteros con hijos, 7% Solteros sin hijos
La compra es un proyecto familiar.
Actual: Bogota 60%, Soacha 25%, Municipios aledafios Mosquera, Madrid,
Funza 15%.
Buscan proyecto cerca de su trabajo o con acceso a transporte masivo.

45% Técnico o Tecnologo, 35% Bachiller, 20% Profesional universitario.

60% Empleados de sectores comercio, salud, educacion y servicios. 30%
Independientes con ingresos demostrables: transporte, comercio, belleza.
10% Servidores publicos.

Entre 2 y 4 SMMLV. Promedio: $3.400.000 COP. E1 90% aplica a
subsidios de Mi Casa Ya y Caja de Compensacion.

1. Dejar de pagar arriendo, 2. Dar patrimonio y estabilidad a sus hijos, 3.
Mejorar calidad de vida con seguridad y zonas comunes.
Viviendas de 2 a 3 alcobas, funcionales, con parque infantil, salon social y
zonas verdes. Valoran la relacion costo-beneficio.

La familia, el progreso de sus hijos, la estabilidad econémica y el bienestar
del hogar.

Subsidios de vivienda, tasas de crédito, colegios del sector, decoracion
econdmica, seguridad del conjunto.

Compartir en familia, ver plataformas de streaming, ir a centros
comerciales, parques y practicar ftbol de barrio.



2. Segmento 2:

Inversionista De Vivienda - 15% Del Mercado

Variable Descripcion del Segmento
Edad 38 a 55 anos Edad promedio: 46 afios.
Genero 65% Masculino, 35% Femenino
Estado Civil 75% Casados, 25% Divorciados o Solteros
Lugar de Bogoté 80%, estratos 3 y 4. Principalmente en Suba, Engativa, Kennedy y
Residencia Fontibon.
ivel . .
Nive de 60% Profesional, 30% Tecnologo, 10% Con posgrado
Educacion
Actividad 50% Empleados en cargos medios-altos, 40% Independientes con empresa
Laboral establecida, 10% Pensionados.
Ingresos Entre 5 y 9 SMMLV. Promedio: $7.800.000 COP.
Mensuales Tienen capacidad de endeudamiento para segundo inmueble.
Metas 1. Generar renta mensual por arriendo, 2. Aumentar patrimonio por
Personales valorizacion,3. Asegurar un activo para pension o herencia.
Proyectos cerca de universidades, zonas empresariales o corredores viales
Gustos . .. ., .
importantes. Prefieren acabados duraderos y administracion eficiente.
. Las finanzas personales, el crecimiento patrimonial, los negocios y la
Pasiones .
seguridad a futuro.
Rentabilidad por metro cuadrado, valorizacion del sector, normatividad de
Intereses . . ; . . L
arrendamiento, tasas de interés, noticias economicas.
Hobbies Leer sobre economia e inversiones, ciclismo, gastronomia, viajar, investigar

sobre finca raiz

3. Diagnostico Del Servicio Al Cliente: Evaluacion frente a las 3 caracteristicas
recomendadas de gestion integral

El servicio de Construcciones Planificadas es operativo y cumple con la venta, sin embargo,
no es diferenciador ni genera fidelizacion, vamos por buen camino en el producto, pero
debemos mejorar en la experiencia, la empresa a hoy es multicanal, pero el cliente exige una
experiencia omnicanal donde se sienta reconocido y no tenga que repetir informacion y que
adicional no este de area en area para una respuesta.



Cumplimiento medio: Se conocen datos Disefiar una "ficha del suefio
basicos: ingresos, estado civil y composicion  del cliente" en la primera visita.
Conocer a familiar para el estudio de crédito. Preguntar qué lo motiva, no
sus clientes  Brecha: No se documentan ni usan los gustos, solo cuanto gana. Usar esa
pasiones e intereses para conectar informacion para la entrega del
emocionalmente en la venta y postventa inmueble.
Cumplimiento bajo. La atencion comercial se Crear 2 guiones de
adapta si el cliente menciona subsidio. comunicacion. Para el
Personalizar Brecha: La comunicacion de servicio al cliente, = Segmento 1 hablar de "su hogar
trato y cobranza y postventa es estandar. A todos se v gy familia". Para el Segmento
atencion les envia la r.n.isma informacion sin i.mp.ortar Si 9 hablar de "su inversion y su
es "Familia Progresg" o "Inversionista rentabilidad".
Hormiga".
Accion prioritaria: Centralizar
No se cumple. Existen multiples canales: sala la informacion del cliente.
.. de ventas, WhatsApp, correo, teléfono y Garantizar que cualquier
Optimizar ., . . .
canales— . atencion pres.enc1al. Brecha: No estan colaborafior que lo atienda, por
. integrados. El cliente debe repetir su caso en cualquier canal, conozca su
Omnicanal . S
cada canal. No hay una vista nica de su historial completo. Esa es la
historial. Esto genera reprocesos y malestar. base de una empresa

omnicanal.

Entre mas detallada sea la descripcion del mercado, mejor serd el resultado en la busqueda
de nuevos clientes, conocer al cliente no es solo un formato sino una cultura, y esa cultura
la construyen todos los colaboradores de Construcciones Planificadas cada dia.

Algunas recomendaciones que pudiesen llegar a servir a todas las areas:

1. Referente al Personal de Obra y Técnicos: que la calidad y la limpieza en la entrega
es el primer momento de verdad del servicio.

2. Para Personal Administrativo y Cartera: Que antes de contactar a un cliente, sea
identificado su requerimiento y su condicion sin discriminar ya que no es lo mismo
gestionar una cuota con una madre cabeza de familia que con un inversionista.

3. Para Personal Comercial: hacer uso de una segmentacion para realizar un prospecto
y de esta manera poder brindar la misma informacién, pero con las palabras
correctas para realizar la captacion de nuevos clientes.

4. Para Gerencia y Directivos: Las decisiones de nuevos proyectos deben basarse en
perfiles con mayor interés.

La empresa conoce bien los datos demograficos y financieros del cliente, pero no sus
motivaciones emocionales, cumple con la norma para otorgar créditos, pero hay una
brecha en el registro de gustos, pasiones e intereses; sin esa informacion no se puede
personalizar la experiencia ni generar fidelidad.



Ademés, el servicio actual es funcional pero no diferenciador ya que opera bajo un
modelo multicanal: tiene WhatsApp, correo, teléfono y sala de ventas, pero estos no estan
integrados el uno con el otro, el cliente debe repetir su caso en cada medio de contacto,
lo que genera desgaste y la sensacion de no ser reconocido o atendido oportunamente.

Al usar una segmentacion del mercado impacta directamente en las ventas y la
reputacion, ya que entre mas detallada sea la descripcion del cliente, mejores seran las
decisiones de disefio de proyectos, las estrategias comerciales y los protocolos de
atencion, personalizar el trato segin el segmento aumenta la satisfaccion y convierte a
los clientes en los mejores referidos de la empresa.



Conclusiones

Construcciones Planificadas va por buen camino en su producto y solidez operativa. Para
liderar el mercado, el siguiente paso es obsesionarse con la experiencia del cliente conocerlo
a fondo, hablarle en su idioma y atenderlo sin fricciones por cualquier canal que elija. Ahi
estd la verdadera ventaja competitiva.
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Introduccion

El seguimiento de un inventario es la base para que se mantenga una buena organizacion
dentro de una empresa, ya que permite llevar un control adecuado del stock de los
productos. Esto no solo implica saber cuantos productos se tienen, sino también gestionar
de manera eficiente las entradas y salidas de la mercancia, evitando asi falencias como la
insuficiencia de productos o, por el contrario, el exceso de estos

En muchas ocasiones, una mala gestion del inventario puede generar perdidas economicas,
ya sea por falta de productos para satisfacer la demanda del cliente o por acumulacion
innecesaria de mercancia que no tiene rotacién. Por esta razon, es importante que las
empresas cuenten con un control constante y bien estructurado de sus inventarios

En esta evidencia se analizara el seguimiento de inventarios dentro de la empresa
Fabricamos y Vendemos, con el fin de comprender de manera mas detallada como se lleva
a cabo este proceso de la empresa. Se abordaran aspectos como el tipo de mercancia que
maneja la empresa, los tipos de inventarios que se utilizan, la forma en que se almacenan
los productos, asi como las politicas y la trazabilidad que se tienen sobre los mismos

Ademas, este analisis me permite como aprendiz reconocer conceptos importantes
relacionados con la gestidon de inventarios, entendiendo que una buena planificacion permite
determinar cuantas unidades se deben producir o adquirir y en qué momento hacerlo. De
igual manera, se busca identificar posibles debilidades dentro del proceso y plantear
mejoras que aporten al desarrollo y fortalecimiento de la empresa en esta area



Tipo de mercancia que maneja la empresa Fabricamos y Vendemos:

El tipo de mercancia que maneja la empresa Fabricamos y Vendemos corresponde
principalmente a productos textiles, dentro de los cuales se encuentran chaquetas
impermeables, sudaderas y prendas antifluidos. Sin embargo, la empresa se especializa
principalmente en la fabricacién y comercializacién de chaquetas impermeables de
diferentes estilos

Estas chaquetas no solo cumplen con ser bonitas, sino también funcionales, ya que estan
disefadas para proteger contra condiciones climaticas como la lluvia y el frio. Para su
elaboracion se utilizan materiales como el super nylon, el cual es resistente al agua,
ademas de contar con forros internos en fleece y relleno en algodén siliconado que aportan
comodidad

Adicionalmente, la empresa ofrece variedad en disefos, tallas y colores, lo que le permite
adaptarse a las preferencias del cliente y mantenerse competitiva en el mercado. Es
importante la gestion de inventarios, ya que se debe manejar varias tallas y colores del
mismo producto

Tipos de inventarios: Segun los tipos de inventarios que estan relacionados con el tipo de
producto almacenado, la empresa Fabricamos y Vendemos cuenta con varios tipos de
inventario que le permiten llevar un control adecuado de sus materiales y productos

Inventario de materias primas:

Este inventario determina el stock
disponible de los materiales necesarios
para la fabricacion de las chaquetas,
como lo son telas, hilos, cremalleras,
guatas, botones,forros y etiquetas. Este
tipo de inventario es fundamental, ya que
de él depende la fabricacién del
producto; si no se cuenta con estos
materiales, la produccion se detiene

Inventario de suministros de fabrica:

Son aquellos materiales que hacen parte
del proceso de fabricacion, pero que no
estan incluidos en las chaquetas. Dentro de estos se encuentran elementos como agujas de
maquinas de coser, aceites, productos de limpieza (especialmente en caso de manchas por
maquinaria), bolsas transparentes para empaque y herramientas utilizadas en caso de
mantenimiento o fallas

Inventario de productos terminados:
Este inventario recoge todas las chaquetas que ya han pasado por el proceso de confeccién
y se encuentran listas para ser vendidas o entregadas a los clientes



Ademas, se puede considerar también el inventario en proceso, que corresponde a las
chaquetas que se encuentran en elaboracion dentro de los talleres de confeccién

Forma de Almacenamiento:

La empresa cuenta con un espacio destinado al almacenamiento de los productos, el cual
funciona como una bodega donde se organizan tanto las materias primas como las
chaquetas listas para la venta

En este espacio se utilizan estanterias que permiten aprovechar el espacio vertical,
facilitando la organizacién y optimizando la capacidad de almacenamiento. Las chaquetas
son dobladas de manera adecuada y almacenadas en bolsas transparentes, lo que permite
protegerlas del polvo, la humedad y posibles dafios durante su manipulacion

Ademas, los productos se clasifican teniendo en cuenta diferentes caracteristicas como la
talla, el estilo y el color, lo que facilita su ubicacion al momento de realizar pedidos, conteos
o inventarios

Sistemas de Informacion:

Los sistemas de informacién son herramientas que permiten recopilar, almacenar, procesar
y analizar datos relacionados con los inventarios, con el fin de facilitar la toma de decisiones
dentro de la empresa

En el caso de Fabricamos y Vendemos, el
principal sistema utilizado es el codigo de
barras, el cual permite identificar cada
producto de manera individual y registrar sul
inventario. Este sistema facilita el control de
las entradas y salidas de mercancia, asi

como la generacion de informacion basica

sobre el estado de los productos

Sin embargo, el uso de este sistema aun es limitado, ya que no se cuenta con un software
mas avanzado que permita integrar toda la informacién en tiempo real o llevar un control
mas detallado de la trazabilidad de los productos. Esto hace que en algunos casos se deba

complementar el proceso con registros manuales

GESTION DE INVENTARIOS:
Como se realizan los conteos fisicos:

El conteo fisico es el procedimiento mediante el cual se verifican las existencias reales de
los productos dentro de la bodega, con el objetivo de compararlas con los registros y
detectar posibles inconsistencias, pérdidas o errores



En la empresa, los conteos fisicos se realizan manteniendo un orden especifico,
organizando las chaquetas desde la talla mas grande hasta la mas pequefa, y
clasificandolas segun su estilo o caracteristicas particulares. Esto permite facilitar el proceso
y evitar confusiones durante el conteo

Cada persona involucrada en este proceso tiene un rol asignado, lo que contribuye a que el
conteo sea mas organizado y confiable. Ademas, se realizan verificaciones adicionales para
confirmar que los datos registrados sean correctos, utilizando hojas de inventario donde se
consolida la informacion

En Fabricamos y Vendemos, estos conteos se realizan de manera frecuente, lo que permite
conocer la rotacion de los productos, mantener actualizado el inventario y tomar decisiones
oportunas basadas en informacion real

Trazabilidad que se tienen en los inventarios:

La trazabilidad de los inventarios en la empresa Fabricamos y Vendemos se realiza de una
manera practica,es decir, se tiene control del movimiento de los productos, pero este no se
lleva mediante un sistema que permita ver todo en tiempo real

Cuando se realizan los inventarios, la empresa no detiene sus actividades, sino que
aprovecha los momentos en los que hay menor flujo de ventas para hacer los conteos, lo
que permite no afectar la atencion al cliente ni las operaciones diarias. Esto demuestra que
hay una organizacién basica para no interferir con el proceso comercial

En cuanto a los pedidos, cuando un cliente realiza su pedido, la persona encargada verifica
la disponibilidad del producto en inventario segun la cantidad requerida. Este conteo se
hace de manera especifica con base en el pedido, asegurando que se pueda cumplir con lo
pedido

Ademas, los productos se encuentran organizados por categorias como talla, estilo y tipo de
chaqueta, lo que facilita su identificacion y seguimiento dentro del inventario. Sin embargo,
al no contar con herramientas tecnolégicas avanzadas, la trazabilidad depende en gran
parte de registros manuales y del conocimiento del personal, lo que puede dificultar el
seguimiento detallado de cada producto, especialmente en procesos como el envio al taller

Politicas de inventarios que se emplean:

La empresa Fabricamos y Vendemos maneja algunas politicas de inventario que, aunque
no estan formalmente documentadas, se aplican en la practica para mantener el control y
organizacion de los productos

Una de las principales politicas es mantener un stock minimo de materia prima, con el fin de
evitar que la produccién se detenga por falta de materiales. Esto permite dar continuidad de
la fabricacién del producto. También se trabaja bajo la politica de producir segun la
demanda, es decir, no se fabrican grandes cantidades sin necesidad, sino que se ajusta la
produccién a los pedidos o a la rotacién de los productos.



Otra politica importante es la verificacion de calidad antes de almacenar los productos
terminados, asegurando que las chaquetas cumplan con las condiciones necesarias antes
de ser ofrecidas al cliente.

Ademas, se busca evitar la acumulacion de productos que no tienen alta rotacién, tomando
decisiones como dejar de producir ciertos estilos y reemplazarlos por otros que se adapten
mejor a las preferencias del mercado.

Las TIC que se utilizan para el registro y control de inventarios son:

Las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién (TIC) son herramientas que permiten
facilitar el registro, control y comunicacion de la informacién dentro de la empresa.En el
caso de Fabricamos y Vendemos, se utilizan principalmente herramientas basicas como el
sistema de cdodigo de barras, hojas de calculo en Excel y aplicaciones como WhatsApp.

El cédigo de barras permite identificar los productos y llevar un control de sus movimientos
dentro del inventario. Excel se utiliza para registrar informacion y llevar un control manual de
los datos, mientras que WhatsApp facilita la comunicacion con el taller de confeccion y los
trabajadores

Indicadores de gestion:

Los indicadores de gestidn son herramientas que permiten medir el desempefio de la
empresa en relacion con sus objetivos, facilitando la toma de decisiones y la mejora
continua. En la empresa Fabricamos y Vendemos, los indicadores estan enfocados
principalmente en el cumplimiento de pedidos, la disponibilidad de inventario y la
satisfaccion del cliente.

Uno de los principales objetivos de la empresa es cumplir con los pedidos en el tiempo
establecido, lo cual en la mayoria de los casos se logra, gracias a la coordinacién con el
taller de confeccion y el control del inventario. Sin embargo, en ocasiones donde no se
cumple con los tiempos, se buscan soluciones para garantizar que el cliente no se vea
afectado, lo que demuestra un compromiso con el servicio.

Otro indicador importante es la rotacion de inventario,
ya que permite identificar qué productos tienen mayor
salida y cuales no. Esto se evidencia cuando la
empresa decide dejar de producir ciertos estilos que
no se venden como se esperaba y enfocarse en
aquellos que tienen mayor demanda.

También se tiene en cuenta la satisfaccion del cliente
como un indicador clave, ya que el objetivo final es
ofrecer productos de calidad que cumplan con las
expectativas.

Aunque no se manejan porcentajes exactos o datos
numeéricos formales, la empresa realiza un




seguimiento general de estos aspectos, lo que le permite evaluar su desempeno y tomar
decisiones para mejorar.

Métodos para el control de inventarios:

El control de inventarios en la empresa es un aspecto fundamental, ya que permite prevenir
pérdidas, errores y desorganizacion dentro del proceso. En Fabricamos y Vendemos, se
implementan diferentes métodos de control, como la supervision constante del inventario, el
uso de camaras de seguridad y sistemas de alarma, los cuales ayudan a prevenir pérdidas
o situaciones indebidas dentro de la bodega. Ademas, se cuenta con el apoyo del sistema
de cddigo de barras, el cual permite registrar la informacion de los productos.

También se realiza una clasificacién constante de los productos, organizandolos segun sus
caracteristicas, lo que facilita su control y seguimiento

Principales debilidades en el control y trazabilidad de inventarios:

A pesar de que la empresa cuenta con un manejo organizado de sus inventarios, se
identifican algunas debilidades dentro del proceso:

Falta de un sistema automatizado que permita un control en tiempo real
Dependencia de registros manuales, lo que puede generar errores

Baja trazabilidad de los productos

Falta de indicadores numéricos mas precisos

Plan de mejora para el control y seguimiento de los inventarios:

Teniendo en cuenta las debilidades identificadas, se proponen las siguientes mejoras para
fortalecer el control y seguimiento de los inventarios:

e Como plan de mejora, se propone usar un sistema digital para llevar el inventario, de
manera que toda la informacién esté organizada en un solo lugar y sea mas facil de
manejar.

e También seria importante hacer revisiones del inventario con mas frecuencia, para
tener un mejor control de los productos y evitar errores o desorden.

e Ademas, se podria implementar una forma mas clara de identificar los productos, por
ejemplo con cédigos que indiquen la talla, el estilo o el tipo de chaqueta, lo que
facilitaria su organizacion.

e Por ultimo, seria bueno definir algunos indicadores mas claros que permitan
entender mejor como esta funcionando el inventario y asi tomar mejores decisiones
en la empresa.

Conclusiones

A través del desarrollo de esta evidencia, se logro identificar la importancia de contar con un
adecuado control y seguimiento de los inventarios, ya que estos son fundamentales para el
buen funcionamiento de la empresa



Se analizaron los diferentes procesos relacionados con la gestion de inventarios,
permitiendo reconocer tanto las fortalezas como las debilidades presentes en la empresa
Fabricamos y Vendemos

Ademas, se comprendieron conceptos como la trazabilidad, los métodos de control y los
indicadores de gestion, los cuales permiten tener una visién mas clara sobre el manejo de
los productos dentro de la organizacion

Finalmente, el analisis realizado permite mejorar el entendimiento de como funciona la
empresa en este ambito y cdmo una buena gestion de inventarios puede contribuir a su
crecimiento y eficiencia
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INFORME SOBRE EL FLUJO DE MERCANCIAS EN CONFECCIONES LARY
Introduccién

En este informe, se busca presentar el analisis del flujo de mercancias en un taller
de confecciones. Se identifican los medios de transporte utilizados, tipos de
vehiculos, rutas disefiadas, recursos disponibles, requerimientos de los clientes,
proveedores, importadores y exportadores, modelo de distribucion y sistemas de
informacion utilizados para el proceso de logistica de la empresa.

Flujo de Mercancias

El flujo de mercancias en el taller de confeccion se inicia con la recepcion de
materias primas y materiales de los proveedores. A continuacion, se describe el flujo
de mercancias:

e Recepcion de Materias Primas: Los proveedores entregan las materias
primas y materiales, en la bodega de materia prima, en el taller de confeccion.

e Almacenamiento: Las materias primas y materiales se almacenan en un area
designada para su posterior uso.

e Corte y Confeccion: Las materias primas se cortan y se confeccionan segun
los disefios y especificaciones de los clientes.

e Control de Calidad: Los productos confeccionados se someten a un control
de calidad para asegurarse de que cumplan con los estandares de calidad.

e Empaque y Etiquetado: Los productos se empaquetan y se etiquetan para su

posterior - = .

distribucion. | AN
e Distribucién: Los LT

productos se

distribuyen a los
clientes a través de
diferentes canales,
como tiendas
fisicas o ventas en
linea.




Medios de Transporte Utilizados

El taller de confeccion utiliza los siguientes medios de transporte:

- Vehiculos de Carga: Se utilizan vehiculos de carga para transportar las materias
primas y materiales desde los proveedores hasta el taller de confeccion.

- Vehiculos de Entrega: Se utilizan vehiculos de entrega contratados a una
transportadora, para distribuir los productos confeccionados a los clientes.

Tipos de Vehiculos

El taller de confeccidn utiliza los siguientes tipos de vehiculos:

- Camiones: Se utilizan camiones para transportar las materias primas y materiales
desde los proveedores hasta el taller de confeccién.

- Furgonetas: Se utilizan furgonetas para distribuir los productos confeccionados a
los clientes.




Rutas Disenadas

Confecciones Lary ha disefiado rutas especificas
productos confeccionados:

» Ruta de Distribucién: Se
ha disefiado una ruta de
distribucién para
entregar los productos
confeccionados a los
clientes en diferentes
zonas de la ciudad.

Recursos Disponibles

Confecciones Lary cuenta con los siguientes recursos:

para la distribucién de los

4 Personal Capacitado:
El taller de confeccién
cuenta con personal
capacitado para manejar los
procesos de logistica vy
distribucion.

4 Equipos y
Herramientas: El taller de
confeccibn  cuenta  con
equipos 'y herramientas
necesarios para la
confeccion y distribucion de
los productos.



Requerimientos de los Clientes

Los clientes de Confecciones Lary requieren:

- Entrega a Tiempo: Los clientes
requieren que los productos sean
entregados a tiempo y en buen
estado.

- Calidad del Producto: Los clientes
requieren que los productos sean
de alta calidad y cumplan con sus
especificaciones.

Proveedores, Importadores y Exportadores

El taller de confeccién trabaja con proveedores, importadores y exportadores para
obtener las materias primas y materiales necesarios para la confeccion de los
productos:

Proveedores: El taller de confeccion trabaja con proveedores locales y nacionales
para obtener las materias primas y materiales necesarios, con precios optimos y
buena calidad. Asi mismo, confecciones Lary trabaja también con importadores
para obtener materias primas y materiales que no se encuentran en el mercado
local.

Modelo de Distribucion

Se utiliza un modelo de distribucion que se basa en la entrega directa a los clientes:

% Entrega Directa: El taller de confeccion entrega los productos directamente a
los clientes a través de sus vehiculos de entrega o en su defecto una
empresa transportadora contratada para tal fin.



Sistemas de Informacion Utilizados

El taller de confeccidn utiliza los siguientes sistemas de informacion para el proceso
de logistica:

» Sistema de Gestidon de Inventarios: El taller de confeccidn utiliza un sistema
de gestion de inventarios para controlar las existencias de materias primas y
materiales.

» Sistema de Seguimiento de Pedidos: El taller de confeccidn utiliza un sistema
de seguimiento de pedidos para controlar el estado de los pedidos y
entregas.

Debilidades en los Procesos

Después de analizar el flujo de mercancias en el taller de confeccion, se han
identificado las siguientes debilidades:

e Falta de Capacitacion del Personal: El personal del taller de confeccion no
cuenta con la capacitacion necesaria para manejar los procesos de logistica
y distribucion de manera eficiente.

e Falta de Tecnologia: El taller de confeccion no cuenta con la tecnologia
necesaria para automatizar y optimizar los procesos de logistica y
distribucion.

Plan de Mejora

Para abordar las debilidades identificadas, se propone llevar a cabo un analisis
contundente en los procesos de logistica, identificando las falencias y efectuar el
siguiente plan de mejora:

1. Capacitacion del Personal: Se propone capacitar al personal del taller de
confeccion en los procesos de logistica y distribucion para mejorar la
eficiencia y la productividad.



2. Implementacion de Tecnologia: Se propone implementar tecnologia para
automatizar y optimizar los procesos de logistica y distribucién, como un
sistema de gestion de inventarios y un sistema de seguimiento de pedidos.

3. Mejora de la Infraestructura: Se propone mejorar la infraestructura del taller
de confeccion, como la ampliacién del almacén y la mejora de las rutas de
distribucion.

4. Anadlisis de Costos y Beneficios: Se propone realizar un andlisis de costos y
beneficios para determinar la viabilidad de las mejoras propuestas.

Implementacion del Plan de Mejora

Para implementar el plan de mejora, se proponen los siguientes pasos:

1. Definicién de Obijetivos: Se deben definir los objetivos especificos que se desean
lograr con la implementacion del plan de mejora.

2. Asignacion de Responsabilidades: Se deben asignar responsabilidades a los
miembros del equipo para la implementacion del plan de mejora.

3. Establecimiento de un Cronograma: Se debe establecer un cronograma para la
implementacion del plan de mejora.



4. Monitoreo y Evaluacion: Se debe monitorear y evaluar el progreso del plan de
mejora para asegurarse de que se estan logrando los objetivos deseados.

Conclusioén

En conclusion, el plan de mejora propuesto tiene como objetivo abordar las
debilidades identificadas en el flujo de mercancias del taller de confeccion y mejorar
la eficiencia y la productividad de los procesos de logistica y distribucion. La
implementacion del plan de mejora requerira la colaboracion y el compromiso de
todos los miembros del equipo, pero se espera que los resultados sean positivos y
beneficiosos para la empresa.
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INTRODUCCION

El presente informe se fundamenta en el analisis del flujo de las mercancias en una
empresa colombiana, tomando como referente la cooperativa Coobafrio. En este contexto, se
identifican las diferentes etapas que conforman la cadena de suministro, desde el inicio del
proceso con los proveedores, quienes garantizan el aprovisionamiento de la materia prima,

hasta la distribucién final del producto, cuyo objetivo principal es la satisfaccién del cliente.

De igual forma, se analizan los medios de transporte utilizados, principalmente en el
modo terrestre, asi como las rutas disponibles y el modelo de distribucion que mejor se adapta
a las condiciones financieras e infraestructura de la cooperativa. Dentro de este flujo logistico,
se consideran elementos clave como los recursos de infraestructura, el talento humano y las
herramientas tecnoldgicas de informacion, los cuales permiten el desarrollo eficiente de las
operaciones bajo el cumplimiento de normas y estandares de calidad que fortalecen la

competitividad de la organizacion.

Es importante destacar que el flujo de las mercancias funciona como un sistema
integrado, en el que la participacion de cada uno de los actores es fundamental; sin su
adecuada intervencién, asi como sin el apoyo de los medios, herramientas y recursos

disponibles, no seria posible garantizar la continuidad ni la eficiencia del proceso logistico.

Finalmente, a partir del analisis realizado, se identifican algunas debilidades en la
planeacion y ejecucion de las actividades logisticas, lo que permite plantear un plan de mejora
orientado a optimizar el flujo de las mercancias, incrementar la eficiencia operativa y contribuir

al fortalecimiento de la cooperativa en el mercado.
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DESCRIPCION DE LAS EMPRESA

La cooperativa Coobafrio es una organizacion de caracter asociativo conformada por
productores del sector agricola, principalmente del cultivo de banano, cuyo propdsito es integrar
esfuerzos para mejorar la produccion, comercializacion y competitividad de sus asociados. Su
actividad econdémica se centra en el acopio, empaque y distribucién de banano, orientado tanto
al mercado nacional como internacional, cumpliendo con las exigencias propias de este tipo de
producto.

En cuanto a su funcionamiento, la cooperativa se apoya en la infraestructura productiva
de las fincas asociadas y en espacios destinados al acopio y coordinacién logistica. Dentro de
sus procedimientos logisticos se desarrollan etapas como el corte, clasificacion, empaque,
transporte y despacho de la fruta, involucrando diferentes actores y recursos humanos
capacitados para garantizar el flujo eficiente de la mercancia.

A nivel organizacional, Coobafrio cuenta con una estructura basica propia de las
cooperativas, donde participan 6rganos como la asamblea de asociados, junta directiva,
organos de control y administracién, lo que permite una gestion participativa. Su capitalizacion
proviene principalmente de los aportes de los asociados y de los ingresos generados por la
actividad comercial.

Asimismo, la cooperativa busca cumplir con estandares de calidad exigidos por el
mercado, especialmente en temas de manipulacion, empaque y conservacion del producto. De
igual forma, tiene un impacto social importante en la regién, ya que genera empleo, promueve el
trabajo asociativo y contribuye al desarrollo econémico de las comunidades vinculadas a la
actividad bananera.

En conjunto, Coobafrio se consolida como una organizacion que articula la produccion
agricola con la logistica y la comercializacion, aportando al fortalecimiento del sector y al

bienestar de sus asociados.
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DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD

Para esta ocasion la guia de aprendizaje requiere que se siga cinco pasos, manteniendo el

orden mencionado para la realizacion de esta evidencia, ademas de aplicarlo en un ambiente

real.

- En el primer punto hace relacion a realizar la evidencia con informacion de la empresa

proyecto.

- El segundo punto pide identificar el flujo de mercancias dentro de la cadena de

abastecimiento desde el inicio del proceso hasta la distribucién y entrega al cliente.

- El tercer punto consiste en la elaboracion de este informe con los lineamientos

establecidos:

4

v

v

Identificacion del flujo de mercancias dentro de la empresa.

Identificacion de medios de transporte.

Tipo de vehiculos utilizados por la cooperativa Coobafrio,

Cémo estan disenadas las rutas de distribucion.

Los recursos disponibles.

Los requerimientos de los clientes, proveedores, importadores y exportadores.
Modelo de distribucion de las mercancias utilizados por Coobafrio.

Y los sistemas de informacion utilizados para el proceso de logistica.

- El cuarto punto nos pide identificar las principales debilidades en los procesos.

- El quinto punto refiere a un plan de mejora para el flujo de las mercancias teniendo en

cuenta las debilidades encontradas.

- Por ultimo el punto 6 concluye con el envio del informe en la plataforma Zajuna.
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% Flujo de las mercancias en COOBAFRIO
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El flujo de las mercancias en la cooperativa Coobafrio comprende el conjunto de actividades
y movimientos fisicos que se realizan desde el aprovisionamiento de insumos hasta la entrega
del producto al cliente final, garantizando la calidad, eficiencia y cumplimiento en la distribucion
del banano producido por sus asociados.

En primer lugar, el proceso inicia con el aprovisionamiento, donde los productores adquieren
los insumos necesarios para el cultivo, tales como fertilizantes, plasticos y materiales de
empagque. En esta etapa, la cooperativa puede intervenir facilitando la gestion de compras o
negociando mejores condiciones para sus asociados.

Posteriormente, se desarrolla la produccion en las fincas, donde se lleva a cabo el cultivo y
mantenimiento del banano hasta alcanzar su punto éptimo de cosecha. Una vez listo el
producto, se realiza la cosecha, momento en el cual comienza el flujo fisico de la mercancia.

Seguidamente, se ejecuta el transporte interno, que consiste en el traslado del banano
desde el area de cultivo hasta la zona de empaque dentro de la finca. Este movimiento se
realiza mediante sistemas como cables aéreos, carretas o transporte manual, y resulta
fundamental, ya que influye directamente en la conservacion de la calidad del producto y en la
eficiencia del proceso logistico.

En la zona de empaque se desarrollan los procesos internos, que incluyen el lavado,
desinfeccion, clasificacion y seleccion del banano segun estandares de calidad. Luego, se
procede al empaque, donde el producto es embalado en cajas y preparado para su
comercializacion.

Una vez empacado, inicia la etapa de distribucion, en la cual la cooperativa coordina la
recoleccién del producto en las fincas hacia un punto de cargue unificado y organiza su
transporte hacia el puerto de Santa Marta para su exportacién a través de las comercializadoras
a quienes Coobafrio le vende la fruta para ser finalmente entregada al cliente final, completando

asi el flujo de las mercancias.
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FLUJO DE MERCANCIAS EN COOBAFRIO
COOBAFRIO

COOPERATIVA DE PRODUCTORES DE BANANO

o APROVISIONAMIENTO .PRODUCCION EN FINCA

P 4

Adquisicién de insumos
necesarios para el cultivo:
fertilizantes, plasticos,
materiales de empague, entre
otros. La cooperativa apoya
la gestién de compras y
mejores condiciones para

L sus asociados.

Traslado del banano desde el
area de cultivo hasta la zona
de empaque dentro de la finca
(cables aéreos, carretas o
transporte manual). Influye
directamente en la conservacion
de la calidad y en la eficiencia
logistica.

Corte del banano en el
momento adecuado,
comenzando el flujo fisico
de la mercancia.

Cultivo y mantenimiento
del banano hasta alcanzar
el punto optimo de
cosecha.

Lavado, desinfeccion,
clasificacién y seleccién del
banano segin estandares
de calidad.

El banano se embala en cajas
y Se prepara para su
comercializacion.

TRANSPORTE TERRESTRE RECOLECCION EN FINCAS
Y PUNTO DE CARGUE

ACTORES CLAVE

B Proveedores de insumos
z Productores asociados
'@\ Coobafrio (cooperativa)
.‘,-_3 Transportadores

Comercializadoras .
ﬁ Entrega del producto al cliente Envio del hanano desde el Transporte terrestre del banano La cooperativa coordina la
a Cliente final final, garantizando calidad, fluerto de:an.ta Marta haclla desde el punto de cargue recoleccion del producto en
frescura y satisfaccion. ERETE s AN hasta el puerto de las fincas y lo lleva a un
- vy a través de las Santa Marta.

punto de cargue unificado.

\_ comercializadoras.

ELEMENTOS QUE SOPORTAN . Infraestructura . @ @ Talento humano m Herramientas tecnoldgicas ‘ @ Normas y estandares . ; * Compromiso social
i (fincas, zonas de empaque, | 0. (calificado y comprometido y sistemas de informacion de calidad y ambiental con las
EL FLUJO DE MERCANCIAS 20 h G Y 4

puntos de cargue) | en cada etapa) (para coordinacién y control) comunidades y el entorno

SIN LA ACTUACION DE CADA UNO DE LOS ACTORES Y SIN LAS HERRAMIENTAS Y MEDIOS DISPONIBLES, NO ES POSIBLE GARANTIZAR LA CONTINUIDAD Y EFICIENCIA DEL FLUJO DE LAS MERCANCIAS.
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< IDENTIFICACION DE MEDIOS DE TRANSPORTE EN EL FLUJO DE LAS
MERCANCIAS EN COOBAFRIO
Aunque la cooperativa realiza principalmente la distribucion mediante el modo terrestre, es
pertinente incluir el modo maritimo dentro del flujo de la mercancia, ya que, una vez el producto
es vendido a comercializadoras, estas se encargan de su exportacién hacia mercados

internacionales a través de puertos.

+ Tipos de vehiculos utilizados

Los tipos de transporte en la cooperativa Coobafrio varian segun la etapa del proceso logistico.
En primer lugar, durante la fase de transporte interno en finca, se
utilizan sistemas adecuados para movilizar el banano desde el area
de cultivo hasta la zona de empaque. Entre los principales medios se

encuentran los cables aéreos (garruchas), ampliamente utilizados

en cultivos bananeros por su eficiencia y cuidado del fruto.
Asimismo, pueden emplearse carretas manuales o de traccion, especialmente cuando las
condiciones del terreno lo requieren.

En la etapa de recoleccion y acopio, donde la cooperativa
organiza la salida del producto desde las fincas, se utilizan
vehiculos de carga o camiones pequenos, los cuales
permiten recoger el producto en diferentes puntos y consolidarlo

para su despacho.

Posteriormente, en la fase de transporte externo o distribucion, se
emplean camiones de mayor capacidad, tales como camiones tipo
estacas o tractocamiones, dependiendo del nivel de proteccion

requerido para la fruta.

Finalmente, en el caso de mercados internacionales, el
transporte continia mediante contenedores refrigerados
(reefers), los cuales se embarcan en buques,
garantizando la conservacién del banano durante su

trayecto hacia el cliente final en el exterior.
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< RUTAS DE DISTRIBUCION EN COOBAFRIO

En la cooperativa Coobafrio, ubicada en el corregimiento de Rio Frio, municipio de Zona
Bananera, las rutas de distribucion estan disefiadas en funcién del flujo de la mercancia desde
las fincas de los pequenos productores hasta las comercializadoras, buscando optimizar
tiempos, costos y garantizar la calidad del banano, ya que es un producto altamente
perecedero.

En primer lugar, se identifican las rutas de recoleccién en finca, las cuales
corresponden al recorrido que realizan los vehiculos para recoger el producto ya empacado en
las diferentes fincas de los asociados. Estas rutas son de tipo multipunto o de consolidacion,
ya que un mismo vehiculo recoge mercancia en varios predios ubicados en zonas cercanas
dentro del municipio de Zona Bananera. Su disefio se basa en la cercania geogréfica, el estado
de las vias rurales y los volumenes de produccion, con el fin de minimizar tiempos y costos de
transporte.

Posteriormente, se desarrollan las rutas de transporte principal o distribucion, en las
cuales la mercancia consolidada es trasladada hacia los puntos de entrega. Estas rutas suelen
ser directas, es decir, van desde el punto de acopio o desde las fincas hacia el puerto de Santa

Marta, donde la carga es entregada a las empresas responsables del proceso exportador.

El disefio de estas rutas responde a un enfoque basado en la demanda (pull), lo que implica
que se programan segun los pedidos y acuerdos comerciales, evitando almacenamiento
prolongado. Asimismo, se tienen en cuenta factores como las condiciones de las vias, los
tiempos de recorrido y la necesidad de conservar la calidad del producto durante el transporte.
Adicionalmente, las rutas son flexibles y dinamicas, ya que se ajusta a la produccion entre

fincas y a los dias de embarque.

% RECURSOS DISPONIBLES.

Coobafrio cuenta con diversos recursos que permiten el desarrollo eficiente del flujo de las

mercancias.

En cuanto a la infraestructura, la cooperativa Coobafrio dispone de areas destinadas al
acopio, almacenamiento y coordinacién logistica, ubicadas estratégicamente en el
corregimiento de Rio Frio, municipio de Zona Bananera. Dentro de estos recursos se destaca la

existencia de una bodega, la cual cumple funciones importantes como la ubicacion de insumos
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Coordinar El Flujo De Las Mercancias

consolidacién donde se ajustan los volumenes de pedido antes de su distribucién a puerto. De
igual modo, el proceso productivo se apoya en la infraestructura de las fincas de los asociados,
donde se encuentran las zonas de empaque o barcadillas, donde estan los tanques de lavado,

mesas de seleccién y embalaje del banano.

Respecto al equipamiento, se utilizan herramientas y sistemas propios de la actividad
bananera, como las garruchas o cables aéreos para el transporte interno del fruto dentro de
las fincas, utensilios de corte como gubias y desmanadores, basculas para el pesaje de las
cajas, palette jacks para la manipulacién de estibas o palette, materiales de empaque como
cajas, bolsas y protectores. Este equipamiento permite conservar la calidad del producto

durante su manipulacion.

En relaciéon con el talento humano, la cooperativa cuenta con personal administrativo
encargado de la gestién logistica y comercial. Cuenta con coordinadores de produccion, asi
como con técnicos almacenistas o personal de apoyo que realizan acompafiamiento en temas
de calidad y buenas practicas agricolas. De igual forma, los productores y trabajadores de las
fincas desempefian un papel fundamental en la cosecha, procesamiento y preparacién del

producto.

En cuanto al transporte, la cooperativa no cuenta con una flota propia, por lo que recurre
principalmente a la subcontratacién de vehiculos de carga para las rutas de recoleccion de la
fruta entre las fincas, como camiones. Cuando son vehiculos como tractocamiones de

contenedores, estos son asumidos directamente por las comercializadoras.

®

% Los requerimientos de los clientes, proveedores, importadores y exportadores.

En la cooperativa bananera Coobafrio, el flujo de mercancias se estructura a partir de la
interaccion coordinada de varios actores clave dentro de la cadena de suministro. En primer
lugar, los proveedores que cumplen un papel fundamental, ya que garantizan la disponibilidad
y calidad de los recursos necesarios para la produccion del banano. A través de relaciones
estratégicas y alianzas, se asegura la continuidad del proceso productivo. Los proveedores
pueden ser de insumos agricolas, transporte, empaques o servicios logisticos, y deben

garantizar productos de alta calidad, cumplir con los tiempos de entrega, ofrecer precios
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competitivos, brindar soporte técnico y contar con documentacién legal y certificaciones
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de calidad que respalden sus productos.

Aunque Coobafrio no se dedica directamente a la importacién, en un contexto ampliado de
la cadena, los importadores de insumos también pueden influir en la calidad y eficiencia del

proceso, al facilitar el acceso a productos especializados que mejoran el rendimiento agricola.

Por otro lado, los exportadores, en el contexto del flujo de las mercancias en Coobafrio,
vienen siendo las comercializadoras y que su vez son los clientes de la cooperativa. Estas
establecen condiciones especificas sobre la mercancia, como estandares de calidad
(GlobalG.A.P. y Fairtrade), presentacion de la fruta, volumen, tiempos de entrega, trazabilidad y
cumplimiento de certificaciones ambientales (Rainforest Alliance) y sociales. Estas exigencias
son las que determinan la organizacion logistica de la cooperativa, desde la cosecha hasta el

despacho en puerto.

Los exportadores requieren un volumen constante de produccion, manejo adecuado de la
documentacién (certificados, factura y lista de empaque), una logistica eficiente que incluya

coordinacién portuaria y cadena de frio, y el cumplimiento de las normas del pais destino.

R/

+ Modelo de distribucion de las mercancias utilizados por Coobafrio.

En el caso de Coobafrio, el modelo de distribucion de mercancias es una combinacién de

varios enfoques logisticos, adaptados a la naturaleza del banano como producto perecedero.

Principalmente, se identifica una distribucion centralizada, ya que el proceso de acopio,
seleccidon y empaque se concentra en un punto estratégico (como Rio Frio), desde donde se
organiza el despacho hacia el puerto. A su vez, se aplica un modelo cercano al cross-docking,
porque el banano permanece muy poco tiempo almacenado: llega de las fincas, se procesa y se

envia rapidamente para exportacion, evitando almacenamiento prolongado.

También se evidencia un esquema de consolidacién, ya que la cooperativa retne la
produccion de varios asociados (proveedores internos) para completar volumenes de

exportacion.

10
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En cuanto a la operacion logistica, Coobafrio suele apoyarse en un modelo 2PL (Second Party
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Logistics) o 3PL (Third Party Logistics), debido a que el transporte y parte de la logistica

(como el envio maritimo) son realizados por terceros especializados.

En sintesis, Coobafrio utiliza un modelo centralizado con enfoque en cross-docking y
consolidacion, apoyado en operadores logisticos externos, lo que le permite optimizar tiempos,
mantener la calidad del producto y cumplir con las exigencias del mercado internacional.

R/

+ Sistemas de informacién utilizados para el proceso de logistica

En el caso de Coobafrio, se reconoce que la cooperativa si hace uso de sistemas de
informacion para apoyar sus procesos logisticos, aunque no se dispone de informacion
precisa sobre una plataforma especifica implementada. No obstante, debido a su relacion
directa con comercializadoras que operan en el comercio internacional —las cuales si utilizan
sistemas robustos y especializados—, Coobafrio se encuentra indirectamente articulada a
estos sistemas, especialmente en lo relacionado con trazabilidad, control de despachos y

cumplimiento de requisitos de exportacion.

A nivel interno, el manejo de la informacion se apoya en herramientas ofimaticas y
medios de comunicacion digital, mientras que la integracion con sistemas mas avanzados se
da por medio de los actores externos con los que interactua. Es importante destacar que el uso,
seguimiento y control de esta informacién esta a cargo de personal especifico, como el
coordinador de produccion, el jefe de inventarios y el area contable, quienes garantizan la

organizacion y verificacién de los datos dentro del flujo de mercancias.

En sintesis, Coobafrio participa en un entorno de informacion logistica mixto: combina
herramientas basicas propias con la integracién indirecta a sistemas mas avanzados de las
comercializadoras, lo que le permite cumplir con las exigencias del mercado sin contar

necesariamente con una infraestructura tecnolégica compleja propia.

11
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En el analisis del flujo de mercancias dentro de la cooperativa Coobafrio, se identifican
diversas debilidades que afectan la eficiencia del proceso logistico. En primer lugar, se
evidencian retrasos en el corte y empaque de la fruta por parte de algunas fincas asociadas, lo
cual se relaciona con la baja contratacién de personal operativo suficiente para atender la
demanda en los tiempos requeridos. Asimismo, existe una alta dependencia de mano de obra
ocasional y de actores subcontratados, lo que genera inestabilidad en la ejecucion de las

actividades logisticas.

De igual forma, se presenta una falta de estandarizacion en los procesos productivos
entre las fincas, ocasionando variabilidad en la calidad y en los tiempos de entrega. A esto se
suma un débil control y trazabilidad de la mercancia, debido al uso limitado de sistemas de
informacion, lo que dificulta el seguimiento del producto a lo largo de la cadena. También se
identifican problemas en la coordinacién del transporte interno, generando tiempos muertos y

posibles pérdidas de calidad por sobre maduracion.

Finalmente, la falta de planificacion de la produccion, la baja integracién tecnoldgica, la
gestion ineficiente del talento humano y la ausencia de estrategias frente a riesgos climaticos,
constituyen factores que incrementan la probabilidad de pérdidas y reducen la competitividad de

la cooperativa en el mercado.

PLAN DE MEJORA DEL FLUJO LOGISTICO EN COOBAFRIO

Objetivo general:
Optimizar el flujo de mercancias mediante la estandarizacion de procesos, el fortalecimiento de
la coordinacion logistica y la mejora del control operativo, reduciendo pérdidas y tiempos

improductivos.

1. Estandarizacion de procesos
Implementar protocolos basicos de corte, manipulacién y empaque, acompafados de
capacitaciones y listas de verificacion.

Resultado: Mayor uniformidad en la calidad.

2. Control y trazabilidad

Establecer registros simples (manuales o en Excel) por lote, asignando responsables en cada

12
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etapa del proceso.

Resultado: Mejor seguimiento del producto.

3. Coordinacion del transporte
Organizar cronogramas semanales de corte y despacho, apoyados en comunicacion constante
entre los actores.

Resultado: Reduccién de tiempos muertos.

4. Optimizacion de infraestructura
Reorganizar areas de acopio y mejorar condiciones basicas como ventilacion, sombra y uso de
estibas.

Resultado: Menos congestion y mejor conservacion.

5. Comunicacion efectiva
Definir canales claros de comunicacion y asignar un responsable logistico.

Resultado: Mayor coordinacion y menos errores.

6. Planificacion de la produccion
Programar los cortes segun la demanda y hacer seguimiento continuo.

Resultado: Equilibrio entre oferta y demanda.

7. Gestion del talento humano
Fortalecer la capacitacidon y asegurar personal suficiente en momentos criticos.

Resultado: Mayor eficiencia operativa.

8. Uso de tecnologia basica
Implementar herramientas sencillas como Excel y WhatsApp para el control de la informacion.

Resultado: Mejor toma de decisiones.

9. Manejo de riesgos climaticos
Ajustar operaciones segun condiciones climaticas y prever alternativas logisticas.

Resultado: Mayor capacidad de respuesta.

Este plan permite a Coobafrio mejorar su flujo logistico sin requerir grandes inversiones,
enfocandose en organizacion, control y coordinacion. Su implementacion progresiva contribuira

a reducir pérdidas, mejorar la calidad del producto y aumentar la competitividad en el mercado.

13
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Coordinar El Flujo De Las Mercancias

CONCLUSIONES

En conclusion, el flujo de mercancias en Coobafrio se entiende como un sistema
integrado donde todos los actores cumplen un papel fundamental; desde los proveedores, que
dan inicio al proceso, hasta los clientes, cuyos requerimientos se convierten en el motor que
impulsa toda la operacién. Si no existe una adecuada articulacién y coordinacién entre estos
actores, el proceso pierde fluidez y eficiencia. Durante el analisis se logré identificar cada una
de las etapas, asi como las herramientas, equipos y el talento humano necesarios para su

desarrollo, evidenciando la importancia de una planeacion estratégica adecuada.

Asimismo, se puede decir que, aunque la cooperativa cuenta con una estructura definida
en su proceso logistico, aun presenta debilidades, especialmente en el uso de tecnologia y en
la optimizacion de sus operaciones. Por ello, la implementacién de mejoras en la planificacion,
el control y los sistemas de informacion permitira no solo hacer mas eficiente el flujo de las
mercancias, sino también reducir costos, satisfacer mejor al cliente y fortalecer su

competitividad en el mercado.

14
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1. INTRODUCCION:

La gestidn de inventarios constituye uno de los pilares fundamentales para la eficiencia
operativa y la rentabilidad en el sector minorista, particularmente en un supermercado de
alcance nacional como "La Esquinita". La toma de inventarios, lejos de ser una simple tarea
de conteo, es un proceso estratégico que asegura la coherencia entre las existencias fisicas 'y
los registros del sistema, impactando directamente en la disponibilidad de productos, la
planificacion de compras y la satisfaccion del cliente. El presente documento acompana el
mapa de procesos visual de la toma de inventarios, detallando su estructura, los actores
involucrados, el flujo de actividades y la importancia de la tecnologia, con el fin de
proporcionar una comprension clara de este proceso critico y fundamental para el controly
mantenimiento de los niveles de inventario segun las politicas establecidas por la empresa.



2. EXPLICACION DEL MAPA DE PROCESOS:

El mapa de procesos para la toma de inventarios en "La Esquinita" se ha disefiado siguiendo
una metodologia de carriles, lo que permite visualizar de forma clara las responsabilidades y
el flujo de informacion entre los diferentes departamentos y sistemas involucrados. El
diagrama se estructura en cuatro carriles principales: Gerencia de Logistica / Inventario,
Personal de Inventario / Bodega, el Sistema de Gestion de Inventarios (WMS/ERP) y Auditoria
Interna / Gerencia General. Cada carril agrupa las actividades especificas que le
corresponden, utilizando la simbologia estandar de diagramas de flujo para representar
inicios/fines (6valos), actividades (rectangulos), decisiones (rombos), bases de datos
(cilindros) y documentos (papel ondulado).

El proceso se inicia en el carril de Gerencia de Logistica / Inventario, donde se planifica la
necesidad de verificar el stock y se calendariza la toma de inventario, un proceso estratégico
que define la frecuenciay los recursos. Esta gerencia es quien monitorea el procesoy, ante la
recepcion de reportes de diferencias, investiga sus causas y toma decisiones sobre la
aprobacion de ajustes o la solicitud de reconteos si las diferencias son significativas.

El Personal de Inventario / Bodega ejecuta la fase operativa misional. Reciben las directrices
de la gerencia, preparan las areas para el conteo, y realizan el conteo fisico de la mercancia,
utilizando herramientas como escaneres para asegurar la precision. Es también su rol realizar
reconteos si son solicitados y apoyar en la investigacion de diferencias, proponiendo ajustes
a la gerencia.

El Sistema de Gestion de Inventarios (WMS/ERP) actlia como el eje tecnolégico, manteniendo
el registro del inventario tedrico. Recibe los datos del conteo fisico, compara esta

informacidn con el stock tedrico, y genera los reportes de diferencias (faltantes o sobrantes).
Una vez aprobados los ajustes por la gerencia, el sistema los registra y actualiza el inventario,
asegurando la sincronizacién de los datos.

Finalmente, el carril de Auditoria Interna / Gerencia General representa el nivel de controly la
toma de decisiones estratégicas. Reciben notificaciones de los ajustes, evaluan si existen
anormalidades o ajustes significativos que requieran una verificacién adicional, y analizan los
reportes de precision y desempeno generados por la Gerencia de Logistica. Este nivel asegura
la fiabilidad del proceso y contribuye a la mejora continua, culminando cuando el inventario
fisico y tedrico se encuentran sincronizados y son confiables.

Las flechas entre las diferentes formasy carriles ilustran el flujo continuo de informaciéony
acciones, destacando como cada paso y cada actor contribuyen a lograr un control de
inventarios precisoy eficaz en "La Esquinita", fundamental para mantener niveles de stock
6ptimos, reducir pérdidas y soportar una gestion logistica eficiente.
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3. CONCLUSION:

La correcta implementacion del mapa de procesos de toma de inventarios es de vital
importancia para "La Esquinita". Este diagrama no solo estandariza las operacionesy clarifica
las responsabilidades entre los distintos niveles de la organizacidn, sino que también subraya
elrolindispensable de las tecnologias de la informacion (WMS/ERP) como herramientas
facilitadoras para la precision, la agilidad y la toma de decisiones. Al mantener los niveles de
inventario acorde con las politicas de la empresay asegurar la fiabilidad de los datos, "La
Esquinita" fortalece su capacidad para satisfacer la demanda del cliente de manera
oportuna, optimiza sus costos operativos y minimiza los riesgos asociados a la gestion de
stock. La comprension y aplicacion rigurosa de este proceso son, por tanto, factores clave
para el éxito sostenido en el competitivo mercado de supermercados.
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Elaboracién de Inventarios

INTRODUCCION

La presente evidencia consiste en la elaboracion de un mapa de procesos que permite
visualizar el flujo de las mercancias dentro del proceso misional de la cooperativa COOBAFRIO,
identificando de manera organizada todas las actividades necesarias para cumplir con el
objetivo de la operacion logistica. Este mapa integra las diferentes etapas del proceso, desde la
necesidad inicial del cliente o parte interesada hasta la entrega final del producto, mostrando
cdmo cada actividad genera una salida que se convierte en la entrada de un nuevo proceso,

dando continuidad al flujo de la cadena.

Asimismo, se tienen en cuenta las areas estratégicas, misionales y de apoyo que
intervienen en la organizacion, resaltando su importancia en el manejo y control de los
inventarios. Los procesos estratégicos se encargan de la planeacién y toma de decisiones, los
procesos misionales desarrollan las actividades operativas que dan cumplimiento al objeto de la
cooperativa, y los procesos de apoyo facilitan los recursos necesarios para el correcto

funcionamiento del sistema.

De igual manera, el mapa de procesos permite identificar las partes interesadas como
clientes, proveedores, asociados y entidades de control, ubicandolas al inicio del proceso con
sus respectivas necesidades y expectativas, y al final con dichas necesidades satisfechas.
También se evidencian los diferentes perfiles que participan en cada etapa, como gerencia,
coordinador logistico, auxiliares de inventario, operarios y transportistas, o que permite
comprender la interaccidn entre las areas y la importancia del trabajo conjunto para garantizar la

eficiencia, trazabilidad y cumplimiento en el flujo de las mercancias.

FASE DE EJECUCION  AP5



SENA

N
MAPA DE PROCESOS (COOBAFRIO)

MANEJO Y CONTROL DE INVENTARIO- PROCESO MISIONAL

Elaboracion de Inventarios

NECESIDADES Y NECESIDADES Y

Junta Directiva----Gerencia General-----Planeacidn Estratégica-----Gestion Financiera-----Direccién Administrativa-----Gestion Comercial

ESPECTATIVAS ESPECTATIVAS SATISFECHAS
Clientes Clientes
Internacionales Internacionales

iali Comercializadoras

CIEE R Pes PROCESO MISIONAL-CONTROL DE INVENTARIO y
---Entregas oportunas ---Productos .
---Productos en buen entregados a tiempo

estado ---Calidad garantizada
---Precios ---Saﬁsfaf:cién del

Competitivos servicio
--Pagos oportunos --Pagos‘ cumplidos
--Ordenes claras --ReIauorTes
--Relaciones estables fortalecidas
Asociados Asociados
--Rentabilidad --Rentabilidad lograda
--Crecimiento ——Copt'rol fitosanitario

sostenible eficiente

PROCESOS DE APOYO
ENTRADA ;< - q oa - .. SALIDA
Gestion de Talento Humano----Mantenimiento-----Sistemas de Informacion-----Contabilidad-----Compras-----Gestion Documental
3

FASE DE EJECUCION AP5



SENA

N

Elaboracién de Inventarios

CONCLUSIONES

A partir del desarrollo de este trabajo, pude comprender mejor cémo se articulan los
diferentes procesos dentro de la cooperativa y la importancia que tiene cada uno en el control
de los inventarios y el flujo de las mercancias. Entendi que no se trata solo de almacenar o
registrar productos, sino de un proceso que requiere coordinacién entre varias areas y

personas, desde la parte estratégica hasta la operativa.

También aprendi a diferenciar los tipos de procesos y a reconocer que los procesos
misionales son los que realmente le dan sentido a la empresa, ya que en ellos se ejecutan las
actividades que permiten cumplir con el objetivo principal. Ademas, identifiqué el papel que
cumplen los distintos perfiles dentro de la organizacion, lo cual me permitié tener una visién mas

clara de como funciona el proceso en la realidad.

En conclusion, este ejercicio me ayudo a entender que el control de inventarios es un
proceso integral que depende del trabajo conjunto de toda la organizacion, y que una buena

gestion en este aspecto es clave para lograr eficiencia, cumplimiento y satisfaccién del cliente.

FASE DE EJECUCION  AP5



SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAIJE SENA.

O
SENA

Tecndlogo: Coordinacién de procesos logisticos

Ficha: 3070236

Titulo de La evidencia: Mapa de procesos toma de inventarios.

Instructor Responsable: Luciano Imbacuan.

Orlando José Prasca Medina

1100081120

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA.
Centro de Comercio y Servicio Regional Cauca.

2026



Desarrollo:

MAPA DE PROCESOS - TOMA DE INVENTARIOS

BANCO DE OCCIDENTE

PROCESOS ESTRATEGICOS
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CONVENCIONES
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Conclusioén:

El mapa de procesos permitié identificar como se realiza la gestién de inventarios en el Banco
de Occidente, mostrando la relacion entre las diferentes areas de la organizacién. Se
evidencié la importancia de contar con procesos organizados, ya que estos permiten mejorar
el control de los insumos, optimizar los recursos y garantizar una adecuada prestacién del
servicio. Ademas, se resalta que la integracion entre los procesos estratégicos, misionales y
de apoyo es fundamental para lograr resultados eficientes dentro de la empresa.
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