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1. Glosario de Términos y Abreviaciones
% Asociados: “persona que forma parte de una asociacion o compafiia.” (RAE, 2015)
¢ Cadena de Abastecimiento: “La Cadena de Abastecimiento, incluye todas las actividades
relacionadas con el flujo y transformacion de bienes y productos, desde la etapa de
materia prima hasta el consumo por el usuario final.” (Universidad Nacional de
Colombia)

% Centro de distribucion: “tiene como objetivo almacenar materia prima o producto
terminado para poder hacer llegar los productos a su destino final, en la manera mas
efectiva, rapida y econdémica posible, permitiéndole a la empresa mantener a los clientes
permanentemente y adecuadamente abastecidos segun las politicas de servicio al cliente,
de acuerdo a los exigentes requerimientos del mercado.” (Chavez, Najarro, & Rivas,
2009)

% Courier: “son aquellas personas juridicas legalmente establecidas en el pais, cuya
principal actividad u oficio es la prestacion de servicios de transporte nacional e
internacional a terceras personas, ya sea por via aérea o terrestre, de correspondencia,
documentos y envios de mercancias que requieran un traslado rapido y disposicion
inmediata por parte del destinatario.” (Universidad ICESI, 2007)

% Guias de envio: Son los documentos que certifican el envi6 de un producto desde su
origen al cliente. Son los encargados de reservar el espacio necesario para cada envio de
paquetes de gafas.’

% Caja Madre: Es la caja que viene compuesta por el niimero de guias totales. 2

1 Abstraido de la entrevista con el Jefe de Logistica de Opticalia en 2015
Z (etal, 2015)
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Inventario: “Las existencias de una pieza o recurso que una organizacion utiliza.” (Chase,
Aquilano, & Jacobs, 2009)

Lead time: es el tiempo que le lleva a un proveedor entregar las mercancias una vez que
se realiza una orden. Involucra todo el tiempo que se requiere desde la orden de pedido,
pasando por la produccion, distribucidn y posterior entrega. (Vermorel, 2014)

Logistica: “conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la organizacion
de una empresa, 0 de un servicio, especialmente de distribucién.” (Serrano, 2014)
Marketing: “actividad o conjunto de procesos para crear la comunicacion, la entrega, y
ofertas de intercambio que tienen valor para los clientes, socios y la sociedad en general.”
(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)

Modelo de negocio: “es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira
definir con claridad qué vas a ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a
vender, como se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos.” (Escudero,
2011)

Nacionalizacion de un producto: proceso mediante el cual se realiza todo el pago de
gravamenes e impuestos para permitir la entrada legal de un producto. Se requiere
diligenciar el Documento de Declaracion de Importacion, con los respectivos
comprobantes de valor de mercancia y segln esta se pagan los impuestos. (Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo, 2015)

Optica: establecimiento donde se comercia con instrumentos de para mejorar la vision.
(RAE, 2015)

Packing: “puede resumirse como empaque, embalaje y envase. Se origina desde el

momento que cada producto tiene propiedades fisicas, comportamientos quimicos e



inclusive bioldgicos que deben ser tomados muy en cuenta en la decision de la
presentacion frente al consumidor y consecuentemente en su introduccion en cadenas de

abastecimiento logistico y de distribucion.” (Toro, Arboleda, & Guerrero, 2010)

X/
°e

Picking: “Es la preparacion del pedido. Comprende la recoleccion y agrupacion de una
serie de productos diversos para cumplir con un pedido. Actualmente existe la tendencia
de automatizar este proceso cuando el volumen de las mercaderias lo amerita. El picking,
puede hacerse bajo procedimientos manuales, automaticos y mixtos.” (et al, 2010)

% Red logistica: “este concepto incluye la consideracion de la adquisicion de materiales y
los costos de distribucion durante la fase de disefno del producto.” (Chase, Aquilano, &
Jacobs, 2009)

% Software: “conjunto de programas, instrucciones y reglas informaticas para ejecutar
ciertas tareas en una computadora.” (RAE, 2015)

% Volumen de ventas: “el volumen de ventas es la cantidad total de bienes, productos o

ideas vendidas dentro de un marco temporal dado, usualmente 12 meses. Dicha cantidad

suele ser expresada en términos monetarios pero también podria figurar en total de

unidades de inventario o productos vendidos.” (Tracy, S.F.)

2. Resumen Ejecutivo

Opticalia es una empresa esparfiola que lleg6 a Colombia en Febrero de 2015, cuyo objetivo
principal es asociar dpticas independientes, respaldando asi a pequefios empresarios y optometras
en temas comerciales y de marketing. Esta compafiia importa directamente desde Espafia
productos exclusivos y de calidad para ofrecerle a las Opticas asociadas. Ademas, ofrece apoyo

financiero que tiene directamente desde su casa matriz en Espafia, y el reconocimiento en los



paises donde esta presente como Portugal y la misma Espafia. Todo esto con el fin de llegar a

competir con grandes franquicias que ya se encuentran en Colombia.

Actualmente Opticalia brinda un nivel de servicio del 95% para las 100 Opticas asociadas. A
principio del afio 2015, las 30 Opticas inicialmente asociadas en promedio demandaban 900
unidades de producto, lo cual, para la compaifiia, significaba un nivel bajo de volimenes de
demanda respecto a la proyeccion que se estimaba a finales de 2015 que estaba alrededor de
10.000 unidades. Opticalia empez6 el 2016 con 100 épticas asociadas y demand6 en promedio
15.000 unidades en el afio 2015. Opticalia ve una gran oportunidad en el pais como puerta de
entrada a Latinoamérica, donde este mercado cada vez es mas fuerte y este modelo de negocio
no requiere elevados costos de infraestructura ni publicidad en lo que deban invertir. Por lo tanto,
los autores del presente proyecto de grado vieron oportunidades de mejora ya que es una
empresa y modelo de negocio nuevo, y puede ser altamente aceptado por el mercado donde no se
encuentra establecida una cadena de suministro a medida que vayan aumentando los niveles de
venta. Sin embargo, actualmente el transporte es realizado por un Gnico courier express (Arévalo,
2015). Por esto se realiz6 un estudio donde se establezcan los diferentes escenarios de cadenas de
abastecimiento, enfocados en la distribucion y transporte de producto desde Madrid, Espafia a

Bogota, Colombia.

Se desarrollé un estudio de la situacion actual de la empresa mediante anélisis DOFA, Causa —
Efecto y entrevistas a profundidad, en el cual se pudo definir las oportunidades de mejora que

tienen mas relevancia dentro del area de la cadena de abastecimiento.



Una vez obtenidas estas oportunidades de mejora, mediante un diagrama de Pareto se evalud
cudles eran las que mas impacto tenian para la organizacion para asi trabajar sobre estas. A la par
de este proceso, se desarroll6 un muestreo que permitiera saber como es el comportamiento del
mercado Optico nacional y en base a este poder realizar las proyecciones de crecimiento segln
las pruebas estadisticas realizadas para esta muestra, tales como las pruebas de normalidad
Kolgomorov Smirnoff, las pruebas de hipdtesis para distribuciones T — Student, y las pruebas de

desviaciones estandar con distribucion Chi — Cuadrado, entre otras.

Con base a la informacidn del diagndstico inicial se realizo la caracterizacion de la cadena de
abastecimiento y el funcionamiento que esta debe tener dividido en sus respectivas areas
descritas en los diagramas de proceso. Luego, se evaludé cdmo sera el crecimiento de la empresa
basado en el analisis estadistico, para plantear los escenarios que cada operador logistico ofrece.
Posterior a esto, se crearon criterios de seleccion que mediante una matriz de ponderacion
arrojaron los criterios que mas impacto generan para poder evaluar cada escenario. Debido a los
grandes volumenes de ventas estimados a través de la estadistica, surge la posibilidad de realizar
la apertura de un centro de distribucién como un escenario adicional. Para este caso fue necesario
plantear los modelos de inventario que debera existir para la rentabilidad de este escenario.
Como resultado de la investigacion se desarroll6 un aplicativo (Ver 7.4.4 Aplicativo en Excel)
que mediante a programacion lineal permite encontrar el costo total minimo de la operacién de
abastecimiento. Este fue programado en seudocddigo en el software Visual Basic y alineado con
la justificacion financiera que va a cumplir el objetivo de mantener el nivel de servicio superior
al 95%, generando ahorros superiores al 15% del valor de la operacion para los escenarios que

no requieren inversion en un centro de distribucion. Para el caso de los escenarios que si
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requieren de esta inversion generara una TIR superior al 17% en cada caso que hara que la
inversion sea retornada en un Payback promediado menor de 10 meses, con una relacion

Costo/Beneficio superior a 1.

3. Justificacion Del Problema

Una de las razones fundamentales por el cual fue realizado el proyecto en la compafiia, fue
porque Opticalia se motiva a invertir e implementar su modelo de negocio de asociacion, el cual
no es comun en Colombia, debido a que es un pais que esté en plena transicion econdmica que
de acuerdo al informe generado por la ANDI en 2014 (ANDI, 2014). Esta es otorgada por un
favorable entorno macroecondmico soportado por una tasa de cambio mas competitiva, una tasa
de desempleo de un digito, donde se resalta que el empleo formal crecié més que el empleo

informal, y, un nivel de poblacién en situacion de pobreza inferior al 30%.

Adicionalmente, Colombia cuenta con un atractivo muy importante para Opticalia y es la gran
oferta que tiene el pais en formacion académica, en la cual segun el sitio web (Academica, 2015)
existen 8 universidades que desarrollan la carrera de Optometria en Colombia, de las cuales 4
programas estan en Bogota y 4 en otras ciudades del territorio nacional. Segun la Asociacion
Colombiana de Facultades y Programas de Optometria de Colombia — Ascofaop, existen tan sélo
5.368 Optdmetras egresados entre 1.972 y 2.012; de los cuales para el 2013 solo unos 3600 se
encontraban en ejercicio, al considerar un porcentaje que no ejercen por pension, edad, muerte y

emigracion entre las mas relevantes (Colombia, 2014). Esto permite identificar oportunidades de
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negocio, ya que en su mayoria optometras graduados crean su propia empresa pequefia, donde

Opticalia llegaria a operar.

En coherencia con lo anterior, otra de las razones que motivaron y justificaron el proyecto, es
que Opticalia se encuentra enfocada en pequefios empresarios y optometras, los cuéles vienen
desempefiando su labor sin o con poco conocimiento de marketing, estética, publicidad y
administracion. Opticalia quiere que estas personas puedan llegar a competir con grandes
multinacionales y de igual manera ampliar su mercado. Esto conlleva a un aumento en la

generacion de empleo en Colombia.

Finalmente, y la razn méas importante para la compafiia es que se ha podido identificar de

acuerdo al estudio de diversos expertos basados en informacion del DANE, lo siguiente:

Colombia 1985 Calombia 2015
i ED 'Y MAS n
[ nm
1 70-74 an
i | 8 ) | N
uE 60-54 p [ B
b |0 E | =
b | . 50-54 R [ =
b 1= R | =
R | . a0-44 R | .
P | N B | .
| . n-34 B | =
R | e | e
;. | e 0-24 | | e
e | e m | e
| e 10-14 e [ e
| aae B | e
| e — | o -
THOOSW 3% 1% 1% 3% 5% TH THOS% 3% 1% 1% 3% 5K TH
® Hombres @ Mujerss

llustracion 1: (Dulcey Ruiz, Arrubla, & Sanabria, 2013) Envejecimiento de la poblacién 1985-2015
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recuperado de http://www.profamilia.org.co/docs/estudios/imagenes/3%620-

%20ENVEJECIMIENTO%20Y%20VEJEZ%20EN%20COLOMBIA pdf*

Poblacién de 2.143.109 4.792.957 6.435.899

60 afios y mas

% sobre el
total de la 7% 10% 13%

poblacion

llustracion 2: (Dulcey Ruiz, Arrubla, & Sanabria, 2013) Envejecimiento de la Poblacion recuperado de
http://www.profamilia.org.co/docs/estudios/imagenes/3%620-
%20ENVEJECIMIENTO%20Y%20VEJEZ%20EN%20COLOMBIA pdf

Mediante las anteriores dos gréaficas se puede observar, el aumento de la poblacion mayor adulta
en Colombia, es cual es muy alto con el paso de los afios, lo que amplia el mercado potencial de
los productos de la empresa y convierte asi a Colombia en un mercado muy atractivo debido a su

crecimiento.

Por ello se ha considerado importante para Opticalia, invertir en Colombia en mira de crecer a
largo plazo y con el fin de llegar a otros mercados de América Latina que es una gran

oportunidad de entrada para ampliar su mercado.

3 Informacion con base en los estudios realizados por el DANE en sus estudios de proyeccion de la poblacién
(DANE, 2010)
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4. Objetivos

4.1 Objetivo General

Disefiar la propuesta logistica para Opticalia en Colombia, a partir de la caracterizacion de su

cadena de abastecimiento.

4.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la cadena de abastecimiento mediante diagrama causa-
efecto y DOFA.

e Analizar oportunidades de mejora para Opticalia segin diagnéstico previo con el fin de
encontrar las principales posibles soluciones

e Determinar la demanda total mediante herramientas estadisticas con el fin de realizar
proyecciones reales.

e Proponer diferentes escenarios de cadena de abastecimiento con el fin de identificar el mejor
proceso logistico de acuerdo a volimenes de pedido.

e Evaluar la viabilidad financiera de los escenarios establecidos en esta propuesta, mediante

herramientas financieras.

5. Antecedentes
5.1 Marco tedrico

Con el fin de comprender los origenes de las Opticas en Colombia, es indispensable reanudar
historicamente el nacimiento de este sector en el territorio nacional desde los estudios de
Optometria. “El inicio de la Optometria en Colombia data de finales del siglo XIX'y principios

del siglo pasado a finales de 1907 cuando se establece la primera éptica de propiedad de Antonio
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Belmonte” (Ministerio de Salud y Proteccidn Social, 2014). A partir de ahi, se puede afirmar
que se da inicio al sector Optico en la ciudad de Bogota, con la importacion desde Europa de

armazones y lentes para pacientes en condicion de discapacidad visual.

Desde entonces, gracias a los aportes dados por diferentes optometras que se formaron fuera del
pais e incursionaron con sus empresas independientes, se logro crear en 1950 una agrupacion que
reline a los profesionales de la salud visual llamada Fedopto (Federacién Colombiana de
Optoémetras Graduados), el cual se dispuso a reglamentar formalmente la profesién y nombrar a
Fedopto como representante oficial del gremio (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2014).
Actualmente, en el pais, el optometra es el actor principal ya que es el primer contacto en el
esquema de elementos esenciales en un sistema de salud basado en la atencién primaria desde la

dimensién de la salud visual.

5.2 Sector Optico en Colombia

De acuerdo con los estudios que ha realizado Opticalia para incursionar en el mercado
Colombiano, se rescata que en Colombia existen aproximadamente 1000 Opticas registradas, de
las cuales el porcentaje de participacion en el mercado colombiano esta dado de la siguiente

manera:

% Participacion Opticas En Colombia

R = GMO
7% 6% Lafam
5%)) Colombiana
% Alemana
gi = Multiopticas
68% Federopticas

= Opticalia

= Independientes
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Ilustracién 3: Participacion del Mercado* (Entrevista Jefe de Logistica)

Con base en esta perspectiva de la participacion del mercado éptico en Colombia, se observa
claramente que el 68% de las dpticas estan representadas por los profesionales independientes, lo
cual es un factor muy importante para Opticalia en mira de crecimiento, y estas se perfilan como
Opticas potenciales para la compafiia. De igual forma, el mercado esté dividido en un 32% por las
grandes empresas Opticas como GMO, Lafam Vision Center, Multidpticas, la Colombiana,
Optica Alemana, Federdpticas y Opticalia; Opticalia finalizé el 2015 con 100 dpticas asociadas y

se proyecta que para el afio 2020 llegue a 340 (Arévalo, 2015).

5.3 Informacién Macroeconémica de Colombia
Para comprender de manera macro el auge por el que atraviesa hoy por hoy la economia
colombiana, los autores del presente trabajo de grado presentan una serie de graficas que

permiten entender, a grandes rasgos, este comportamiento econdmico desde varios frentes:

4 llustracion 3 fue creada con base en los datos brindados por el Jefe de logistica, durante la entrevista (2015) y
completado con datos tomados de articulos del tiempo
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llustracién 4: (DANE, 2012) PIB Colombia, Recuperado de
https://www.bbvaresearch.com/KETD/fbin/mult/121030_PresentacionesColombia_Empresas_tcm346-
360704.pdf

De acuerdo a este resultado dado por el DANE y BBVA Research en cuanto al PIB (Producto
Interno Bruto) de los afios 1990 al 2016, se evidencia que Colombia esta en un ciclo de
crecimiento el cual se prolongara por los proximos cuatro afios y tendra un crecimiento
aproximado del 5%. De tal manera, Colombia crece mas rapido que el promedio de paises de

Latinoamérica, ademas el PIB per cépita se duplico en los Gltimos 10 afios:

14.000 4 14.000
12.325
12.000 12.000
10.000 10.000
2.000 7744 2.000
5.000 5.380 6.000
4.000 3.308 4.000
2.000 J 2.000
o L O
1981-1990 1991-2000 2001-2010 2011-2018

llustracién 5: (DANE, 2012) Variacion del PIB en Colombia, Recuperado de
https://www.bbvaresearch.com/KETD/fbin/mult/121030_PresentacionesColombia_Empresas_tcm346-
360704.pdf
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Para el mismo estudio, Colombia tiene 75 m? de area comercial por cada 100 habitantes, por lo
cual es un factor determinante para Opticalia en su proyeccion de crecimiento. También es de
vital importancia la densidad poblacional en Colombia la cual es de 43 habitantes por km (Banco
Mundial, 2014). Igualmente, hay espacio para crecer frente al promedio de la region que esta

dado en 8.2%.

Segun la fuente FMI (Fondo Monetario Internacional) y BBV A Research, Colombia aporta al
PIB un porcentaje aproximado en los siguientes segmentos:
e Salud, Vivienda, Educacion y Transporte 80%
e Comercio Minorista del 7%
¢ Vivienda de Mayor Valor 1.5%
e Turismo, Hoteles y Luxury 2,7%
e Retail Automotor (Cadena) 10%>
Esto nos permite indicar que el 7% que corresponde al comercio minorista dentro del PIB en
Colombia, esta dado a que segun:
“Colombia en los ultimos ocho afios ha experimentado transformaciones en lo politico y
en lo econdémico, lo cual ha motivado en el aumento de las inversiones extranjeras a lo
largo del pais. Hoy dia existen condiciones favorables para atraer inversion foranea”
(Guerra, 2012).
Este 7% del PIB corresponde a 600 millones de ddlares de los cuales la mitad (300 millones de
ddlares) corresponden al sector dptico, lo que equivaldria a que este sector representa el 3,5% del

gasto del PIB colombiano (DANE, 2012).

5 Tomado de DANE y BBVA Research y de la entrevista con Javier Arévalo quién tiene afios de experiencia en el
sector.
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Un factor determinante en el crecimiento de la economia colombiana, esta dado gracias al
control que se ha dado en el altimo afio de la inflacion. Este indice se va venido controlando por

debajo del 3%, lo cual favorece al desarrollo prudente de la economia.

07 - ~ 32
06 L 3.0
05 L 2.8
04 L 2.6
03 L 2.4
02 L 2.2
01 - 2.0
0.0 4 L 1.8
TITIIIIIIIIIT e oo ceneo.
28 EREFS529885828E83585288858

mmm Mensual s Anual (eje der)

Ilustracion 6: (DANE, 2012) Inflacién Colombia, Recuperado de
https://www.bbvaresearch.com/KETD/fbin/mult/121030_PresentacionesColombia_Empresas_tcm346-
360704.pdf

5.4 Contexto Organizacional

Opticalia S.A.S, es un modelo de negocio fundamentado en la integracion de optometras y
oftalmdlogos que cuenten con dpticas propias e independientes y fue creado en Espafia en el afio
2009. El grupo llega a Colombia en el 2015 enfocandose principalmente en brindar soluciones en
el area de marketing y la representacién exclusiva de marcas, con la finalidad de incursionar en

el mercado colombiano y con proyeccion de expansion en Latinoamérica.

La propuesta de valor de la empresa se basa en crear una sociedad con las dpticas independientes
en donde Opticalia se compromete a realizar la actividad de mercadeo y a servir como proveedor

exclusivo de marcas reconocidas.
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[lustracién 7: Proceso Logistico Opticalia®

En contexto general, el proceso logistico inicia con el pedido que ordena el cliente (6pticas) a
través del software Optinet. Posteriormente, este llega a la planta en Madrid (Espafia), y se
realiza el debido picking y packing del pedido los dias jueves. Luego es enviado mediante DHL a
Colombia y este mismo courier se encarga de distribuirlo nacionalmente a las Opticas asociadas

o clientes en un periodo de tiempo de 8 dias.
5.5 Problematica Encontrada

Los autores del presente proyecto de grado, por medio de la herramienta de diagnostico DOFA,
determinaron la situacion actual de los procesos llevados a cabo en Opticalia, en el cual

identificaron posibles oportunidades de mejora:

FORTALEZAS

6 Grafico de cadena de abastecimiento creada por los autores del presente proyecto
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Inversion de 4M USD en publicidad lo cual permitira crecer en ventas y tener mejor
posicionamiento de marca, con el soporte de la casa matriz (Arévalo, 2015).

. Amplia gama de productos propios y no propios destinados a diferentes segmentos
de mercado, con precios comodos y con cubrimiento en cualquier parte del pais
(Opticalia, 2015)

Lideres en nimero de dpticas en Espafia y Portugal con mas de 775 puntos de venta
lo cual brinda respaldo de imagen y credibilidad (Opticalia, 2015).

Facilidad para la seleccion y compra de producto, por medio de una plataforma
virtual propia que garantiza un lead time de 8 dias (Arévalo, 2015).

. Velocidad en penetracion del mercado, en menos de 5 meses en 2015 se han unido
mas de 30 Opticas independientes y a finales de 2015 terminaron con 100 dpticas
asociadas (Arévalo, 2015).

llustracion 8: Tabla de fortalezas DOFA

DEBILIDADES

Pedido minimo rentable desde 20 unidades por cliente por costos de transporte
(Arévalo, 2015).

El actual courier no puede realizar su actividad si se excede en 100 clientes
diferentes (Rodriguez, 2016).

. Alto costo del alquiler de las oficinas $20.000.000 (Arévalo, 2015).

Las dpticas independientes son incrédulos y reacios a cambios.

No existe un sistema de control que garantice la calidad del servicio prestado por las
Opticas asociadas y seguimiento post venta a las mismas (Arévalo, 2015).

Debido a que es una Optica nueva no se cuenta con informacion histérica y carece
de documentacidn de los procesos realizados.
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llustracion 9: Tabla de debilidades DOFA

OPORTUNIDADES

1. Importaciones de productos opticos entre 2011 y 2012 aumenté un 4,7% (Dane,
2012).

2. Existen alrededor de 1300 Opticas activas y registradas en el pais (Martinez, 2009).

3. El tamafio del mercado formal puede crecer un 30% en los préximos 10 afios como
consecuencia del envejecimiento de la poblacion (Arévalo, 2015).

4. Potencial de crecimiento, ya que grandes cadenas poseen menos del 20% del
mercado formal (Arévalo, 2015).

5. El mercado de Opticas en Colombia genera alrededor de 520 millones de dolares al
afio (El Tiempo, 2014).

llustracién 10: Tabla de oportunidades DOFA

AMENAZAS

1. Laexistencia del mercado informal y el contrabando de 2011 a 2012 del 12,7%
(DIAN, 2012).

2. Crecimiento en el costo de importacién debido al fortalecimiento del délar (tiempo,
2015).

3. Realizacion de cirugias oftalmolégicas (Republica, 2015).

llustracion 11: Tabla de amenazas DOFA

Mediante la identificacion de los factores criticos, se evidencid que el transporte es una variable
muy relevante dentro del proceso, ya que afecta el tiempo de entrega y el costo del producto.

Esto se debe a que los volimenes manejados en el 2015 eran relativamente bajos, pero en este
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momento el nivel de servicio ha disminuido debido a la capacidad del transportador y a la
expansion que Opticalia ha tenido en los ultimos meses. Adicionalmente, las condiciones puestas
por el transportador actual, DHL, dejan claro que se disminuira el nivel de servicio una vez el

nimero de asociados sea mayor a cien’ (Rodriguez, 2016).

¢Es posible disefiar una propuesta logistica para Opticalia en Colombia, a partir de la
caracterizacion de su cadena de abastecimiento en diferentes escenarios dependiendo de los
volumenes de pedidos y nimero de clientes, manteniendo o reduciendo costos y tiempo de

entrega para satisfacer las necesidades?

6. Metodologia

A continuacion, se describe la metodologia que se utiliz6 por cada uno de los objetivos y las

actividades que se llevaron a cabo para el cumplimiento de los mismos.

Diagnosticar la situacion actual de la cadena de abastecimiento mediante diagrama causa-

efecto y DOFA.
Actividades Herramientas| Entregable Metodologia
Diagrama Segun Albert S. Humphrey se
Realizar diagrama DOFA. | Observacion. 9 realiza un analisis de la situacién
DOFA.
de una empresa. (Otero).
Realizar diagrama causa- Diagrama Dado por Karou Ishikawa
g Observacion. g diagrama que funciona para
efecto. causa-efecto. :
explicar un problema.
. Realizar e n_trewsta con eI_ Entrevista. Resum(_an de Entrevistas personales.
jefe de logistica de Opticalia. entrevista.
Entrevista con los Entrevista. Resumen de Entrevista telefonica.

7 Esta informacién fue suministrada mediante entrevista con Jefe de Logistica, quién brindo la informacién de
proyecciones de Opticalia y actualmente maneja el contrato con DHL



encargados de la logistica
actual (Courier Actual:
DHL).

entrevista.
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lustracion 12: Metodologia objetivo 1

Analizar oportunidades de mejora para Opticalia segun diagndéstico previo con el fin de
encontrar las principales posibles soluciones.

Actividades Herramientas Entregable Metodologia
Realizar un analisis de
los diagramas y Anélisis. Anélisis escrito. Anélisis.
entrevistas.
Identificar los .
. Descripcion de
principales problemas e e
Analisis. problemas Analisis.
que presenta la
" encontrados.
compafiia.
Identificar las causas Descripcion de las
de los principales Analisis. causas de los Analisis.
problemas. problemas.
. . Dado Vilfredo Pareto, Pareto es
Realizar una matriz de _ . . .
. Medicion Matriz de un metodo que permite
ponderacion para : - .
o mediante un ponderacién y establecer las causas mas
evaluar la prioridad de ) .
los problemas Pareto. conclusiones. importantes de los problemas
P ' (Cirillo, 2008).

llustracién 13: Metodologia objetivo 2

proyecciones reales.

Determinar la demanda total mediante herramientas estadisticas con el fin de realizar

Actividades

Herramientas

Entregable

Metodologia

Realizar un muestreo en las

Opticas segun niveles de demanda,
para determinar el

comportamiento del mercado.

Medicion mediante
encuestas.

Resultados de
datos
encontrados.

Investigacion
cuantitativa
(Hernandez, 2006).

Realizar prueba de bondad y
ajuste para estimar la normalidad
de la variable correspondiente la

demanda.

Kolgomorov
Smirnoff, Excel.

Tablas y anélisis
de resultados.

Pruebas estadisticas
e interpretacion
(Alvarado, 2008).

Realizar las respectivas pruebas
de hipotesis para confirmar que
los promedios se encuentren

Prueba T Student y
Chi cuadrado,
Excel.

dentro de los establecidos.

Tablas y anélisis
de resultados.

Pruebas estadisticas
e interpretacion
(Alvarado, 2008).
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Clasificar las dpticas en pequefias,
medianas o grandes segun el nivel

Medicion.

Clasificacion de
las clases de

Anadlisis de datos.

de demanda.

opticas.

llustracién 14: Metodologia objetivo 3

Proponer diferentes escenarios de cadena de abastecimiento con el fin identificar el mejor
proceso logistico de acuerdo a volumenes de pedido.

Actividades Herramientas Entregable Metodologia
) Diagrama detallado de | Dado Chopra, analisis de
Analizar la cadena de e L
Analisis. la cadena de la cadena de suministro

abastecimiento.

abastecimiento.

(Chopra, 2008).

Cotizar diferentes clases de

courieres locales,

internacionales y mixtos.

Investigacion.

Comparacion de los
diferentes courieres y
requerimientos de cada
uno.

Entrevistas con
diferentes courieres

Definir los diferentes
escenarios a plantear

Propuestas de cadena
de abastecimiento,

Administracién de la
cadena de suministro

Anélisis. o teniendo en cuenta
propuestas de acuerdo a definidas diferentes factores
volumenes, costo y tiempo. detalladamente.
(Chopra, 2008).
Disefar un aplicativo en o
Excel que permita generar uAeplég?]“l\fr?oeSn dEt)(() (;e(lje
el mejor modelo de cadena Excel. que,

de abastecimiento segun

volumenes.

entrada, genere el
modelo que requiera.

Excel

llustracion 15: Metodologia objetivo 4

Evaluar la viabilidad financiera de los escenarios establecidos en esta propuesta, mediante
herramientas financieras.

Actividades

Herramientas

Entregable

Metodologia

Realizar un analisis
costo-beneficio

Anadlisis costo-
beneficio.

Analisis costo-beneficio

con sus conclusiones.

Andlisis costo
beneficio.

Realizar la
cuantificacion del costo

Estadisticas del
Pedido Perfecto.

Resultados y analisis de las
estadisticas de los costos

Analisis y
cuantificacion de
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por pedido perdido o no
entregado.

gue no son entregados 0 pedidos.
perdidos.

Realizar evaluacion de
viabilidad del proyecto.

TIR-VPN-
Payback.

Andlisis de rentabilidad del | Ront@bilidad y

viabilidad del
royecto con los resultados !
P respectivos proyecto (Chain,
' 2007).

llustracién 16: Metodologia objetivo 5

DISENO DE UNA PROPUESTA
LOGISTICA PARA OPTICALIA EN

TITULO COLOMBIA A PARTIR DE LA
CARACTERIZACION DE SU CADENA DE
ABASTECIMIENTO.
TIPO Aplicado
DISERIO Nuevos escenarios de la cadena de suministro

para la distribucion de los productos a Colombia

JUSTIFICACION

Sobre costos en la operacién logistica, limite de
capacidad de operador logistico actual DHL,
reduccion de nivel de servicio (faltantes) y falta
de trazabilidad de la mercancia

REQUERIMIENTO DE DESEMPENO

Disminucién de costos, manteniendo o
reduciendo el lead time, aumentar nivel de
servicio actual: 95%

RESTRICCIONES

Lead time no mayor a 8 dias, contrato con DHL
de Esparia, nivel de servicio superior a 95%,
trazabilidad de la mercancia

CREACION

Disefio de 3 nuevos escenario principales para la
distribucion desde la casa matriz hasta el cliente
final

MEDICION DE LA IMPLEMENTACION

Aplicativo en Excel que simula con datos de
entrada tales como nimero de asociados y
volumen de venta, la mejor opcién de operador
logistico a utilizar con su respectivo costo y lead
time

HERRAMIENTAS DE INGENIERIA

DOFA, diagrama causa-efecto, método Delphi,
criterios de evaluacién, matriz de ponderacion,
Pareto, muestreo, estadistica descriptiva, pruebas
de normalidad, pruebas estadisticas, pruebas de
hipotesis, prondsticos de crecimiento, diagramas
de flujo, diagramas de proceso, descripcion de
areas, caracterizacion de la cadena de
abastecimiento, porcentaje de ahorro, inversion,
TIR, VPN, payback y relacion costo-beneficio

lustracion 177: Resumen Componente de Disefio
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7. Resultados

7.1 Diagnosticar la situacion actual de la cadena de abastecimiento mediante diagrama

causa-efecto y DOFA.

7.1.1 Diagrama DOFA

DOFA es una herramienta que relaciona factores claves tanto internos como externos de alto
impacto para una empresa, esto con el fin de aprovechar las oportunidades que brinda el entorno
externo para una posible transformacién de las debilidades en fortalezas o disminuir su impacto

(David, 2003).

Ver diagrama DOFA en el numeral 5.5 Problematica encontrada.

En beneficio a los resultados encontrados en el analisis DOFA, podemos identificar que existe un
gran potencial en el mercado colombiano para integrar nuevos actores a la propuesta de valor de
la compafiia, esto dado a que Opticalia ofrece un nuevo modelo de negocio que permite a nuevos
asociados ser los portadores de una imagen que va en crecimiento gracias a su alta inversién en
publicidad y la diferenciacién en productos opticos de alta calidad, que a su vez obtiene un
beneficio en términos de penetracion en el mercado atendiendo una poblacién potencial atribuida

al envejecimiento de la poblacién colombiana.

7.1.2 Diagrama causa-efecto
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También llamado diagrama de Ishikawa, es un método grafico que permite realizar un
diagndstico de las posibles causas que estan generando el problema real que tiene una empresa.
Este diagrama presenta en lineas los diferentes factores con subdivisiones que contiene cada una
de ellas. Esto permite clasificarlas y relacionarlas por tipo y entender mejor los principales
motivos que estan generando el efecto o problema (Ishikawa, 1997). En este caso el principal
problema de Opticalia, es debido a que la empresa no cuenta con la definicion de su cadena de
abastecimiento contemplando otros escenarios cuando los volimenes de producto y numero de

asociados se incrementen.

A continuacion, se encuentra el cominmente llamado diagrama de espina de pescado o causa-

efecto:
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Volumen de Lead Time Planta de
Pedido Produccion

Sobrecostosen Mecesidad de MNecesidad de
la operacidn planteartoda planificar la
convolimenes la operacion produccidn
grandes dentro del ajustada a los
tiempo de prondsticosy a
tolerancia del la realizacidn
cliente del pickingy
packing para
Colarmbia.
o
Incapacidad del Mecesidad de Mecesidad de
Courier para tener transpottar
suplir varios disp onibilidad desde la planta
clientes bajola del producto hasta cada
misma guia en las dpticas punto de venta
rnadre asociado
Volumen de Clientes y Transporte
Clientes Asociados Interno - Externo

Ilustracién 188 Diagrama causa-efecto®

1. Volumen de Pedido:

» Sobrecostos en la operacién: Ya que a medida que aumente el nimero de
unidades vendidas se disminuira el nivel de servicio por lo que cada unidad
porcentual que disminuya sera un gasto adicional del operador logistico actual.
Realizando el ejercicio anterior para las unidades proyectadas para el afio 2016
(111.009 und) y con un margen de error del 5% tolerable en la operacién para
cualquier tipo de operador logistico, cada punto porcentual adicional representara
una pérdida de USD 8881. Por lo tanto, el incumplimiento con los clientes no solo
genera una mala imagen de la empresa sino un impacto directo en las finanzas de

la misma.

8 Diagrama de diagndstico causa-efecto creado por los autores del presente proyecto
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2. Lead Time:

» Tiempo de tolerancia: Debido a que el mercado de los productos ofrecidos por
Opticalia son de mucha importancia ya que afectan en muchos casos la salud del
cliente, se plantea una restriccion para cada una de las alternativas que se planteen
para solucionar los problemas correspondientes a la cadena de abastecimiento y
esto es que no sea mayor a 8 dias. La consecuencia de no cumplir esta restriccion
se ve directamente relacionadas con la capacidad incluir asociados en la estrategia
de negocio que ofrece Opticalia, esto se va ver reflejado en que por cada Optica no
asociada en promedio se perderan USD 11.680 al afio de utilidad y afectara las
estadisticas del pedido perfecto que bajara a su vez el impacto de la empresa con

respecto al mercado.

3. Planta de Produccion:
> Planificacion de la produccién: La produccién de Colombia debe planificada de
manera Optima para que la planta tenga el debido tiempo para fabricar el producto
especificado y programar los dias de alistamiento (Picking y Packing). Si no se
realiza esto de una manera correcta se procederd a realizar este servicio de picking
y packing en horas extra para no interferir en el resto de operaciones de la casa
matriz. Esto generara un costo diario por operador para realizar este proceso de
aproximadamente USD 710 por pedido, referentes al pago del tiempo empleado
por 3 operarios adicionales que deberan cumplir los requisitos de ese envio en un

horario fuera del establecido.
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4. Volumenes de Clientes:
> Incremento en numero de asociados: Esto se ve representado en las mismas
consecuencias que el primer item en donde se tendrd una disminucion del nivel
del servicio. En donde por cada punto porcentual de disminucion del nivel de

servicio se afectaran las finanzas en USD 8.881.

5. Clientes y Asociados
> Disponibilidad de mercancia: Debido a la rapidez que exige el cliente a través del
lead time, la empresa recomienda a sus clientes manejar un inventario de
seguridad bajo para disminuir los costos de almacenamiento y de pedido. El
inventario propuesto es del 5% que haciendo el ejercicio de este para las unidades
importadas en 2016 representara un gasto de USD 44.404 al afio, en producto que

se tendra que disponer en las Opticas para los clientes finales.

6. Transporte Directo:
> Necesidad de transporte express: Esta causa genera una restriccion que
corresponde a que el operador logistico actual realiza una distribucion de carga
pesada (Guia Madre) y luego de seccionar esta anterior se convierte en carga
express (Guias Hijas). Por lo tanto, muy pocos operadores logisticos realizan este
tipo de actividades y necesitaran de tener la infraestructura en las aduanas de
Colombia para realizar el almacenaje y seccionamiento de la Guia Madre. Este

proceso tiene un costo aproximado de USD 0,35 por unidad importada segun el
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operador escogido. Para las unidades importadas en 2016 el gasto en este proceso

sera de aproximadamente USD 38.853.

7.1.3 Resumen entrevista Jefe de logistica

Segun las proyecciones de Opticalia, la situacion actual de la empresa ha venido evolucionado

gracias a la ardua labor que se ha realizado durante los ultimos 12 meses, esto se puede

evidenciar ya que se han cumplido la mayoria de los pronosticos establecidos tanto en el

crecimiento de los voliimenes de ventas como en nimeros de asociados. Para el cierre del 2015,

la empresa contaba con un total de asociados de 100. Por otra parte, las unidades vendidas han

sido claves ya que para final de afio se logr6 un consolidado de 14.900 unidades vendidas. El

objetivo planteado para el afio 2016 es cerrar con aproximadamente 200 asociados, es decir, 100

adicionales a los que se tuvo al cerrar 2015. Sin embargo, se debe tener en cuenta que las Opticas

asociadas en 2015 necesitaban salir de un inventario que tenian anteriormente para lo que se

estimo un tiempo de 10 meses.

Adicionalmente con las proyecciones de Opticalia, se espera que las nuevas 100 Opticas que se

asocien este afio logren vender aproximadamente 28.425 unidades, lo cual representara un

crecimiento de ventas en unidades en un 91%, si comparamos los pedidos de nuevas tiendas

entre 2015 y 2016.
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llustracién 19: Tabla de proyecciones de Opticalia
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Estos datos son basados en la gran oportunidad que adn tienen en el sector y los resultados de
2015. El nimero de asociados en diciembre es el mismo que en noviembre ya que no se
proyectan nuevos asociados, igualmente en enero de 2016 no hubo ningun nuevo asociado. El
crecimiento se debe a la alta inversién en publicidad y pauta que se viene realizando desde

septiembre de 2015 con un presupuesto de 4 millones de délares aproximadamente.

7.1.4 Resumen entrevista DHL

DHL es una multinacional dedicada al transporte logistico integral, es decir, maritimo, aéreo,
ferroviario y terrestre, que suministra soluciones de almacenamiento y trdmites aduaneros. DHL
empieza su relacion comercial con Opticalia Global Holding en Espafia en el afio 2010, alli
empieza a servir como proveedor de transporte para el modelo de negocio de Opticalia. Debido
al gran crecimiento que ha tenido Opticalia en Europa, posicionandose como una de las pticas
mas importantes y reconocidas en Espafia y Portugal, la relacion comercial ha venido

aumentando rapidamente.

En el momento que OGH decidié incursionar en el mercado latinoamericano, vieron en
Colombia un gran potencial para crecimiento del negocio y para ir entendiendo las necesidades
del mercado regional con miras a expansion al resto de paises. Fue en este momento donde se
planted continuar con la excelente relacion laboral y comercial que se tenia con DHL
Internacional en Europa. En consecuencia a lo anterior, se inicié una negociacion con su aliado

DHL Internacional para suplir todas las necesidades del mercado colombiano desde su planta
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principal en Espafia, ya que no valia la pena hacer una inversion de esta envergadura y por la

gran capacidad operativa de su planta que no esta siendo utilizada al 100%.

Una vez finalizada la negociacion, se establecieron los siguientes lineamientos para cumplir las

necesidades y requerimientos de OGH:

e Lamercancia es recogida los dias viernes (temporalmente), en la planta ubicada en
Madrid, Espafia.

e Se trabaja sobre un sistema multimodal, es decir, es recogida en origen y llevada al
aeropuerto mediante un camidn (Servicio terrestre); después la mercancia es transportada
en avion (Servicio aéreo) hasta Bogota, Colombia. Alli se realiza los procesos aduaneros
y es despachada en camidn hasta el cliente final si es en la ciudad de Bogotd, de lo
contrario es trasportada al aeropuerto de la ciudad de destino y luego transportada en
camion hasta el cliente final.

e Agilizacion de proceso de nacionalizacion: Opticalia brinda los documentos necesarios
con anterioridad, con el fin de que en el momento que llega la mercancia, ésta sea
nacionalizada de inmediato y evitar costos de almacenamiento y a la vez reducir tiempos

de entrega (Rodriguez, 2016).
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7.2 Analizar oportunidades de mejora para Opticalia segun diagnostico previo con el fin de
encontrar las principales posibles soluciones.

7.2.1 Analisis de diagramas y entrevistas

Analisis DOFA:

Al realizar el andlisis del diagrama DOFA permite crear cuatro tipos de estrategias: la primera es
fortalezas y oportunidades donde se utilizan las fortalezas que la empresa tiene, para aprovechar
las oportunidades externas. La segunda estrategia es debilidades y oportunidades que su principal
objetivo es a partir de las oportunidades externas, mejorar las debilidades de la empresa. La
tercera estrategia es fortalezas y amenazas, la cual se refiere aprovechar las fortalezas que la
empresa tiene para reducir el impacto de las amenazas externas y tener la capacidad de asumir
los cambios que éstas traigan. Finalmente, la estrategia debilidades amenazas donde busca
enfocarse en las debilidades de la empresa para disminuir los impactos de las amenazas externas
(David, 2003). Como consecuencia de lo anterior se presentan las estrategias a plantear para

Opticalia Colombia teniendo en cuenta la relacion de los cuatro factores claves:
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Estrategia FO

Fortaleza 1-Oportunidad 4: Con la gran inversion que realiza Opticalia en publicidad y marketing, se
espera una gran acogida en las dpticas formales independientes que no poseen fortaleza en este aspecto
y asi mismo poder competir con grandes cadenas y lograr a 5 afios 320 Opticas asociadas, a hoy
Opticalia lleva 100 asociados en 10 meses dando a conocer su estrategia publicitaria como principal
fortaleza.

Fortaleza 2-Oportunidad 2: La amplia gama de productos que ofrece Opticalia en su portafolio hace
que sea una compafiia atractiva para las opticas independientes y lograr asi diferenciacion en su oferta,
es por esto que Opticalia ve con grandes ojos las 1300 6pticas como oportunidad de negocio para
asociarlas a su plan de expansion, con miras a ser una empresa competitiva y de respaldo para el
optometra Colombiano, es por ello que la estrategia est4 encaminada a ofrecer un producto de alta
calidad, marcas reconocidas y para un segmento diversificado con diferentes precios para todo tipo de
Opticas.

Fortaleza 3-Oportunidad 5: Opticalia en Europa es una empresa reconocida y con trayectoria lo cual

usaré este valor diferenciador como imagen para fortalecer el crecimiento econémico del sector 6ptico

en Colombia, y a su vez, lograr que muchas dpticas ingresen al modelo de negocio respaldadas por una
marca reconocida a nivel internacional.

Fortaleza 4-Oportunidad 1: Para Opticalia el crecimiento en las importaciones de productos dpticos es
de gran relevancia, debido a que dentro de su plan de negocio ofrece una herramienta llamada Optinet
gue permite al asociado facilitar la seleccién y compra de productos a través de la web en el cual
garantiza un lead time de 8 dias, algo que en conjunto con su red logistica sea atractiva para el asociado
independiente y de esta manera aportara al incremento de las importaciones siendo un valor agregado en
términos de manejo de inventario y diferenciacion de producto.

Fortaleza 5-Oportunidad 3: La penetracion que ha marcado Opticalia en los ultimos meses se debe a
gue existe una gran oportunidad en atender en los préximos afios una gran poblacion con falencia visual
atribuida al envejecimiento de la poblacion, es por esto que Opticalia desde su plan de negocio combina
de manera estratégica el disefio de una propuesta entre publicidad, producto y respaldo de marca para
aquellos asociados que en un futuro seran los que atiendan esta demanda de la poblacién marcando un
factor diferenciador en el sector.

llustracion 20: Estrategias fortalezas-oportunidades
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Estrategia FA

Fortaleza 1-Amenaza 1: Opticalia tiene distribuciones directas con exclusividad de marcas lo
cual generara disminucion en contrabando ofreciendo productos de alta calidad y la respectiva
garantia del producto.

Fortaleza 2-Amenaza 2: Podemos tener productos que independientemente del dolar sean
atractivos para Opticalia como para nuestros clientes como lo son los productos propios que son
de alta calidad y a precios comodos. Se puede promocionar a traves de camparias especializadas
el impulso a estos productos como opcidn de compra.

Fortaleza 3-Amenaza 1: Los clientes al ver una marca nueva con productos competitivos
tienden a ir a una empresa reconocida y confiable que brinda garantias en sus productos, para
ello la publicidad invertida por Opticalia hara que el mercado tienda a ir mas a la formalidad y a
contribuir en ir acabando el contrabando que se ve en el pais.

Ilustracion 21: Estrategias fortalezas-amenazas

Estrategia DO

Debilidad 1-Oportunidad 1: Con el fin de contribuir al aumento en las importaciones de producto
Optico, se establecera una politica de pedidos en el cual se garantizard un nimero minimo de unidades
que permita que la operacion sea mas rentable en un 10% a lo que hoy por hoy se encuentra el gasto en
cuanto transporte de mercancia.

Debilidad 3-Oportunidad 2: Debido a que el courier actual no cuenta con una capacidad apropiada
para poder transportar la mercancia para mas de 100 clientes y con la proyeccién dada por Opticalia de
crecer a corto plazo en 200 asociados para el afio 2016, es importante realizar nuevas cotizaciones de
courier que brinden un mejor servicio en envio de mercancia.

Debilidad 4-Oportunidad 3: La propuesta de valor de Opticalia es comunicada a través de un equipo
comercial estructurado y capacitado que esta en la capacidad de dar a conocer todos aquellos beneficios
ofrecidos por Opticalia. Para ello, se espera aprovechar todo este potencial para cautivar dpticas
independientes con el ideal de atender una poblacién que en unos afios demandaran productos Gpticos a
causa del envejecimiento.

Debilidad 5-Oportunidad 4: Para garantizara un mejor servicio en las dpticas y aprovechar el
potencial de crecimiento se plantea realizar una encuesta de satisfaccion que permita identificar
oportunidades de mejora que ayuden a fortalecer el servicio en general ofrecido por las dpticas
asociadas a Opticalia.

llustracidn 22: Estrategias debilidades-oportunidades
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Estrategia DA

Debilidad 1-Amenaza 1: Con la intencién de posicionar una compafiia con un gran portafolio
de marcas como lo tiene Opticalia, se espera que las dpticas asociadas salgan de comprar
productos de comerciantes informales y de contrabando, y a la vez se apalanquen de una
empresa que les ofrece garantias como calidad del producto e imagen.

Debilidad 2-Amenaza 2: Se contemplaria tener un centro de distribucion interno donde se
mantenga un stock disponible para cubrir la demanda de los asociados en un futuro con el fin de
no realizar compras de altos volimenes en épocas donde la tasa de cambio se encuentre elevada
y asi garantizar un producto mas competitivo.

Ilustracion 23: Estrategias debilidades-amenazas®

Andlisis causa-efecto:

Los problemas que se ven evidenciados en el diagrama de Ishikawa, donde se encuentran
divididos en las principales variables criticas que afectan el desempefio de la compafiia: volumen
de pedido, lead time, planta de produccion, volimenes de clientes, clientes y asociados y

transporte interno y externo.

El primero y mas importante problema es, cuando Opticalia crezca como lo tiene proyectado
tanto en Colombia como Latinoamérica, la capacidad del courier bajo una misma guia madre y
con servicio DHL express como se viene trabajando actualmente, no seré suficiente para cubrir
todos los clientes sin afectar ninguna de las otras variables. Otro problema ligado, son los
sobrecostos que la operacién logistica local (Colombia) que generaria con grandes volimenes, ya
que actualmente los pedidos son de pocas unidades y son capaces de transportarlos en vehiculos
con baja capacidad; por el contrario, si los clientes solicitan grandes cantidades y hay mayor

numero de asociados, generaria costos adicionales con la misma modalidad.

9 Estrategias creadas por los autores del presente proyecto
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Una de las variables criticas e importantes para la medicion del nivel del servicio es el lead time,
el cual actualmente es de 8 dias y donde la demanda responde de manera correcta, el cual no
podré disminuir con otras modalidades de logistica sin faltantes. El lead time debera mantenerse

o reducirse si es posible.

En el momento que Opticalia Espafia considere necesario y cuando Colombia genere los
volimenes predeterminados (aproximadamente 2000 unidades) se podra hacer el debido picking

2 veces por semana ya que esto agilizaria los envios y asi mismo el lead time.

Anélisis entrevista Jefe de logistica:

Durante el desarrollo de las operaciones, se han evidenciados problemas planteados y observados
en los diagramas DOFA y Causa — Efecto. Uno de los mas importantes, es que no existe una
trazabilidad y control necesario para cada pedido individual. Esto se debe porque al venir bajo
una misma guia madre, y de alli separarse en varios encargos por cada cliente al llegar al
aeropuerto de Bogot4, se generan guias distintas mas comdnmente llamadas guias hijas, ya que
DHL lleva un Unico registro de la guia madre y para ellos es dificil llevar control de cada pedido
por separado. Por esta razon se ha venido perdiendo el nivel del servicio al generarse faltantes

en los clientes.

Esto ha generado una percepcidn negativa con respecto a la imagen y posicionamiento de

Opticalia. La empresa ha intentado solucionar estos problemas con el courier actual (DHL), pero
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ellos no pueden garantizar el 100% de nivel de servicio, ya que DHL ofrece servicios distintos en

Colombia a los que ofrece en Europa.

Adicionalmente y como se diagnostic en el andlisis inicial, el tema de los costos empieza a
tomar relevancia ya que a medida que aumentan las unidades importadas, asi mismo aumentan
los costos y aunque sigue siendo rentable, no se tiene una percepcion si el servicio es costoso ya
que no se ha comparado actualmente. Es aqui donde empieza a tener mucha relevancia el
presente trabajo, ya que les permitira crear escenarios segun sus volumenes de ventas y cantidad
de asociados, en donde tengan el menor costo por envid sin tener inconvenientes de

incumplimiento como los que se han venido presentando con el courier actual.

DHL Colombia, cree que puede generar mejoras en el servicio si se maneja un contrato a nivel
local y no si solo se cumple lo estipulado en Espafia, esto puede aumentar el porcentaje de nivel
de servicio y mejorar la calidad este mismo. Esto nos genera la posibilidad que en un escenario
se manejen maneras mixtas de importacion incluyendo al courier actual, pero bajo una
negociacion nacional en donde se puedan ajustar condiciones que sean favorables tanto para

ellos, como para Opticalia y en otros casos manejar empresas transportadoras de mercancia.

Una de las variables que se debe tener en cuenta es el stock e inventarios que no son de Opticalia
de los nuevos asociados, que son la gran mayoria de casos. El volumen del pedido que el cliente
realice no sera del 100%, previamente se acuerda con la empresa que al menos se venda el 50%
de productos de Opticalia en un estimado de 10 meses para que asi mismo puedan salir de su

inventario con el otro 50% de las ventas.
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Finalmente, durante el posicionamiento de mercado y la labor de marketing realizada se han
presentado problemas, ya que la gente que lleva mucho tiempo en el sector es un poco escéptica,
pero a medida que ha ido creciendo la cantidad de asociados y se ha vuelto reconocido el valor

agregado que ofrece Opticalia, ha facilitado aumentar la demanda.

Andlisis entrevista DHL:

La conclusién principal de la entrevista dada por Felipe Rodriguez de DHL Colombia, €l resalta
que es una empresa Internacional pero sus filiales dependen directamente del pais donde se
encuentren, y asi mismo ofrecen diferentes servicios. El contrato firmado en Espafia abarca todos
los servicios que ofrece DHL Internacional, pero en Colombia solo se presenta una linea de

negocio que es DHL express, encargada del transporte local.

A partir de esto, se desencadenan una serie de problemas que consisten en lo siguiente: DHL
Internacional esta obligado a cumplir todos los servicios firmados en el contrato, por lo tanto,
tiene que obligar a DHL express en Colombia a cumplir a cabalidad todo lo firmado en Espaiia.
Esto ha generado que, debido a la falta de experiencia en este servicio, es decir, el
seccionamiento de carga pesada en guias pequefias, se generen limitaciones respecto a la

capacidad de nimero de clientes y de tiempos.

A su vez, se han generado problemas con la trazabilidad del pedido, debido a la falta de

experiencia en el manejo de este tipo de servicio, se crea un problema en el seguimiento y
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control de la mercancia desde la planta hasta el cliente final. Esto se da debido a que la guia
madre que viene de Espafia se le pueda hacer seguimiento; pero una vez es seccionada, las guias

hijas no se les puede llevar ningln control ni seguimiento.

7.2.2 Principales problemas

1. Pedido minimo de unidades: Incapacidad para algunos pequefios asociados de poder
entrar dentro de la estrategia de negocio de Opticalia. Esto representara que por cada
asociado de este tipo que no ingrese a ser parte de la empresa se dejara de recibir USD

5.760 al afio.

2. Disminucién de nivel de servicio por parte de la capacidad del Courier: Debido a la
incapacidad del operador logistico para mantener el nivel de servicio a medida que
aumenten los asociados y a su vez el volumen. Esto representara un gasto de USD 8.881

por cada punto porcentual que se disminuya el nivel de servicio en el afio 2016.

3. Disminucién del nivel de servicio del asociado: Como cada asociado maneja su éptica
bajo los lineamientos de servicio propio, Opticalia debe tener en cuenta que la
disminucion de servicio frente al cliente final tendra una repercusion de USD 120 por

cada punto porcentual que se disminuya al afio por éptica en promedio.

4. Carencia de estandarizacion de procesos internos: Este rubro genera problemas a través

de costos ocultos ya que por seguir los lineamientos de la casa matriz no se trabaja
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interconectado por procesos y genera problemas de toda indole como lo son los retrasos
de documentacion que generan sobrecostos. Estos costos pueden tener un valor
aproximado de USD 1.000 ademaés de disminuir el nivel de servicio y generar problemas

de imagen para la compafiia.

Credibilidad ante la propuesta de valor de Opticalia: Esto se genera a partir del
desconocimiento e incredulidad que tiene el mercado con las nuevas estrategias de
negocio. Esto representa que por cada asociado que no se una a la empresa se dejara de
recibir USD 5.760 al afio, ademas que se debe reevaluar la penetracion y efectividad de

las campafias publicitarias.

Altos gastos administrativos: Debido a que la estrategia de negocio esta basada en el
marketing que ofrece Opticalia es indispensable realizar gastos en imagen corporativa.
Para esto se tienen unas oficinas que cuentan con un gran showroom que muestre a cada
asociado como tiene que estar decorada su Optica para llamar la atencion del cliente. El
valor de arriendo de estas oficinas es de alrededor de USD 8.000 mensuales, ademas se
requieren muchos gastos de representacion para la realizacion de cocteles y reuniones con
los optometras para familiarizarlos con la marca en donde también se destina alrededor

de USD 5.000 mensuales.
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Problema

Causa

Posibles soluciones

1. Pedido minimo de unidades.

Para la operacion de
Opticalia no es rentable
importar menos de 20
unidades por guia hija.

1. Disefiar una politica de
pedidos segun el cliente en sus
ventas con el fin de que la
importacion sea mas rentable
para la operacion.

2. Disminucion de nivel de
servicio por parte de la
capacidad del Courier

Incapacidad del courier de
llevar los pedidos a todos
los destinos en Colombiay a
falta de control en el estado
de los pedidos.

1. Renegociar el contrato con el
proveedor local.

2. Contemplar otras opciones de
courier.

3. Realizar distribucion propia.

3. Disminucion del nivel de
servicio del asociado.

No hay un sistema de
control de servicio que
permita a Opticalia medir la
satisfaccion del cliente con
el servicio ofrecido por los
asociados.

1. Crear una encuesta de
satisfaccion para el cliente final
con el fin de conocer su opinién.

4. Carencia de
estandarizacién de procesos
internos.

Se realizan procesos
internos de acuerdo a los
establecidos por casa matriz,
pero no existen procesos
estandares ajustados a la
operacion interna de
Colombia.

1. Realizar mediciones y
formular estandar para cada
proceso

5. Credibilidad ante la
propuesta de valor de
Opticalia.

1. Desconocimiento del plan
de negocios ofrecido por
Opticalia frente a las Opticas
independientes.

2. Conformismo en su
modelo actual.

1. Dar a conocer el éxito que ha
tenido la propuesta de valor de
Opticalia en pocos meses, para
nuevos asociados independientes
con el fin de que se unan al
modelo para que tengan la
posibilidad de estar respaldados
por una marca con trayectoria a
nivel mundial.

6. Altos gastos administrativos

Mantener una alta imagen
corporativa.

1. Basqueda de nuevas
instalaciones que conserven la
misma imagen con un menor
gasto administrativo.

llustracion 24: Principales causas
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7.2.4 Matriz de ponderacion Pareto

Los problemas de calidad generan costos, en este caso, la falta de entrega de pedidos disminuye
el nivel de servicio, por esto se deben identificar las causas de estos problemas y asi podremos
eliminarlos de manera més eficiente. Si se eliminan el 20% de las causas mas importantes e

impactantes que originan los problemas, se podré solucionar el 80% de estos (Hitoshi, 1992).

El diagrama realizado se origina de realizar el listado inicial de oportunidades de mejora (LIO),
en el cual definimos las oportunidades de mejora que hemos venido observando a través de
andlisis previos. En este se plantea cuéles serian los que mas impacto generan en nuestra
calificacion la cual hemos venido argumentando en el andlisis de los diagramas anteriores

(DOFA y Causa Efecto) ademas de las entrevistas realizadas.

El diagrama Pareto es una herramienta en donde: “Por definicion, el 20% del nimero de casos
representan un 80% del valor de los fendmenos. En algunos casos especialmente estructurados,
un 15% de los casos pueden representar el 85% del valor del fenémeno” (Aumage, 1979).

Una vez organizados se puede observar la incapacidad de cuantificar estos problemas para la
realizacion del diagrama de Pareto, por lo que acudimos basarnos en la teoria para formularlo en
la practica, es decir, se tom6 como base los lineamientos tedricos probados por Wilfrido Pareto y
a partir de ellos y el proceso de analisis podemos justificar que las causas principales es decir el

20% inicial generara el 80% de los problemas existentes en la empresa (2016, Navarrete).
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Basados en lo anterior se puede ver que mediante este diagrama, soportamos la teoria que la
incapacidad del courier y los sobrecostos no conocidos generan la mayor cantidad de problemas.
Se prioriz6 sobre las deméas oportunidades de mejora trabajando sobre estas &reas especificas

logrando la solucion de la mayor cantidad de problemas para la organizacion.

LISTA INICIAL DE OPORTUNIDADES - OPTICALIA S.A.

Oportunidad Descripcion
Mejora
1 Incapacidad del operador logistico actual de suplir la demanda si aumenta el
numero de asociados.
2 Sobrecostos en la operacion debido a que por las condiciones del contrato actual

con el operador logistico a mayor volumen y asociados no disminuye el precio.

Problemas en la trazabilidad de las mercancias.

Pedido minimo que garantice rentabilidad para el envio.

3
4 Problemas en el nivel de servicio entregado al cliente asociado.
5
6

Programacion de los pedidos por parte de los asociados para no incumplir al

cliente final.
7 Incapacidad de abarcar las lejanias del mercado nacional debido a las
dificultades del transporte interno.
8 Manejo del software Optinet para manejo de inventarios.
9 Poco conocimiento del modelo de negocio para afiliar a nuevos socios.
10 Poco reconocimiento en el mercado dptico nacional.

llustracién 25: Matriz de ponderacion Pareto

Paretto Cualitativo Oportunidades de Mejora Opticalia
1005

Punto de Corte

60%

50% / B Frecuencia Relstiva

= Frecuencis Acumulada

30% -

20%

10%
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llustracién 26: Diagrama Pareto

En conclusién, se deben plantear todo tipo de estrategias que permitan avanzar en estas dos
oportunidades de mejora y asi poder solucionar problemas que afectan a la organizacion, ademas
se puede observar la gran ventaja de que estas dos oportunidades estan enfocadas en la misma
area lo que facilito crear estrategias incluyentes que sirvieron para mejorar en la solucién de

estas.

7.3 Determinar la demanda total mediante herramientas estadisticas con el fin de realizar
proyecciones reales.

7.3.1 Muestreo del comportamiento del mercado

El anélisis estadistico realizado se realizd mediante las siguientes etapas que seran explicadas

una a una a continuacion:

e Realizacién de encuestas: La metodologia realizada fue realizar llamadas y visitas a las
Opticas a nivel nacional mediante las cuales se pudo lograr una recoleccién de datos y
crear una base de datos con la informacion mas relevante. Para esto de calcul6 un n de

179 dpticas en todo el pais proporcionalmente a la cantidad de personas en cada region.
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Clasificacion de los datos: Una vez obtenidos los datos y actualizada la informacion, se
procedio a clasificar mediante estadistica descriptiva las Opticas segun su nivel de

unidades vendidas mensualmente en 3 categorias: grandes, medianas y pequefias.

Célculo de datos iniciales: Se calculd para cada uno de los 3 grupos de datos (grandes,
medianos y pequefios, la cantidad de opticas dentro del grupo (n), el promedio muestral y

la desviacién de la muestra.

Prueba de Kolgomorov Smirnoff: “La prueba Kolmogorov-Smirnov se aplica para
contrastar la hipdtesis de normalidad de la poblacién, el estadistico de prueba es la
maxima diferencia: D=max.[Fn(x)-Fo(x)] siendo Fn(x) la funcion de distribucion
muestral y Fo(x) la funcion tedrica o correspondiente a la poblacion normal especificada
en la hipotesis nula.” (Universitat de Barcelona, 2009). Mediante esta prueba lo que se
realizo fue probar la normalidad de cada uno de los grupos en los que se dividid la
clasificacion para asi poder trabajar con datos que se distribuyan Unicamente

normalmente.

Intervalo de Confianza para la Media: Debido a que en todos los casos las variables se
distribuyeron normalmente y con un n>30, se realizo el intervalo de confianza mediante
la distribucion T — Student para casos en donde se desconoce la desviacion poblacional.

Con este intervalo de confianza, se obtuvo que con una confianza del 95% entre que
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valores estaran las ventas mensuales en unidades de una Optica grande, mediana o

pequefia en Colombia (Alvarado, 2008).

e Prueba de Hipdtesis para la Media: Se realiz6 una prueba de hipoétesis para la media en
donde se generaba un valor de la media como hipétesis nula y se comprobaba si este si
podia ser afirmado o rechazado segun la prueba. Para todos los casos la hipétesis tomada,
no fue rechazada por lo tanto se asumi¢ este valor tedrico como el valor estadistico méas
acertado para estimar el volumen de unidades vendidas segun cada tipo de Optica

(Alvarado, 2008).

e Intervalo de Confianza para la Desviacion: Mediante las distribucion Chi cuadrado se
realizaron los intervalos de confianza para la desviacion y asi poder compararlo contra el
valor asignado como promedio y tener cuanto seria la variacion de este valor para asignar

a cada uno de los tipos de dptica segun correspondiera (Alvarado, 2008).

Mediante este analisis podemos observar que todas las anteriores herramientas estadisticas nos
fueron de gran utilidad para poder estimar cuanto es la venta promedio en unidades de las Opticas
Colombianas segun su clasificacion, y guiarnos en esto para saber como seré el crecimiento de

ventas que a su vez va tener un fuerte impacto en los problemas encontrados.



7.3.2 Prueba Kolgomorov Smirnof

Los resultados son mostrados a continuacion:
o Opticas grandes:

Dn prueba: 0,2928

Dn méximo: 0,2940
o Opticas medianas:

Dn prueba: 0,2682

Dn méximo: 0,2940
o Opticas pequefias:

Dn prueba: 0,2360

Dn méximo: 0,2940
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Debido a que el Dn de prueba es menor que el Dn maximo en los 3 casos, se asume que los datos

se distribuyen normalmente. Las pruebas completas se encuentran en el Anexo2: Archivo

analisis estadistico.

7.3.3 Prueba T de Student y Chi Cuadrado

Se realizaron los intervalos de confianza segun cada clasificacion y las pruebas de hipétesis

mediante la distribucion T-Student y se realiz6 la prueba Chi Cuadrado para el intervalo de

confianza de la desviacién estandar:



Opticas Pequefias:

Intervalo a 95% de confianza para la media

Limite Inferior

50

Limite Superior

64

llustracién 27: Intervalo de confianza para la media para Opticas pequefias

Prueba de hipotesis para la media

HO = W= 60
H1= U< 60
Tcritico = -2,0930 2,07%
Tprueba = -0,5741 28,42%

No se rechaza la HO ya que no hay la suficiente evidencia en esta
prueba unilateral izquierda para demostrar que p < 60 unidades

vendidas. Asumimos la media como 60 unidades.

llustracion 28: Prueba de hipétesis para Gpticas pequefias

Intervalo a 95% de confianza para la desviacion

Limite Inferior

20,6562

Limite Superior

28,6885

Opticas medianas:

llustracién 29: Intervalo de confianza para la desviacion para 6pticas pequefas

Intervalo a 95% de confianza para la media

Limite Inferior

114

Limite Superior

119

llustracion 30: Intervalo de confianza para la media para dpticas medianas

Prueba de hipdtesis para la media

HO = n= 115
H1l= U< 115
Tcritico = -2,0930 1,96%
Tprueba = 0,5529 70,91%

No se rechaza la HO ya que no hay la suficiente evidencia en esta

prueba unilateral izquierda para demostrar que p < 115

unidades vendidas.

llustracién 31: Prueba de hipétesis para las épticas medianas
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Intervalo a 95% de confianza para la desviacion
Limite Inferior 11,6964

Limite Superior 14,9849
llustracién 32: Intervalo de confianza para la desviacion para 6pticas medianas

o Opticas Grandes:

Intervalo a 95% de confianza para la media
Limite Inferior 171

Limite Superior 196
llustracién 33: Intervalo de confianza para la desviacion para opticas grandes

Prueba de hipotesis para la media

HO = W= 190
Hl= g < 190
Tcrtico = -2,0930 2,17%
Tprueba = -0,7459 23,03%

No se rechaza la HO ya que no hay la suficiente evidencia en esta
prueba unilateral izquierda para demostrar que p < 190 unidades
vendidas.
llustracion 34: Prueba hipétesis para opticas grandes

Intervalo a 95% de Confianza para la Desviacion
Limite Inferior 32,6733

Limite Superior 48,3712
llustracion 35: Intervalo de confianza para la desviacion para 6pticas grandes

7.3.4 Clasificacion de opticas
Segun las pruebas observadas previamente, las dpticas segun su clasificacion por tamafio la
media es:

o Opticas pequefias: 60 unidades/mes.

o Opticas medianas: 115 unidades/mes.

o Opticas grandes: 190 unidades/mes.

La proyeccion para las ventas de dpticas para 2016 son las siguientes: opticas pequefias 70%,

Opticas medianas 14% Yy opticas grandes 16% (Arévalo, 2015).
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7.4 Proponer diferentes escenarios de cadena de abastecimiento con el fin identificar el
mejor proceso logistico de acuerdo a volimenes de pedido.

7.4.1 Andlisis de la cadena de abastecimiento

La cadena de abastecimiento es el conjunto de actividades repetitivas mediante las cuales la
materia prima se convierte en producto terminado y genera valor al cliente, asi mismo su
principal objetivo es maximizar este valor, ya que finalmente esto hara la diferencia con respecto
a la competencia. Este valor esta relacionado directamente con la rentabilidad de la cadena de
suministro, es decir, la diferencia entre los ingresos generados por los clientes y el costo total de

cada una de las actividades dentro de la cadena de suministro (Chopra-Meindl, 2006).

Segun Chopra y Meindl la cadena de abastecimiento se puede dividir en ciclos:

Etapa en que el Flujos en reversa
proveedor vende del comprador al
su producto proveedor 0 4 un tereero
f 3
¥
Etapa en que ¢l Etapa en que ¢l
comprador coloca comprador recibe
la orden el surninistro
-
¥
Etapa en que el Etapa en que el
proveedor recibe *  proveedor abastece
la orden la orden

llustracion 36: Cadena de abastecimiento (Chopra-Meindl, 2006).

Teniendo en cuenta esta teoria, a continuacion se presenta la cadena de abastecimiento actual y
los diagramas de los procesos actuales, con el fin de analizar las demoras y las esperas que se

tienen y sobrecostos en los diferentes procesos, etc.



53

Fedido por Documentos
Plan maestro cliente a caza requeridas para Pedido del
de produccion rmatriz nacionalizacian clients

-

FLUJO DE INFORMACION

Materia . . .
) Guia madre con Guia madre Guias
rima e . - I
F mercancia nacionalizada individuales Producto
insumos
N . N A "
L r L r L

FLUMD DE PRODUCTO

e S

= Materias primas e = Elaboracion de = Entrega a DHL en * Separacion de las = Opticas pequefias,
insumos producto Espafia guias individuales medianas y grandes

= PFicking por pedido de = Exportacion de *» Distribucicn local asocizdas a Opticalia

cada cliente mercancia via aérea a = Entrega al dients Colombia
= Pocking del pedida Bogota, Colombia final

por guias individuales = Imp-:mar:i-in dela
= Packing del pedido i s

en guia madre Colombia

* Nzcionalizacion de la
mercancia

lustracién 37: Cadena de valor™®

A fin de contribuir a mejorar la eficiencia de la operacion de la empresa Opticalia en Colombia,
los autores proponen como parte del plan del trabajo de grado la identificacion de los diferentes

procesos de negocio de la compafiia involucradas.

Este apartado, describe y caracteriza la funcionalidad, la conexion y la sinergia de cada uno de
los agentes y eslabones tanto en el ambito interno como en el externo de la compafiia, utilizando

la metodologia de Business Process segun Smith y Howard (Howard, 2003).

10 Cadena realizada por los autores del presente proyecto
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Los Business Process son un conjunto de actividades que se realizan para satisfacer una
necesidad de un negocio. Existen dos clases de procesos, los generales y los esenciales. Los
esenciales son aquellos que estan directamente relacionados con el negocio y permiten el
cumplimiento de objetivos y metas propuestos por la organizacion. Los generales son aquellos

necesarios pero que no hacen parte del desarrollo del negocio (Parra & Sanchez, 2010).

Los procesos esenciales dentro de un negocio son:

Procesos industriales: tienen como objetivo transformar y ensamblar materiales y componentes

en otros componentes y productos finales utilizando recursos.

e Procesos de informacidn: cuyo proposito es procesar y transmitir datos e informacion.

e Procesos de negocio: cuyo propoésito es alcanzar condiciones que satisfacen las

necesidades de los usuarios.

Los BP™ ocurren 0 se hacen dentro de la organizacién, generalmente en varias areas de la

misma, los ejemplos mas claros de BP realizados en las diferentes areas de las empresas, son:

- De ventas: cotizacion, nota de ventas, entre otros.
- De marketing: generacion de demanda, segmentacion, entre otros.

- De logistica: preparacion, despacho, entre otros.

11 Por su sigla en inglés: Business Process
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- De finanzas: crédito, cobranza, entre otros (Hammer, 1993).

Segin los autores Hammer y Champy, los procesos de negocio como una “secuencia
estructurada o semi-estructurada de tareas que ejecutadas en serie o en paralelo por dos 0 mas
individuos permite lograr un objetivo comun. Paralelamente también definen los procesos de
negocio como “una coleccion de actividades que tomando una o varias clases de entradas crean

una salida que tiene valor para un cliente” (Hammer, 1993).

Los procesos de negocio consisten en una secuencia de tareas, estos pueden ser “estructurados o
semi-estructurados” por la existencia de una secuencia logica, con una serie de pasos a seguir
para una correcta realizacion de las tareas. Estas tareas se desarrollan de una manera

determinada, siguiendo una metodologia “especifica” (Parra & Sanchez, 2010).

Las tareas de un proceso de negocio se pueden hacer en serie o en paralelo. Las primeras se
desarrollan secuencialmente y de principio a fin, son relativamente sencillas de automatizar, ya
que permite generalizar el método de realizacion de las mismas. En las segundas se pueden
realizar dos o mas tareas al mismo tiempo, se dificulta la forma de disefiarlas y controlarlas si no
se cuenta con el nivel de automatizacion adecuado. La secuencia que tiene el proceso de negocio
debe estar basada en la consecucién de un objetivo comudn, debe tener una intencion clara e
inequivoca para logar un resultado. Es por ello que los procesos de negocio se disefian con el fin
altimo de obtener un resultado planeado con anterioridad, teniendo claro que para que sea

realmente Util debe estar relacionado directamente con la planeacion estratégica de la empresa,



56

mediante la consecucion de los principios y valores estipulados por la organizacion (Parra &

Sanchez, 2010).

Dando continuidad a la anterior teoria, los autores describen las principales areas de negocio que

componen la estructura de Opticalia en el funcionamiento actual de la operacion en Colombia

Ventas

Marketing

Logistica

Finanzas

Ilustracién 38: Areas de la empresa’”

Para cada area, se realizd un estudio especifico en cuatro etapas con la finalidad de poder
determinar el funcionamiento de cada una y asi proponer alternativas de mejoras.

Estas cuatro etapas son:

1. Determinar los procesos principales
Para la realizacidn de este proceso, se realizd una visita a Opticalia, con el fin de conocer
de primera mano el funcionamiento de los procesos a través de una entrevista a los

responsables de cada proceso de negocio, donde pudimos identificar los principales

12 Tlustracion realizada por los autores del presente proyecto
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procesos en cuanto a su propuesta de valor, politica de asociacion, servicio, ventas,

logistica y marketing.

2. Elaborar un mapa de interaccion de procesos
En este apartado, se convocO a una reunion con los responsables de cada proceso para
determinar la relacion que existe entre cada uno de los actores. Luego, con esta

informacion se realizé un diagrama de interaccion de los procesos.

3. Conocer los procesos de ventas, marketing y logistica.
En este paso, se conocié como estan conformados cada uno de los procesos claves, sus
objetivos, entradas, salidas, indicadores y actividades que con llevan a integrar nuevos
asociados a la red de Opticalia. Todos estos elementos, permitieron un mejor

entendimiento del proceso y sus relaciones.

4. Anaélisis de procesos

Ventas

Para el &rea de ventas, se identifico a través de la entrevista guiada por el gerente de ventas de
Opticalia, una serie de actividades que se realizan en el proceso de ventas que permiten ofrecer a
los asociados potenciales la propuesta de valor de Opticalia, para ello resaltamos a continuacion

nuestros hallazgos:

v' Gestion comercial para contactar opticas independientes: El equipo comercial de

Opticalia se encarga de alimentar una base de datos de las Opticas independientes con el
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fin de crear una fuente de informacién para después realizar un primer contacto con el

objetivo de proponerles la oferta de valor de la compafiia.

Primer contacto con independientes: El equipo comercial, hace uso de la base de datos a
través de una visita y/o llamada telefonica para presentarse a través del representante

comercial de la compafiia el funcionamiento y propuesta de valor de Opticalia.

Establecer cita para ofrecer propuesta comercial: Después del primer contacto, se
establece una cita presencial donde el equipo comercial presenta la propuesta comercial
de acuerdo a la identificacion de las necesidades de la Optica identificadas en el primer

contacto.

Politicas de asociacion Opticalia: Un aspecto importante, es dar a conocer las politicas de
asociacion donde se establecen todas las condiciones y garantias de asociarse a una
compafiia que comercializa productos dpticos donde su valor agregado es soportado por

la publicidad invertida en el modelo de negocio.

Venta y vinculaciéon del asociado al modelo de Opticalia: Luego de conocer toda la
propuesta de valor y politicas de asociacion, se procede a la venta del servicio y todo el
proceso de vinculacion a los nuevos asociados por medio de su representante legal de

cada dptica donde oficializan la sociedad al modelo de negocio.
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lustracién 39: Procesos de ventas
Marketing

En cuanto al area de marketing, se realizé la misma actividad ejecutada en el proceso de ventas,
donde la gerente de marketing indica sus principales procesos que son explicados a
continuacion:

v" Manejo de presupuesto: Como factor clave del area, es muy relevante la administracion
del presupuesto de marketing, dado que es el principal valor agregado de la politica de
asociacion, aqui se realiza el andlisis del presupuesto asignado vs el ejecutado mes a mes
para poder medir el avance del presupuesto en cada una de las campafias realizadas a

través del afio y toda la inversion realizada en la imagen a nuevos asociados.

v' Plan de Medios: Es una actividad que se realiza mes a mes, segin la estrategia
establecida por la compafiia se procede a realizar un plan de medios donde se decide la
inversion en cada uno de los medios en las que se desea pautar para lograr el impacto

esperado en cada una de las campanas.
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v Segmentacion de tiendas: Como factor diferenciador, Opticalia segmenta sus tiendas en
el ambito de mercadeo con el fin de determinar la inversion necesaria en imagen de
acuerdo a su tamafio y ubicacion con el objetivo de planear su inversion y generar el

mayor impacto publicitario de la nueva Optica en su area geografica.

g :Er;iii Campafias
-1
2
al
i v
T <) anejo 4 .
% E Presupuesto Pasicionamiento
E g de Marca
E
2 Seqmentacion .. .| Implementacidn
a de Opticas | Imagen Opticalia
Ilustracion 40: Procesos de marketing
Logistica

Como parte de nuestro trabajo de grado, se realiz6 una entrevista con el gerente de logistica para
conocer sus procesos y necesidades con el objetivo de realizar un estudio que genere valor
agregado a esta area, que permita conocer el impacto del proceso de asociacion de nuevas Opticas

a nivel logistico y operacional.

Dando continuidad a la metodologia realizada en las anteriores areas, pudimos identificar los

siguientes procesos en el area de logistica donde hemos enfocado el trabajo de grado.
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v" Asociacion de nuevas Opticas: Para el area de logistica, la asociacion de nuevas dpticas
generan el primer paso logistico para determinar demanda de producto y uso del sistema
de informacion que esta a cargo del area de logistica a través de la herramienta Optinet,
donde todo asociado inicia el proceso de la cadena de abastecimiento de Opticalia con la

solicitud de pedido a casa matriz en Espafia

v Asignacion de usuario a Optinet: Una vez, se haya firmado y oficializado la vinculacion
del nuevo asociado, se procede a crear el usuario en el sistema en el cual, el asociado

podra realizar la solicitud de pedido e iniciar todo el proceso logistico (Ver llustracion 5).

v Requisicion de pedidos a través de Optinet: Para el area de logistica es muy importante la
administracion y control de la herramienta Optinet, en la cual se garantiza los volumenes

de venta a los asociados y por donde se generan las ordenes de pedido para cada usuario.

v Trazabilidad de pedidos a nuevas 6pticas: Todo pedido se genera por medio de Optinet,
este pedido es recibido y procesado por casa matriz en Espafia, donde esta la fabrica de
Opticalia. Alli, se genera una guia madre para los pedidos de Colombia, dentro de esta
guia madre estan las guias hijas que son cada una de las Opticas asociadas y que una vez

lleguen a Colombia seran distribuidos por el operador logistico que corresponda.
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llustracion 41: Separacién de guias

v’ Lead time: Dentro de los procesos de Opticalia, es garantizar el lead time ofrecidos en la
propuesta de valor de la compafiia; para ello, los pedidos son enviados por la modalidad

aérea lo cual garantiza tiempos muy cortos.

v Nivel de servicio: Para Opticalia, su principal valor agregado es garantizar un nivel de
servicio superior al 95% para todos los asociados, en combinacion con los tiempos de
entrega y ordenes completas, para ello, el area debe garantizar que el nivel de servicio no
esté por debajo de este valor dado a la gestion en la trazabilidad de los pedidos y la
constante comunicacion entre el transportador y la gerencia logistica.

v Seguimiento a guias de envio: Para Opticalia, es vital poder conocer la trazabilidad de
cada guia hija en el momento de la distribucién con el fin de poder dar un status exacto a

los asociados con tiempos estimados de entrega.
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v" Entrega de pedidos: Como ultimo proceso en el rea, es concretar la entrega del pedido al
asociado dando seguimiento desde el momento de salida de fabrica hasta la llegada al

cliente (asociado) garantizando el nivel de servicio pactado en la politica de vinculacion.

Asociacion Asignacidn
Muevas Usuario
Opticas Optinet

Seguimiento a
Guias

Departamento Logistica

. Trazahbilidad .
. Pedidos * Garantizar
. + Mivel de

. Senvcio

Logistica
3
[

Entrega de
Pedidos

Requisian de Asociados

y T * Lead Time de
Pedidos Optinet

Pedido

Independientes

lustracion 42: Procesos de logistica

Finanzas

Con relacion al area de finanzas se hallaron las siguientes actividades:

v Financiamiento: Como soporte a toda la operacién de la compafiia, el proceso de
financiamiento determina la viabilidad financiera de cada asociado con el fin de ver el
impacto de cada uno segun su ubicacion y tamafio, y asi realizar las proyecciones de
ingresos y gastos publicitarios para Opticalia a nivel global. Igualmente, se encarga del

pago de impuestos y aspectos aduaneros del &mbito logistico.

v/ Administracion de ventas: Hace parte del area de finanzas debido a que es responsable de

consolidar toda la informacion econdémica de cada asociado y el analisis de riesgo de cada
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operacion el cual garantiza la sostenibilidad de la marca a través del tiempo y la

viabilidad de endeudamiento en cada asociado.

Realizacion de presupuestos: Se establece en el area de finanzas el presupuesto de cada
area para la implementacion y ejecucion de todos los procesos y proyectos que facilitan el

cumplimiento de objetivos y la obtencidn de la propuesta de valor de Opticalia.

Compras: Es un proceso clave dentro del area de finanzas, en el cual se realizan todas las
negociaciones con proveedores y la compra de servicios prestados en todos los asociados

para el buen desemperio de la operacion.

Facturacion: Se encarga de realizar todo el proceso de facturacion de la vinculacién de

los asociados al modelo de negocios y de facturar todos los pedidos realizados a fabrica.

Finanzas

Realizacion
Presupuesta

Financiamiznto NI Facturacidn
de Wentas

Compras

Departamento Financiero

“fiabilidad Analisis Riesgos
Financiera
Asociada

Independientes

llustracion 43: Procesos de finanzas
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Opticalia

Indepenidientes ~ Fabrica (Espaiia)

Consolidar
Pedido en Guia
Madre

Solicitar Pedida a
través de Optinet
[Catalogo en lines

Armar Pedido
en almacén

DHL

Entregar
producto al
Cliente

Producta en Llewar producto a

transito a
Colombia

Entrega de
Pedido a
transportador

bodega para
nacionalizar

Producta en
transito

Macionalizar
Pedida Art\bn Broducts en
3 Bogota? Aeropuerto Se nacionalizo
el producto en
24H7

Separar la
carga por guias
hijas [para cada
cliente]

llustracion 45: Diagrama de flujo escenario actual

Entregar pedido courier: El pedido es atendido y entregado al Courier actual DHL los

dias viernes para ser enviados a destino.

Exportar producto via aérea: DHL realiza la exportacion de la mercancia y llega a Bogota

el dia Domingo aproximadamente.

Nacionalizar producto: DHL Colombia inicia el proceso de nacionalizacion formal de la
carga documentalmente, es decir, Opticalia previamente le entrega la documentacién
necesaria para realizar este proceso sin tener que trasladar la carga a ningun depdsito.
Esta modalidad se llama “descargue directo” y para esto se cuenta con 24 horas a partir
que la carga llega para cumplir con todos los requerimientos formales de nacionalizacion,

de lo contrario la carga sera trasladada a un depésito para culminar con el proceso.
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e Separar la carga: Una vez nacionalizada la mercancia (entre lunes y martes) DHL cuenta
con una red de distribucidn nacional dentro del mismo aeropuerto asi que esta se encarga
de separar la carga por cada cliente con guias individuales de entrega previamente

identificadas en el picking, para continuar la distribucion.

e Entregar pedido: El pedido aproximadamente se esta entregando en destino los dias

martes o0 miércoles, independientemente de la ciudad en gque se encuentre.

7.4.1.2 Diagrama de proceso:
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DIAGREAMA DE FLUJO OE PROCES] REZUMERN
Empresa: Opticalia 5. A ZIMB H. TIEMPFD DIST |DBZERYACIONES
Procesa: Proceso de importacion y
diztribucidn local de mercancia para las O 42
Spticas.
Diagramia: Laura Cuerwo, Christian I:I o a
Feina, Carlos Santacruz
Fecha: 27 de Febrera de 2006 v’ a 0
Método:  Sctual X Propuesta_| |::'> z 45
La espera del
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. MBI
ASTOpUErto ”_
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TOTAL T L1 L1 2 2 186

llustracion 46: Diagrama de procesos escenario actual

Teniendo en cuenta estos diagramas Y la informacion recopilada, es necesario un cambio en el
transporte de mercancia, ya que esta disminuyendo el nivel de servicio de Opticalia. Esto se debe
a que se realiza con un courier y no con una empresa o0 modalidad de transporte de carga. Lo que
se busca es aumentar el nivel de servicio que se ha ido perdiendo a medida que aumenta el
namero de clientes y el volumen de pedido, con el fin de mantener o disminuir el lead time y

mejorar el nivel de servicio. Otra de las demoras importantes es porque en la casa matriz solo se
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realiza el picking de los pedidos del dia jueves, sin embargo Espafia deja abierta la posibilidad a

abrir otro dia para el picking dependiendo de los volumenes.

7.4.2 Comparacion de courieres y transporte de carga local, internacional y mixta

Teniendo en cuenta la informacion obtenida y los andlisis anteriores en 2015 se vendieron
alrededor de 15.000 unidades, ya que la pauta comenzo en el mes de septiembre y asi mismo
estas Opticas al ser nuevas debian salir de su inventario, con este dato se compara con los 100
nuevos asociados de 2016. El valor real de la proyeccion de los asociados en 2015 son las
unidades minimas que se comprometen a comprar a Opticalia descrito en el contrato. Este valor
corresponde a 82.548 unidades por parte de estos 100 clientes ya asociados. Ademas, segun los
valores estadisticos analizados se puede definir que la empresa en 2015 clasifico sus Opticas
segln tamafio de la siguiente manera: grandes (16%), medianas (14%) y pequefias (70%). Esto
permitié estimar cuanto sera el valor de las unidades compradas por parte de los nuevos 100
asociados proyectados para 2016, sin embargo la mayoria de estas tienen inventario anterior, es
decir, solo se toma una proporcion de la capacidad de venta estimada en la Optica, solo el 50%
correspondera a productos de Opticalia y en un periodo aproximado para que este stock se acabe
serd de 8 a 10 meses. Mediante estos célculos anteriormente especificados se lograron los

siguientes datos:

# OPTICAS TOTALES GRANDES | MEDIANAS | PEQUENAS TOTAL
(Afos) (# Opticas) | (# Opticas) | (# Opticas) | (# Opticas)
2016 140 28 32 200
2017 165 33 38 235
2018 189 38 43 270
2019 214 43 49 305
2020 238 48 54 340

llustracion 47: Proyeccion de nimero de épticas por afio
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UNIDADES TOTALES TOTAL PROM MES
(Aiios) (# Unidades) | (# Unidades)

2016 111.009 9.251

2017 175.117 14.593

2018 204.021 17.002

2019 232.926 19.410

2020 251.881 20.990

llustracién 48: Proyeccion de nimero de unidades por afio

Estos datos fueron los soportes para realizar las cotizaciones correspondientes con los otros

operadores logisticos que cumplen los siguientes requisitos:

e Recoleccion y Entrega: El operador logistico debe garantizar que tiene la capacidad para
recoger en la planta la mercancia y entregarla en cualquier punto del pais en 6ptimas

condiciones y en el tiempo indicado.

e Frecuencia constante a Espafia: Es muy importante debido a las variaciones que pueda
presentar el mercado en donde es indispensable tener un proveedor que pueda transportar

inventario rapido y frecuentemente.

e Lead time Cliente: El pedido ordenado por el cliente mediante la plataforma Optinet no
puede superar los 10 dias calendario. Esto es estipulado por la casa matriz en comunién

con los asociados para lograr el mejor nivel servicio.

e Trazabilidad: El pedido debe tener el seguimiento y control adecuado desde la planta
hasta la Optica asociada. Durante este trayecto se debe poder supervisar el tiempo de

llegada y las condiciones de la mercancia para asegurar el nivel de servicio.
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Contrato: Debe ir especificado por parte del operador logistico con la siguiente
informacion: Duracion de la negociacion, agilizacion de tramites aduaneros, condiciones

de seguridad, polizas y seguros, y todo tipo de reglamentacion legal y aduanera.

7.4.3 Escenarios de las diferentes posibilidades de cadena de abastecimiento

De acuerdo a la estrategia de negocio existen 3 maneras de funcionamiento de la cadena de

suministro que son las siguientes:

Envio Directo: Es el mecanismo directo que se ha venido manejando desde que Opticalia
incursiono en el mercado nacional. Consiste en tener una relacion directa y sin ninguna
intermediacion entre la planta de Opticalia en Madrid y las dpticas asociadas en
Colombia. La metodologia es llevada a cabo por un operador logistico que se encarga de
recolectar la mercancia en la planta, realizar todo el transporte que requiera su operacion
segun su rentabilidad y bajo sus lineamientos de tiempos, cumpliendo el requisito de
Opticalia que es entregar sus pedidos en 8 dias. Una vez llega al pais es entregado
directamente a cada asociado sin ninguna intermediacion por parte de la empresa. El
producto sale desde la planta y solo es desempacado en la éptica asociada en el rango de

tiempo pactado.

Envio con almacenamiento rentado: Es un mecanismo el cual el operador logistico
debido al volumen de unidades importadas y el nimero de asociados en los que se

desglosaré el pedido madre presta la facilidad de sus instalaciones para realizar un
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almacenaje previo al despacho. En este tiempo de almacenamiento se desglosara el envio
madre en los envios especificos de cada Optica. Posterior a esto, se enviara el pedido a
cada cliente asociado. Esta forma de envio también esta regulada por los dias de
cumplimiento al cliente final. La metodologia como su nombre lo indica consiste en
recoger la mercancia en la planta de Opticalia en Madrid, realizar todo tipo de transporte
para traer el pedido a Colombia, almacenarlo en las bodegas propias del operador
logistico, realizar el proceso aduanero, seccionar el pedido madre y enviar cada pedido

hijo segun la ubicacion de la optica asociado.

Envio con Centro de Distribucion: Es un mecanismo usado para grandes volimenes de
ventas en donde la empresa abrird un centro de distribucion para almacenar mercancia
importada. Consiste en proveer grandes cantidades de volimenes de venta que asegure un
inventario para un tiempo determinado sumado a un inventario de seguridad que permita
poder suplir las necesidades de sus clientes de una manera mas agil. La metodologia
usada es tener un operador logistico de carga pesada, que traiga la mercancia desde la
planta de Madrid, se haga cargo del transporte de carga pesada por el medio mas rentable
y entregue la mercancia en el centro de distribucién abierto por la empresa. Una vez alli,
sera descargado y clasificado para que la mercancia sea distribuida paulatinamente a
medida que las dpticas asociadas lo requieran. Para este caso el lead time se seccionara
por que existira uno para la importacion que debera ser menor al tiempo estimado de
agotamiento de inventario y el lead time del cliente final, que es el tiempo que tarda

desde que el cliente sube el pedido a Optinet hasta que llega al cliente final.
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Teniendo en cuenta los métodos de importacion se definid que los datos esenciales para poder
evaluar cada una de las propuestas de los operadores logisticos seran el volumen proyectado de
ventas y el nimero de asociados correspondiente a ese estimado de ventas. Con base a estas
variables de entrada se van a ir planteando los escenarios segun las propuestas de cada operador.
Una vez evaluadas las alternativas para importar la mercancia se dio paso a la eleccién y
descripcion de los criterios que serén cruciales para la evaluacion de factibilidad de cada uno de
los escenarios propuestos por cada operador logistico dentro de las 3 maneras descritas del

proceso Yy teniendo en cuenta las dos variables de ingreso. Estos criterios son:

e Nombre del Operador Logistico: Mediante este se reconocera cual es el proponente del
escenario escogido. Dentro de este se pueden presentar operadores multimodal que
involucren la union de dos o mas operadores logisticos para hacer mas rentable la

operacion de abastecimiento.

e Unidades Minimas: Son las unidades minimas que tendra cada uno de los operadores
para mantener el precio establecido y poder cumplir con los requerimientos establecidos
por la empresa para la operacion. Servira como restriccion en el aplicativo para asegurar

que la opcién 6ptima cumpla con todos los requisitos.

e Unidades Maximas: Son las unidades maximas que el operador logistico va poder
controlar segun su capacidad operativa y en las que su operacion sale mas rentable. Al
igual que las unidades minimas sera otra de las restricciones a la hora de escoger el

escenario mas rentable.
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Asociados Minimos: Son las cantidades minimas de asociados que convierten rentable la
operacion segun el operador logistico. Al igual que los criterios de unidades minimas y
maximas, esta también va ser otra de las restricciones del modelo para escoger el

escenario optimo.

Asociados Maximos: Son las cantidades maximas de asociados que convierten rentable la
operacion segun el operador logistico. Al igual que los criterios de unidades minimas y
maximas, esta también va ser otra de las restricciones del modelo para escoger el

escenario optimo.

Lead time: Es el tiempo en el que cada operador logistico entregara a los clientes finales
(Opticas Asociadas) el producto. Este se puede seccionar en el caso del escenario que
incluye Centro de Distribucion porque el lead time se convertira en el tiempo de entrega

entre este centro y el asociado.

Medio de Transporte: Es el medio de transporte que se usara segun el operador logistico

y su operacion. Pueden incluir varios tipos de transporte que deben ser identificados.

Costo Unitario: Es el costo que se va manejar dentro del rango de unidades y asociados
de cada operador logistico por la importacion y entrega de una unidad desde la planta

hasta el asociado.
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e Costo Total: Sera el producto del costo unitario por las unidades proyectadas a ser

vendidas.

e Descripcion: Es donde se describira el proceso de cada una de las propuestas realizadas

por cada operador logistico.

De acuerdo a los criterios mencionados, se procedio a realizar una matriz de ponderacion para

saber cuéles eran los méas relevantes y como empezar a seccionar cada una de las propuestas

dadas. La matriz que se realiz6 produjo:

Criterio Importancia Impacto Efectividad TOTAL

Nombre
1 1 1 3

Operador

Rango de
4 5 5 14

Unidades

Rango de
4 5 5 14

Asociados
Lead time 5 3 4 12

Medio de
2 3 3 8

Transporte
Costo Unitario 5 5 5 15
Costo Total 5 3 1 8
Descripcion 1 2 1 4

llustracién 49: Matriz de ponderacion de variables
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De la anterior matriz se puede inferir que el costo unitario es el factor critico, seguido de rangos
de asociados y unidades. Esto continuaria con la ldgica planteada anteriormente, donde el
objetivo del presente trabajo es lograr el menor costo cumpliendo las restricciones que las
variables de entrada estén dentro de los rangos. Se debe aclarar que el costo total no es el que
presenta mayor relevancia, ya que este es un producto del costo unitario, que es variable, por la
constante dada por la proyeccion de unidades, por lo tanto si se logra minimizar el costo unitario
cumpliendo las restricciones se va lograr tener el menor costo total posible que cumpla con los

requisitos de la empresa.

Propuestas

En el siguiente numeral se evidenciaran las propuestas de los operadores logisticos con todas sus
caracteristicas, descripciones, condiciones y precios. De esta informacién es donde se toman los

datos para cada escenario. Ver Cotizaciones Completas Anexo 3.

DHL.: Operador logistico con fuerte presencia mundialmente asi como respaldo y credibilidad

internacional. Operador de logistica de Opticalia Espafa.

Costo: 1,14€/ Unidad importada desde la planta hasta el asociado.
Rango de volumen: 1 a 45.000 unidades.

Rango de asociados: 1 a 100 para asegurar un alto nivel de servicio.

YV VWV VYV V¥V

Lead time: 7 dias.
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» Medio de transporte: Camién y avion.

> Descripcion: Es un servicio de transporte de carga aérea internacional que permite traer
grandes cantidades de mercancia con una alta frecuencia desde Espafia hasta Colombia.
Presta un servicio integral en el cual une sus filiales de carga y de envid de mensajeria
express, para convertirlo en una excelente opcion cuando el nimero de asociados no es lo
suficientemente alto y no dificulte el seccionamiento de la guia madre traida desde la
planta. Su modelo consiste en traer mediante camion la mercancia, desde la planta hasta
el aeropuerto de origen en Madrid y de alli transportarlo en avién a Colombia, una vez
esta aqui la mercancia y ha pasado todos los tramites aduaneros es desglosada la guia
madre y de alli se desprenden los envios para cada uno de los asociados en camion si es
en Bogota, o en avidn hasta el aeropuerto de la ciudad destino y luego en camidn hasta la

Optica asociada.

Indepenidientes 5 Fabrica (Espaiia)

Consolidar
Pedido en Guia
Madre

Solicitar Pedido a
traves de Optinet
[Catilogo en linea

Armar Pedido
eh almacén

Opticalia

Entregar
producta al
Cliente

Producto en Llewar producto a

transito a
Colombia

Entrega de
Pedido a
transpottadar

bodega para
nacionalizar

Producto en

le— ] transito

DHL

Separar la
carga por guias
hijas [para cada
cliente]

. Marcionalizar
Pedido Ar[\bu aroducts en
3 Bogota? Aeropuerto Se hacionaliza
el producto en

24H7

lustracion 50: Diagrama de flujo DHL



DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESY RESUMEN
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lustracién 51: Diagrama de procesos DHL

SERVIENTREGA: Operador logistico con fuerte presencia en Colombia como lider del

mercado y con la suficiente experiencia en envio y distribucién de mercancias.

v V VYV VvV V

Costo: 1.04 USD/ Unidad importada desde la planta hasta el asociado.
Rango de volumen: Minimo 45.000 unidades, sin limite de maximo.
Rango de asociados: 55 a 250 para asegurar un alto nivel de servicio.
Lead time: 8 dias.

Medio de transporte: Camion y avion.

78
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» Descripcion: Es un servicio de transporte de carga internacional que se presta

directamente de Espafia a Colombia. Presta un servicio integral como lo hace DHL, con
una gran ventaja en la logistica local que tiene puerta a puerta, por su reconocimiento
nacional. El procedimiento ofrecido por Servientrega es recoger la mercancia en camion
en la casa matriz en Madrid, Espafia y traerla via aérea a Colombia. Nacionalizar la carga
y almacenarla temporalmente en sus bodegas en la zona de carga aeroportuaria para
realizar la separacion de guias y enviarlo al cliente final mediante su red logistica interna
que es una de las méas reconocidas a nivel Colombia. Sin embargo, uno de los puntos a
tener en cuenta es que el servicio de almacenamiento temporal y separacion de guias no
es un servicio que ofrezca propiamente la empresa, solo seria realizado en caso de
asegurarles una cantidad de pedidos minimos, correspondiente a 45.000 unidades al afio
que representan 6.750 kilos al afio y asi poder hacer rentable esta operacion ya que
incurren en costos de tiempo y espacio. Luego de separar los envios, la mercancia es
enviada en camion a las dpticas asociadas en Bogota y en una unidn aérea - terrestre para

las otras ciudades al igual que DHL.

Indepenidientes bt Fabrica (Espaiia)
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Pedido en Guia
Madre

Solicitar Pedido a
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e almacén
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Pedido a
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Separar la
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Pedido Arribo cliente]

a Bogota?
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llustracion 52: Diagrama de flujo Servientrega
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picking en almacén central
Armar pedide en almacen central par "
3| clicnke en Madrid, Espania los dias .ﬂﬂ" v E> D & horas
T
P Canzalidar pedide enouna sala quia ‘ |:| v D 4 horas
madrs E::)
5 Entregar p--:dldn:.- afervientrga ol dia ‘-_Q v E> D e
wiernes
i Exportar producta cn avidn O D D 24 horaz
T Esperar llegada d-:fm-:rcan-:l aa O |:| v (-E&,.\—. 45 horas
EBagota
—
% | Dezcargar mercancia en aeropuerto "ﬁ_ v |:> D Jharas
L] Macionalizar producto ‘E v I::) D 24 horas
10 Llevar la cargaa bodega de O D F—:’ D 2 horas
Fervientrega
1 Separar la carga tjj’ v E> D Fharaz
1z Entregar producto a cliente O D “v\_‘_’ D 24 horas
TOTAL T o o 3 2 188

llustracion 53: Diagrama de procesos Servientrega

TNT: Operador logistico con fuerte presencia en Europa como lider del mercado con gran
rivalidad con DHL. Ademas tiene gran experiencia y rapidez en el manejo de todo tipo de carga

sumado a la alta frecuencia de carga entre Colombia y Espafia.

» Costo: 1.23 USD/ Unidad importada desde la planta hasta el asociado.

» Rango de volumen: Minimo 1 unidad, sin limite de maximo.
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Rango de asociados: 55 a 250 para asegurar un alto nivel de servicio.

Lead time: 4 dias.

Medio de transporte: Camion y avion.

Descripcion: Es un operador logistico internacional que brinda un servicio que cumple
con las condiciones que Opticalia requiere. Esta empresa recoge la mercancia en la planta
y es transportada en camion hasta aeropuerto de origen; luego de esto, la carga es
transportada en avion hasta Bogota, Colombia. Se debe aclarar que se cuenta con un
vuelo diario de Madrid a Bogotd, excepto los dias viernes. Alli se recoge la guia madre y
se realizan los trdmites aduaneros, luego de esto se separa en guias hijas y se despachan
en camiones para Bogota o avidn para sus respectivas ciudades. Existen dos tipos de
trazabilidad: la premium y la economy. La premium cuenta con un seguimiento y control
de la carga absoluto, donde indica hora, lugar y estado del pedido exacto para cada una de
las guias hijas. La economy indica Unicamente el estado del pedido de una manera mas
general. La duracion si se entregan todos los documentos aduaneros a tiempo se demora 4

dias desde el momento que es recogida la carga y entregada a la Optica asociada.

Indepenidientes M Fabrica (Espafia)
,

- Solicitar Pedidoa A Pedid Consolidar
] pf O Pedida » Pedido en Guia
]

B

5

|
|
i
|
través de Optinet + > ry

[Catiloga en lined) | n almacén -
|
|
|
i
|
i
T

Entregar
producta al
Cliente

Y

Entrega de Producto en Llevar praducto a
Pedido a transito a bodega ‘para -
t rtad, Calombi nacionalizar
ranspartador alombia A Mo
4—‘ - transito

TNT

Separar la
carga por guias
hijas (para cada
cliente]

Nacionalizar
Pedido Aribo producta en

2 Bogota? Aerapuerts

“erificar estado
del pedido en
Linea

Se nacionaliza
el product en

llustracion 54: Diagrama de flujo TNT
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TOTAL T k] L ] F F 162

Ilustracion 55: Diagrama de procesos TNT

MULTIMODAL OPCION 1:
» Costo: 0.49 USD/ Unidad importada desde la planta hasta el asociado.
» Rango de Volumen: Minimo 175.000 unidades hasta 204.020 unidades maximas.
» Rango de Asociados: Minimo 1 asociado, sin limite de maximo.
» Lead Time: 2 dias — Este tiempo corresponde al envio del centro de distribucion al

asociado.
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Medio de Transporte: Camion y Barco.

MULTIMODAL OPCION 2:

>

>
>
>

Costo: 0.46 USD/ Unidad importada desde la planta hasta el asociado.

Rango de Volumen: Minimo 204.021 unidades hasta 232.925 unidades maximas.
Rango de Asociados: Minimo 1 asociado, sin limite de maximo.

Lead Time: 2 dias — Este tiempo corresponde al envio del centro de distribucion al
asociado.

Medio de Transporte: Camién y Barco.

MULTIMODAL OPCION 3:

>

>

>

>

>

Costo: 0.43 USD/ Unidad importada desde la planta hasta el asociado.

Rango de Volumen: Minimo 232.926 unidades hasta 251.880 unidades maximas.
Rango de Asociados: Minimo 1 asociado, sin limite de maximo.

Lead Time: 2 dias — Este tiempo corresponde al envio del centro de distribucién al
asociado.

Medio de Transporte: Camion y Barco.

MULTIMODAL OPCION 4:

>

>

>

Costo: 0.42 USD/ Unidad importada desde la planta hasta el asociado.

Rango de Volumen: Minimo 251.881 unidades, sin limite de maximo.

Rango de Asociados: Minimo 1 asociado, sin limite de maximo.

Lead Time: 2 dias — Este tiempo corresponde al envio del centro de distribucion al

asociado.



» Medio de Transporte: Camion y Barco.

84

Opticalia
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llustracion 56: Diagrama de flujo centro de distribucion
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[AGRAMA DE FLU.JO DE PROCEY BESUMEN
Empresa: Opticalia 5.4 MBDL N. |TIEM| DIST | OBSERYACIONES
Proceso: Procesa de importaciony
distribucian local de mercancia paralas O & 156
Spticas.
Diagram: Laura Cuerwo, Christian |:| o
Feina, Carlos Santacruz o
Fecha: 4 de Abril de 2015 \T/’ o o
Método:  Actual Propuesto c> 4 ABE
Hombre _ Material X D 1] i}
Hija 11 TOTAL 10 522 -
No Actividad O [N | 52| [ memeos
1 Blistar prnductc\-‘a llewar a I:‘ V D 5 haras
Colombia
5 Entregar prl:ldl..lclfl:l al aperadar ‘\‘Q v E> D 4 haras
logistico
3 Llewar al Euertu:- de "."a|E:I'|I3Ia. Q |:| D 4 horas
E=panala mercancia
4 Transportar a puerto de desting Q 408 horas (17
Cartagena |:| ;; . D dias)
3 Macionalizar producto .:ﬂ V |::> D T2 horas
& Trangpqrtefr al u.:?ntn:u de O |:| D 48 horas
distribucion
T Diescargar mercancia ' v |:> D 42 horas
2 Registrar mercancia ’ |:| v E> D Fharas
3 Despachar Mercancis a clientes ‘ v’ E> D 24 haras
=eqln pedida
0 Entregar producto a cliente O |:| v\“ D Eharas
TOTAL [ 1] ] 4 LI] 622

llustracién 57: Diagrama de procesos centro de distribucion

Modelo de Inventario EOQ con Stock de Seguridad

El modelo de inventario EOQ es un sistema 6ptimo de inventario, en donde se realiza un pedido
ajustado al prondstico de las ventas y el pedido llega exactamente cuando se requiere para dar
inicio a otro ciclo, esto se puede lograr mediante un punto de re orden (Caba, Chamorro, &
Fontalvo, 2007). Para el caso especifico, el punto de re orden sera cuando queden el 10% de las

unidades. Ademas se adiciona un inventario de seguridad que se tendra alli, para evitar que



cuando se vendan las unidades pedidas y durante el tiempo que llega el nuevo pedido existan

faltantes.

H*Cu*Q

Costo Total= + = K + (H*SS)

Afo 2016

Demanda D 111.009 | Unidades
Costo Unitario Cu 5|USD/Unidad
Interés por Almacenamiento H 10% | -
Cantidad a Ordenar Q 9.251 | Unidades
SS
K

Inventario de Seguridad 15% | -
Costo de Ordenar 10 | USD/Pedido

llustracién 58: Modelo de inventario EOQ con Stock 2016

Afno 2017
Demanda | 175117 |Unidades |

Costo Unitario Cu 5| USD/Unidad
Interés por Almacenamiento H 10% | -
Cantidad a Ordenar Q 14.593 | Unidades
SS
K

Inventario de Seguridad 15% | -
Costo de Ordenar 10| USD/Pedido

llustracién 59: Modelo de inventario EOQ con Stock 2017
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Ao 2018

Demanda D 204.021 | Unidades
Costo Unitario Cu 5| USD/Unidad
Interés por Almacenamiento H 10% | -

Cantidad a Ordenar Q 17.002 | Unidades
Inventario de Seguridad SS 15% | -

Costo de Ordenar K 10 | USD/Pedido

llustracién 60: Modelo de inventario EOQ con Stock 2018

Afio 2019

Demanda | 232.926|Unidades |
Costo Unitario Cu 5| USD/Unidad
Interés por Almacenamiento H 10% | -

Cantidad a Ordenar Q 19.411 | Unidades
Inventario de Seguridad SS 15% | -

Costo de Ordenar K 10 | USD/Pedido

llustracion 61: Modelo de inventario EOQ con Stock 2019

Ao 2020

Demanda D 251.881 | Unidades
Costo Unitario Cu 5| USD/Unidad
Interés por Almacenamiento H 10% | -

Cantidad a Ordenar Q 20.990 | Unidades
Inventario de Seguridad SS 15% | -

Costo de Ordenar K 10| USD/Pedido

llustracion 62: Modelo de inventario EOQ con Stock 2020

87
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A partir de las anteriores propuestas se creo la siguiente tabla de datos que sera la que alimente
de informacion al aplicativo para poder encontrar el mejor escenario segun las condiciones de

volumen de ventas y el niUmero de asociados:

DHL 1 44999 1 100 7| Camion/Avion 1.14 S DHL
SERVIENTREGA 45000{ 10000000 55 250 8| Camion/Avion 1.04 S Servientrega

TNT 1| 10000000 1 500 4|Camion/Avion 1.23 $ TNT
MULTIMODAL CD OPCION 1 175000 204020 1| 10000 2|Camion/Barco 0.49 b Multimodal Opcién 1
MULTIMODAL CD OPCION 2 204021 232925 1| 10000 2|Camion/Barco 0.46 S Multimodal Opcién 2
MULTIMODAL CD OPCION 3 232926 251880 1| 10000 2|Camion/Barco 043 S Multimodal Opcién 3
MULTIMODAL CD OPCION 4 251881) 10000000 1| 10000 2|Camion/Barco 042 S Multimodal Opcién 4

llustracion 63: Definicidn de escenarios

7.4.4 Aplicativo en Excel

Funcion Objetivo

El aplicativo desarrollado generara la mejor solucion posible segun las dos restricciones
planteadas: El volumen de ventas y en nimero de asociados. La funcion objetivo que realizar el
programa sera minimizar el costo total segun la cantidad de asociados y volumen de ventas lo
que correspondera a:

Min Z: Costo Total = CU i Vv
S.A. Vminij<Vvij < Vmax ij
NAsomin ij < Naso ij < Nasomax ij

En donde cada variable y parametro corresponde a:
e CU i: Costo unitario de cada escenario.
e Vv: Volumen de ventas.
e Vmin ij: Volumen minimo de ventas para el escenario j.
e VVmax ij: Volumen méaximo de ventas para el escenario j.

e NASo ij: Nameros de Asociado Ingresado.
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e NAsomin ij: Namero minimo de asociados requeridos para el escenario j.

e NAsomax ij: Nidmero maximo de asociados requeridos para el escenario j.

Instructivo Pseudocddigo programado en Visual Basic:

En el software Visual Basic se realiz6 el cddigo para poder ejecutar la anterior programacion
lineal. El programa consiste en crear una estructura que se Ilama escenario y va contener las
siguientes variables: operador logistico, unidades minimas, unidades méximas, asociados

minimos, asociados méximos, lead time, medio de transporte y descripcion.

Luego se declararon dos variables generales que van a afectar a todos los campos de la estructura
escenario que corresponden a: volumen de ventas y nimero de Asociados. Estas dos seran las
variables de entrada y seran ingresados por el usuario para evaluar la funcion objetivo con estos

valores.

(General) v| ‘(Dec\ammones]

fprion Base 1
Option Explicit

Type escenario
operadorl &s String
umin As Double

umax As Double

Amin As Double

Amax As Double

MedioT As String
CostoU As Double
costoT As Double
leadTime A= Double
descripcion As String
cumple As Boolean
End Type

Dim VolumenV As Double ' VOLUMENK
Dim NumercA As Double ' NUMERC
Dim numOpciones As Integer

Dim opciones() As escenario

Dim MejorOpcion As escenario
Dim parar &s Boolean

Sub Programacion ()
Call llenardatos

If parar = False Then
MejorCpcion = seleccionar
Call imprimir

End If

End Sub

Sub llenardatos()
Dim i As Integer

llustracion 64: Cédigo aplicativo parte 1
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Posterior a esto se cre6 un contador de filas Ilamado NumOpciones que me va recorrer los datos
en la tabla de comparacidn de escenarios para ver hasta que fila existen datos y darle valores
méaximos. Una vez actualizado la cantidad de filas de datos, se crea la matriz Opciones que
tendré de dimensiones i j (NumOpciones, Variables de Escenario). Luego se procede a leer los
datos de la matriz Opcion ij y a guardar la informacion de esta matriz en estructuras de tipo
escenarios, es decir, se van almacenar en cada escenario los siguientes datos de la matriz:
operador logistico, unidades minimas, unidades maximas, asociados minimos, asociados

maximos, lead time, medio de transporte y descripcion.

Ya teniendo en las estructuras escenarios la informacion necesaria se procedera a crear una
estructura llamada MejorOpcion que llamaré a la funcién Seleccionar, que sera una funcion

encargada de retornar la variable creada de apoyo llamada MS de tipo escenario.

(General) v| ‘:Dec\araciones]

Sub llenardatos()
Dim i As Integer
Dim 3 As Integer
Dim result As String
i=a0
j=o0
parar = False
If Range ("VVentas").Value <= 0 Or Range ("Nasociados").Value <= 0 Then
result = MsgBox ("Por favor ingrese valores validos", vbAbortRetryIgnore + vbCritical, "Error encontrado”)
parar = True
End If
VolumenV = Range ("VVentas™).Value
Numerch = Range ["Nasociados").Value
numOpciones = WorksheetFunction.CountIf (Range ("cusnta”), ">0")
ReDim opciones (1l To numOpciones)
For 1 = 1 To numOpciones
opciones (i) .operadorl = Range("CperadoresTotales™).Cellsa(i, 1).Value
opciones (i) .umin = Range ("cuenta").Cells(i, 1).Value
opciones (i) .umax = Range ("Umaxima").Cells(i, 1).Values
opciones (i) .Emin = Range ("AsociadoMin®) .Cells (i, 1).Value
opciones (i) .Amax = Range ("AsociadoMax").Cells (i, 1).Value

opciones (i) .leadTime = Range ("leadTimeTot").Cells (i, 1).Value
opciones (i) .CostolU = Range ("CUtotal™).Cells(i, 1).Value
opciones (i) .descripcion = Range ("DescTotal").Cells(i, 1).Value
opciones (i) .MedioT = Range ("MTTot").Cells (i, 1).Value

Next i

End Sub

Function seleccionar() As escenario
Dim M5 As escenario
Dim i As Integer
i=a0
MS.CostoU = 100000
For i = 1 To numOpciones
If VolumenV >= opciones (i) .umin And VolumenV <= opciones(i).umax Then

llustracion 65: Cédigo aplicativo parte 2
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Una vez realizado lo anterior, se procedera a ejecutar un ciclo que correspondera evaluar los
datos ingresados en las variables volumen de ventas y nimero de asociados en cada una de las
variables de tipo escenario, lo primero que realiza el ciclo es comparar el costo unitario minimo,
una vez escoja el menor se asegurara de que para ese escenario con costo unitario minimo
cumpla la restriccion de volumen de ventas, si lo cumple continuara a evaluar si cumple con la
restriccion de numero de asociados, si esta es cumplida el costo unitario minimo de esa opcion
de escenario seréd guardado en la variable MS y se procedera a evaluar el siguiente escenario para
comparar el menor costo unitario entre las soluciones factibles. En caso de que no se cumpla
alguna de las restricciones, el ciclo va a salir de esa variable tipo escenario para continuar
evaluando la siguiente variable tipo escenario sin tener en cuenta los valores anteriores y asi se
realizara sucesivamente hasta terminar de recorrer toda la matriz de Opciones ij compuesta de

escenarios.

Para finalizar, luego que el ciclo termina, se realiza la funcion imprimir la variable MejorOpcion
que va a devolver los datos de la variable MS, es decir los datos del escenario con costo unitario
minimo segun las variables de entrada. Ademas se agregara la celda de costo total que seré el
producto del costo unitario minimo de MejorOpcion por el volumen de ventas ingresado por el
usuario asegurandonos de cumplir nuestra funcién objetivo de tener el menor costo cumpliendo

las restricciones.
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(General) o | | (Declaraciones)

opciones (i) .CostoU = Range ("CUtotal™).Cells(i, 1).Values
opciones (i) .descripcion = Range ("DescTotal™).Cells (i, 1).Value
opciones (i) .MedioT = Range ("MTTot").Cells(i, 1).Value

Hext i

End Sub

Function seleccionar() As escenario
Dim MS As escenario
Dim i As Integer
i=20
M5.CostolU = 100000
For i = 1 To numCpciones
If VolumenV >= opciones(i).umin And VolumenV <= opciones (i) .umax Then
If Numerod >= opciones(i).Amin And NumeroX <= opciones(i).Amax Then
TIf opciones(i).Costol < M5.Costol Then
M5 = opciones (i)
End If
End If
End If
Next 1
seleccionar = M3
End Function

Sub imprimir()

MejorOpcion.costoT = MejorCpcion.Costol * ValumenV
Range ("OPL") .Value = MejorOpcion.operadorl

Range ("MDT") .Value = MejorCpcion.MedioT

Range ("CPU") .Value = MejorCpcion.CostoU

Range ("CTot") .Value = MejorOpcion.costoT

Range ("LTime") .Value = MejorOpcion.leadTime

Range ("DESC") .Value = MejorOpcion.descripcion
Range ("MDT") .Value = MejorCpcion.MedioT

End Sub

llustracion 66: Cddigo aplicativo parte 3

Instructivo Interfaz
El usuario encontrara una interfaz lo mas sencilla posible que solo le pedira ingresar el volumen
de venta de unidades al afio y el nUmero de asociados seguidos del botdn para activar la

simulacion del aplicativo.

®
Operador Logistico
Medio de Transporte

Costo por Unidad (USD)

Costo Total (USD)

Lead Time (Dias)

Desecripcién del Escenario

Simulacion

llustracién 67: Aplicativo en Excel

Al ejecutar las condiciones iniciales el programa va correr el aplicativo con la informacién que

se encuentra en otra hoja de célculo que quedara bloqueada para que solo el Gerente de Logistica
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0 quien sea designado por él pueda modificar los datos o agregar los escenarios que se vayan

presentando a futuro.

[ ] .
’ ' 3 Pontificia Universidad
‘ ma JAVERIANA
Bogotd
INFORMACION DE ESCENARIOS
UNIDADES ASOCIADOS
OPERADOR LOGISTICO MIN MAX MIN MAX Lead Time Medio de Transporte Costos x Unidad Costo Total Descripcion

DHL 1 44900 1 100 7 Camion/Avion 1.14 $ - DHL: Es un servicio de transporte de carga aérea internacional que permite
SERVIENTREGA 43000 10000000 35 250 8§ Camion/Avion 1.04 $ Servientrega: Es un servicio de transporte de carga internacional que se pre:
TNT 1 10000000 1 500 4 Camion/Avion 123 $ TNT: Es un operador logistico internacional que brinda un servicio que cunf
MULTIMODAL CD OPCION 1 173000 204020 1 10000 2 Camion/Barco 0.49 $ Multimodal Opcién 1: Este escenario consiste en alistar la mercancia de un
MULTIMODAL CD OPCION 2 204021 232925 1 10000 2 Camion/Barco 046 $ Multimodal Opcién 2: Este escenario consiste en alistar la mercancia de un
MULTIMODAL CD OPCION 3 232926 251880 1 10000 2 Camion/Barco 043 $ Multimodal Opcidn 3: Este escenario consiste en alistar la mercancia de un
MULTIMODAL CD OPCION 4 251881 10000000 1 10000 2 Camion/Barco 042 $ Multimodal Opcidn 4: Este escenario consiste en alistar la mercancia de un

llustracion 68: Informacién de escenarios

Después de que el programa encuentre las soluciones 6ptimas segun las condiciones ingresadas
por el usuario se encargara de realizar la Gltima funcion del programa que sera imprimir en la
interfaz los resultados para posterior anélisis incluyendo una descripcion con la minucia de la

opcion més favorable. Ver Anexo 4: Aplicativo en Excel.

! . ! R
Operador Logistico DHL
Medio de Transporte Camion/Avion

Costo por Unidad (USD) 114

Costo Total (USD) 11,400

10 Lead Time (Dias) 7

Descripcion del Escenario

. .. DHL: Es un servieio de transporte de carga aérea internacional que permite traer grandes cantidades de
Simulacién meseancia con una alta frscuencia dasds Espaia hasta Colombia. Prasta vn servicio integral sa ol cual vne sus
Fliales de earga y de eavid d= mensajeria express pasa convasticlo en una exceleats opein euando ol aimero de
s 110 &5 muy alto y no difienlte el ssecionzmisnto de la guia madre traida desde 12 planta. Su modelo

consiste en trasr mediante camién la mercancia desde La planta hasta ol seropverto de origen en Madrid y e alli

transportarlo en avién 2 Colombia, tna vez estd aqui la mercancia y ha pasado todos los trimites aduaneros es
Pontificia Universidad desglosada s gvia mades ¥ da all se desprandsn los anvios para cada no ds los asocisdos an camibn si as 2n

AVEFL A Bogotd, o 2n avién hasta =l 2sropuarto d la civdad destine v luago 2n camién hasta la dptica 2sociada.

llustracion 69: Aplicativo en Excel 2
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7.5 Evaluar la viabilidad financiera de los escenarios establecidos en esta propuesta,

mediante herramientas financieras.

7.5.1 Andlisis costo-beneficio

El andlisis costo beneficio es una técnica que determina la conveniencia y oportunidad de un
proyecto, incluye la evaluacion de tipo social y ambiental. Los pasos para realizar el correcto

analisis son:

e ldentificar y cuantificar de los costos directos e indirectos del proyecto.

e Determinar los beneficios directos e indirectos del proyecto.

e Disefiar la metodologia para cuantificar los costos y los beneficios de manera adecuada.
e Comparar los costos y los beneficios para establecer la diferencia.

e Esrecomendable realizar el proyecto si los beneficios son mayores a los costos, pero en

algunos casos algunos beneficios no se pueden cuantificar (José, 1997).

A continuacion se encuentra el analisis costo-beneficio en el proyecto aplicado a Opticalia,
donde redne los escenarios que no tienen inversion, sino que por el contrario, representan un

ahorro para la compafiia:

Para este tipo de escenarios en donde se va representar un ahorro sin ninguna inversion, se
evaluaran indicadores de ahorro estimando un nimero de ventas y asociados que permitan

demostrar que si ese estimado esta dentro de las restricciones del modelo cada opcion sera la mas
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rentable segln sea el caso en comparacion con las demas. De este analisis financiero podremos

ver el estimado del ahorro en variacion porcentual sobre el costo total del pedido y un valor

aproximado para el caso especifico.

Escenario 1: DHL

SERVIENTREGAY

USD 3,00

Envio directo por unidad.

TNT

USD 1,23

Envio directo por unidad.

SERVIENTREGA

(USD 46.500)

-62%

TNT

(USD 2.250)

-1%

(USD 24.375)

llustracién 70: Comparativos escenario 1

14 Este operador presta el servicio pero como independiente y con precios diferentes a los dados
en su propuesta debido al volumen de unidades.



96

Para el primer escenario se logra un ahorro cercano al 35% sobre el valor del pedido que para el
ejemplo tomado corresponde a USD 24.375. Este ahorro es el principal motivo para definir que
si los valores ingresados estan dentro de las restricciones de este escenario serd el mas rentable

para la operacion.

Escenario 2: SERVIENTREGA

8| Camidn/Avion

90
USD 93.600

TNT USD 1,23 Envio directo por unidad. UsD  110.700

TNT (USD 17.100) -15%

(USD 17.100)

llustracién 71: Comparativos escenario 2
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Para el segundo escenario se demuestra que una vez las unidades importadas para la venta
aumenten la opcion de Servientrega sera la mejor para la operacion logrando un ahorro de
aproximadamente un 15% sobre su Gnico competidor dadas las condiciones planteadas.

Escenario 3: TNT

100000000 Camidn/Avion

170.000

300

USD 209.100

No hay alternativas solo las perdidas por
faltantes del nivel de servicio. Para este tipo de
casos hay que pagar este sobrecosto ya que es la USD 10.455
Unica alternativa y se tendrian solo ahorros con
respecto al nivel de servicio.

(USD 10.455)

llustracién 72: Comparativos escenario 3

El caso en que este escenario sea rentable se dara solo en el momento en el que los asociados y
los volumenes de unidades tiendan a un gran valor pero no el necesario para abrir un centro de

distribucion, en este caso los Gnicos ahorros que se presentaran es mediante el porcentaje de
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nivel de servicio que se cubre. Es decir, si la empresa utiliza este escenario en vez de los otros no

incurrira en costos por faltantes.

7.5.2 Resultado y andlisis de las estadisticas de los costos que no son entregados o perdidos
Segun los estimados de crecimiento y el nivel de servicio actual (95%) podemos deducir que
nuestras perdidas corresponderan al siguiente valor:

e Unidades proyectadas a vender en 2016: 111.009

e Margen de Contribucion: 8 USD/und.
TOTAL PERDIDAS: USD 44.403/ANO
Esto es basado en que no varié el nivel del servicio y que las pdlizas del operador logistico

cubran los gastos por pérdidas o dafios.

7.5.3 Andlisis de rentabilidad del proyecto

Evaluacion financiera

TIR: La tasa interna de retorno es una variable que se utiliza para calcular la rentabilidad
financiera de un proyecto, esta dada en porcentaje. (Blanco R, 2006)

Para comparar si la TIR es recomendable o no se puede comparar con el costo de oportunidad
del inversionista: si la TIR es mayor que la tasa de oportunidad es recomendable, si no, no sera

recomendable realizar esta inversion. (José, 1997)

VPN: El valor presente neto es un metodo para evaluar los proyectos de inversion a largo plazo y

maximizar la inversion, esta dada en valor absoluto. Lo mas recomendable es invertir en un
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proyecto cuando el VPN es mayor a cero, es decir, cuando el proyecto genera ganancia. (Jose,
1997)

El escenario que tiene un dinero destinado a la inversion es el del centro de distribucion. Dado
que esta inversion debe amortizarse y ser rentable para la empresa para estos escenarios se creara
un horizonte de evaluacion con los debidos indicadores de factibilidad financiera (TIR, Payback,
VPN, Relacion Costo Beneficio).

Para los cuatro casos la logistica sera la misma y lo Gnico que variara sera el costo unitario de
cada escenario, que disminuird a medida que aumenten las unidades, creando un margen de
utilidad mas alto y un ahorro mas significativo. Adicionalmente, a medida que se traigan mas

unidades aumentara el costo en servicios y némina.

Escenario 4:

MULTIMODAL
CD OPCION 1 175000 | 204020 2 | Camion/Barco
m

250
m

TNT USD 1,23 | Envid directo por unidad. | USD  233.700

TNT (USD 140.600) -60%
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USD 140.600

Arriendo Bodega $ 15.000.000
Nomina de Servicio $ 8.000.000
Servicios $ 4.000.000
Otros (Muebles, Estanteria, etc) $ 35.000.000
TOTAL MES $ 27.000.000
TOTAL ANO $ 359.000.000
TOTAL USD ANO (USD 119.667)
Flujo de Caja a 1 Afio.
USD 140.600 |

| (USD 119.667)

TIR 17%

PAYBACK 10.3 Meses

VPN USD 239.838
RELACION C/B 2,004

Escenario 5

MULTIMODAL
CD OPCION 2 204021 | 232925 2| Camién/Barco

210.000
250
USD 96.600
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TNT USD 1,23 Envio directo por unidad. |USD  258.300

TNT (USD 161.700) -63%

(USD 161.700)

Arriendo Bodega $ 15.000.000
Noémina de Servicio $ 10.000.000
Servicios $ 5.000.000
Otros (Muebles, Estanteria, etc) $ 35.000.000
TOTAL MES $ 30.000.000
TOTAL ANO $ 395.000.000
TOTAL USD ANO (USD 131.667)

Flujo de Caja a 1 Afio.
USD 161.700 |

| (USD 131.667)

TIR 23%
PAYBACK 9,8 Meses
VPN USD 263.130
RELACION C/B 1,998

Escenario 6

MULTIMODAL
CD OPCION 1 232926 | 251880 2 | Camién/Barco
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240.000
250

USD 103.200

TNT USD 1,23 | Envid directo por unidad. | USD  295.200

TNT (USD 192.000) -65%

USD 192.000

Arriendo Bodega $ 15.000.000
Nomina de Servicio $ 12.000.000
Servicios $ 6.000.000
Otros (Muebles, Estanteria, etc) $ 35.000.000
TOTAL MES $ 33.000.000
TOTAL ANO $ 431.000.000
TOTAL USD ANO (USD 143.667)

Flujo de Caja a 1 Afio.
USD 192.000 |

| (USD 143.667)

TIR 34%
PAYBACK 9 Meses
VPN USD 286.951
RELACION C/B 1,997
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Escenario 7

MULTIMODAL
CD OPCION 4 251881 | 1000000 2| Camion/Barco
m

250
m
TNT USD 1,23 | Envi6 directo por unidad. | USD  319.800
TNT (USD 210.600) -66%

USD 210.600

Arriendo Bodega $ 15.000.000
Némina de Servicio $ 14.000.000
Servicios $ 7.000.000
Otros (Muebles, Estanteria, etc) $ 35.000.000
TOTAL MES $ 36.000.000
TOTAL ANO $  467.000.000
TOTAL USD ANO (USD 155.667)

Flujo de Caja a 1 Afio.
USD 210.600 |

| (USD 155.667)
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TIR 35%
PAYBACK 8,8 Meses
VPN USD 311.667
RELACION C/B 2,002

llustracion 73: Tabla de datos escenario 4

8. Conclusiones

Basado en el desarrollo de los objetivos especificos del trabajo de grado (5. Objetivos

especificos), es posible obtener las siguientes conclusiones:

e Mediante la realizacion de un diagnostico general de Opticalia por medio de diferentes
herramientas de ingenieria como matriz DOFA, diagrama de Causa-Efecto y las
entrevistas a profundidad, se identificaron ventajas y desventajas del proceso actual de la
compaiiia. La principal ventaja que se evidencian fue la inversion en 2015 y 2016 que
supera los 4 millones de délares, lo cual generarad un crecimiento en las ventas y

reconocimiento de la marca.

e Otra ventaja importante es el conocimiento del mercado, donde Opticalia es lider en

Espafia y Portugal con mas de 775 tiendas.

e Opticalia ve la gran oportunidad de la empresa para incursionar en el mercado
colombiano ya que las grandes cadenas tan solo tienen el 20% de las dpticas registradas
en Colombia, el resto son dpticas independientes, las cuales son el mercado objetivo de la

compafiia.
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Por medio de la herramienta Optinet, los clientes tienen una cuenta personalizada en la
cual pueden realizar sus pedidos facilmente con los descuentos vigentes para cada uno de

ellos dependiendo del contrato que se tenga y del volumen a pedir.

Como desventajas encontradas esta principalmente el pedido minimo de cada cliente
debe ser de minimo 20 unidades, esta es una restriccion que ha puesto Opticalia ya que

no es rentable traer una cantidad menor por cada guia hija.

El contrabando y el fortalecimiento del délar han sido factores que han afectado los

precios y la competitividad.

Con base en el diagrama Pareto se identifico que las principales causas de los problemas
dentro de Opticalia Colombia son: incapacidad del operador logistico actual para suplir la
demanda si aumentan el nimero de asociados, sobrecostos en la operacion logistica por
términos de contrato actual, ya que a mayor volumen y/o asociados, no disminuye el
precio; no hay una trazabilidad de la mercancia cuando el nimero de asociados asciende
a 100; finalmente la reduccion del nivel de servicio el cual ha disminuido al 95% debido

a los faltantes que se han presentado.

Se realiz6 un muestreo por medio de una encuesta a diferentes dpticas del sector con el
fin de poder identificar el nivel de ventas de cada una, y ademas, poder proponer una
segmentacion de dpticas que permitieran con base a las proyecciones de Opticalia,
estimar un volumen de demanda especifica para construir asi los diferentes escenarios por

medio de herramientas estadisticas. EI nimero de unidades promedio vendidas al mes y
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su participacion fueron, para las grandes 190 unidades y 16% respectivamente, medianas
160 unidades 14% respectivamente y pequefias 60 unidades y 70% respectivamente.
Luego de esto, se generaron las proyecciones de ventas segun el nimero de asociados de

cada afio y el andlisis estadistico previo, con el fin determinar los volumenes a vender.

Con base al analisis estadistico y las proyecciones de asociados de Opticalia, se disefiaron
4 escenarios principales cumpliendo con las restricciones de tiempo (menor a 8 dias) y
nivel de servicio (mayor al 95%):

> DHL.: es el operador logistico actual, el cual permite de 1 a 45.000 unidades por
pedido y de 1 a 100 asociados. Consiste en transporte aéreo y transporte terrestre.
El precio por unidad es de UDS1,14.

> Servientrega: es un operador logistico que trabaja bajo las mismas condiciones de
DHL, con la Unica excepcion que presta su servicio de bodegaje cuando se hace
una solicitud de al menos 45.000 unidades para la separacién de las guias. Este
escenario permite de 45.000 unidades a infinitas unidades y de 55 a 250
asociados, ya que al llegar a este limite de asociados Servientrega no asegura
llegar en el tiempo acordado, porque no es un servicio que presta propiamente
este operador. El precio por unidad es de USD 1,04.

» TNT: Es un operador logistico que maneja un servicio de carga tipo express, es
decir, cada guia se maneja como paquete distinto y permite una trazabilidad
rigurosa para cada una de ellas. Este servicio es el mas costoso tiene un precio por
unidad de UDS1,23. Este permite todos los volimenes y nimero de asociados, la

restriccion en este es el costo.
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» Multimodal: Se refiere a transporte maritimo y terrestre, el cual llega al puerto de
Cartagena y es enviado a un centro de distribucion ubicado en Bogota.
Dependiendo de los volumenes de venta el precio varia: USD 0,49, USD 0,46,

USD 0,43y USD 0,42.

Se realiz6 un aplicativo entregable a la empresa donde tiene como funcidn objetivo
minimizar el costo; los datos de entreada son nimero de asociados y volimenes de venta.
La compafiia podra evaluar en cada uno de los pedidos que realice, el operador logistico a

utilizar, costo por unidad, costo total y lead time.

Se generaron disefios de estandarizacion de procesos en las areas de la compafiia, con el
fin de poder tener un mapa de interaccion entre las actividades de cada area, para que la

empresa tenga un panorama mucho mas claro de una estructura definida.

Se realizaron 2 tipos de andlisis financiero. EI primero es para los escenarios que no
requieren inversion, es decir, DHL, Servientrega y TNT; estos tienen ahorros de 35%,

15% y 5% respectivamente.

El analisis financiero para escenarios que requieren inversion se realizaron los
porcentajes de ahorro con respecto a TNT que es el Gnico que permite grandes

volimenes, VPN, TIR, relacion costo beneficio y payback.
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9. Recomendaciones

e Cadena de suministros: Cuando los pedidos son bajos el actual transportador es muy
eficiente ya que permite trazabilidad y debido al convenio que existe en Espafia, la
negociacion es agil. A medida que aumentan los pedidos de unidades los operadores
logisticos enfocados en mercancia express dejan de ser tan rentables como DHL y la
opcion mas rentable se convierte en operadores de mercancia pesada que ademas puedan

cumplir el requisito de entrega local.

e Serecomienda a Opticalia ir evaluando con ayuda de la herramienta en Excel, el
operador logistico y modalidad a utilizar, dependiendo de las unidades y nimero de
asociados, con el fin de no disminuir el nivel de servicio y asi mismo no incurrir en

gastos extra.

e Serecomienda que en el momento que se presenten importaciones express o
importaciones de urgencia, se use TNT, que aunque es el mas costoso, el producto estara

en 4 dias en la dptica que se requiera.

e La base de datos de las encuestas pueden ser de gran ayuda como una fuente para clientes

potenciales para Opticalia.

e Serecomienda llevar un control de servicio post-venta, con el fin de evaluar el servicio al
cliente y tener en cuenta las oportunidades de mejora e incrementar la satisfaccion de los

clientes.
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e Se debe realizar un estudio a cerca de cuanto esta afectando el contrabando de las gafas

en Colombia, para tomar respectivas medidas y poder ampliar su mercado
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11. Anexos
Anexo 1: Cotizaciones 2015 DHL
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SERVICIO COURIER BREAK BULL EXPRESS

UNIDADES TOTAL COSTE
MONTURAS+ESTUCHES MONTURAS+ESTUCHES

1 23,42 €

2 11,96 €

3 9,56 €

5 594€

10 4,24 €

20 3,16 €

40 2,41€

60 2,10€

80 1,84 €

100 1,67 €

EMPRESA TRANSPORTES DHL

Anexo 2: Archivo de andlisis estadistico: Se encuentra en la carpeta compartida de anexos
Anexo 3: Cotizacidn de empresas transportadoras que cumplen con los requisitos

DHL.: Actual contrato que se tiene con DHL

Servientrega:

112
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B a D
. NTRO s D
O o Kg p 0 . D - . ROP :
DINO R 0
) il
O D
: I. ) ) ) ) ) [} [} [} [}
28,5 S1,47 230,77 SEd,09 0,40 400,73 401,14 o 73,64 221,15
23,0 S14.11 234,20 FET, A2 S15,72 404,73 404,30 05,34 T33,0T 224,14
23,5 S16.7E 237,64 391,75 S1T,03 405,73 405,66 6,73 47,83 227,09
30,0 340 301,05 335,58 S20,54 412,78 412,42 24,51 756,01 250,05
31,0 S23,36 306,12 402,50 F25,58 413,73 413,25 T3T,T4 TE3,5 253,87
31,5 S26,23 S05,64 405,66 I2T,59 423,29 422,67 T44,55 e 235,78
320 32551 3116 403,02 F3041 426,50 426,05 150,36 TEEE1 23165
32,5 F30,73 S15,6T 412,37 S52A5 450,50 423,50 TST,55 730,51 233,53
33,0 F55,07 S16,13 415,735 F35,45 45351 45231 TEd,13 Tarddl 241,50
33,5 IE5E4 e 413,03 I3TAT 431, 436,33 TT0E0 043 24341
340 ST R 21,25 42245 340,49 44051 453,75 T 121 245 52
345 333,30 F2ETS 42551 34301 444 52 443516 TE4 05 S15.1 247,25
35,0 S4217 F26,2T 423,16 345,52 44752 446,55 TA0,64 G250 243,14
35,5 S44.45 328,13 452,52 548,04 451,55 443,33 TaT,25 S5, 251,05
36,0 S46,73 331,30 455,58 350,56 454,53 453,41 03,56 S58,81 252,36
36,5 S43,00 353,52 433,24 IE308 458,53 456 52 SI043 S48 254 57
37,0 351,28 S36,54 44260 IELE0 46154 460,24 s0a S52 1 25E,TT
375 iR} 335,56 44585 355,12 465 34 46365 s23,70 S5351 2E5 68
380 35554 34158 44351 SR064 46555 46707 S50,51 G641 260,53
o 38,5 3551 343,30 AR 6T S63,15 47255 470,43 36,33 STE 262,50
E 33,0 S60,53 34641 456,05 S656T 475,55 473,30 435,54 SE021 264,41
o 33,5 SH2,6T 548,33 453,53 365,13 473,56 477,52 &50,15 37,1 266,52
Q 40,0 S6d, 34 55145 462,74 ST 452 56 450,75 56,76 Sad 265,23
Z 40,5 36722 3E5AT 46610 37323 456,37 434 15 SE3,58 J00:3 270,14
= 1,0 I68,50 356439 463 46 ST5,75 459,57 45T 56 S63,39 07,3 272,05
[ 41,5 INTT 530 47252 375,26 43337 430,38 STEED M 273,38
; 420 374,05 F61,53 476,15 FE0,TS 436,55 434 33 SEE 261 275,86
W] 425 STEES SHa 04 473,53 SE3,E0 S00,58 437,51 SE3,55 32551 277,77
= 43,0 STE,61 S6HE,56 45253 FE5E2 S03E3 S22 G644 A35,41 273,65
ﬁ 43,5 SE0,58 S63,08 456,25 SEE,5d S07,33 S04 64 03,05 423 281,59
& 44,0 JE316 S0 45361 330,56 10,59 S05,06 0366 4321 253,50
= 44,5 IE5 44 IT4,12 432 37 323,58 S14.40 1147 e 2 a56 11 2554
45,0 T | ITEE4 436 52 IS ED 1730 14,59 a22.59 ez 287,32
455 359,99 ITH,16 43368 a5 s 518,50 424,50 IR | 253,23
46,0 FA227 SE1LET 505,04 400,33 24,3 S2i2 I36.11 ares1 23114
46,5 F34.54 35413 SOE 40 40545 S2da1 525,13 42,75 ba L2 | 235,05
47,0 SA6E2 SE6.T1 S03,76 40537 531,32 525,55 343,54 33061 234,35
47,5 333,10 SE3,23 13,1 405,43 535,42 531,36 955,35 R | 236,56
43,0 401,35 S9,T5 S1647 411,01 S38,93 S350 A62,56 100441 238,77
485 40365 3407 ) X 41352 54243 5380 6313 101,31 S00ES
43,0 40533 FAETE el k] 416,04 54533 L Ty | arsia 101s21 302,58
49,5 40521 335,30 S2E,55 415,56 54344 S4SED as240 10251 04,50
50,0 410,45 401,52 523,30 421,05 552,94 543,04 3530 1032,m S06,41
adicional 35,06 2,52 5,36 5,04 5,50 342 661 5,30 2,40




TNT:

m DETALLE DE COTIZACION

THE PEOPLE
W Tae R

Detalles Fisicos
Peso Volumetrico paquete 1

Peso Cotizacion

Cargos en Dolares
Valor Transporte
Cargo Combustible 7%

Entrega fuera de Area

Free Domicile

Segurof1%)

Cargos en Peso Colombiane
Valor Transporte
Cargo Combustible 7%
Entrega fuera de Area
Priority

Free Domicile

Valor
TOTAL COTIZACION COP(%)

TOTAL COTIZACION USDIS)

114

LKg

10.000

561159
$6.87

521008

525290
$0.00

$15.290

$300.292
$21.008
$61.159
$0

$0

§397.749030

$123,030.07



Centro de distribucion:

Sz.iContainers

-~

@

COTIZACION DE TRANSPORTE MARITIMO

Servicios incluidos: [ Fos |
Q - i DRl i S
VALEN(.:IA! Recogida en orige Puerto de origen Transporte en barco Puerto de d Ent ting
ESPANA (Gastos en origen) Gaslos en destino)
LL] Guardar cotizacién Enviar a mi email
ORDENAR: MAS BARATO v SIN ESCALA CURRENCY: USD ($)
Informacion
Puerto de salida Adicional Escalas Fecha de salida Precio
TTE: 12 Dias
Frec.: 7 Dias Directo Selecciona fecha v ?48,54 $

VALENCIA

RESERVAR
iDeja un mesaje!

115

QY conmcto v

VER DETALLE v

Q

CARTAGENA,
COLOMBIA

= imprimir
=1

VER DETALLE




=iContainers

ﬁ

COTIZACION DE TRANSPORTE MARITIMO

116

QY conmcto v

VER DETALLE v

Servicios incluidos: [ Fos |
9 1) i DRl i S ¢
N ~ AAAA,  AAAA NS A
VA'-EN?lA: Recogida en orig Puerto de origen Transporte en barco Puerto de destino Entrega en destino CARTAGENA,

ESPANA (Gastos en origen) Ga en destino) COLOMBIA

LJ,] Guardar cotizacién Enviar a mi email |%*I Imprimir

ORDENAR: MAS BARATO v SIN ESCALA CURRENCY: USD {$) "
Informacion
Adicional Escalas Fecha de salida Precio

Puerto de salida

TTE: 12 Dias
Selecciona fecha 805 3 3 1 $

Frec.: 7 Dias

VALENCIA

Sz.iContainers

pley

ﬁ

COTIZACION DE TRANSPORTE MARITIMO

Servicios incluidos: [ Fos |

RESERVAR VER DETALLE

iDeja un mesaje!

}§ conmacto v

VER DETALLE v

e

4

[

0 =
o A
VALENCIA, Recogida en orige Puerlo de origen Transporte en barco Puerto de destint Entrega en destino CARTAGENA,
ESPANA (Gastos en origen) Gastos en destino) COLOMBIA
(L] Guardar cotizacién Enviar a mi email I%*I Imprimir
ORDENAR:  mAs BARATO v SIN ESCALA CURRENCY:  usp ($) v
Informacion
Puerto de salida Adicional Escalas Fecha de salida Precio
TTE: 12 Dias
VALENCIA Frec.: 7 Dias Directo Selecciona fecha | 862 s 51 $ RESERVAR VER DETALLE
iDeja un mesaje!
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QY conmcto v

==iContainers

VER DETALLE v

@
Servicios incluidos: [ ros |
o a ¢

COTIZACION DE TRANSPORTE MARITIMO

9 - i :
E—
VALENCIA, Puerto de origen Transporte en barco CARTAGENA,
ESPANA (Gastos en origen) COLOMBIA
=) imprimir
=1

E] Guardar cotizacion Enviar a mi email

ORDENAR: MAS BARATO % SIN ESCALA CURRENCY: USD ($) R
Informacion
Puerto de salida Adicional Escalas Fecha de salida Precio
TTE: 12 Dias
VALENCIA Frec.: 7 Dias Directo Selecciona fecha ~ | 899 s 57 $ RESERVAR VER DETALLE
iDeja un mesaje! =

Anexo 4: Aplicativo en Excel: Se encuentra en la carpeta compartida de anexos



