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“En la vida triunfa quien transforma en luz
su propia oscuridad”.
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Resumen

El presente estudio aborda el disefio de estrategias logisticas para fortalecer el
desempefio y la productividad de Beity S.A.S desde la dptica de la Gerencia de la Cadena
de Abastecimiento. Esta empresa del sector de manufactura de muebles enfrenta desafios
en productividad, competencia, estructura de costos y alineacion estratégica, lo que motivo

la implementacion de un plan de intervencion.

La investigacion es cuantitativa y descriptiva, con un disefio metodolégico no
experimental, ya que la implementacion del plan estara a cargo de Beity S.A.S de manera

auténoma.

El objetivo principal es disefiar un plan estratégico de logistica basado en teorias de la
Cadena de Abastecimiento y Orientacién al Mercado para mejorar el desempefo y
productividad de Beity S.A.S y proyectarla hacia nuevos mercados. Se aplicé el Modelo
Logistico Estructural (Ocampo Vélez, 2015), que incluye factores como la Orientacion al

Mercado, Gerencia de la Cadena de Abastecimiento y Gestion de Proveedores Clave.

El trabajo se desarroll6 en fases como: Estado del arte de Beity S.A.S, definicion de
factores y variables, aplicacion del instrumento de investigacion, analisis de resultados,

diseno de estrategia logistica y estructuracion del plan de intervencién.

Los resultados indican oportunidades de mejora en la gestion de proveedores y
coordinacion interfuncional, destacando la necesidad de tecnologias y practicas

innovadoras para optimizar la cadena de abastecimiento y mejorar la competitividad.

Palabras clave: Estrategias logisticas, cadena de abastecimiento, gestiéon de

proveedores, desempefio empresarial, mercado, manufactura de muebles, innovacion.
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Abstract

This study addresses the design of logistical strategies to strengthen the performance
and productivity of Beity S.A.S from the perspective of Supply Chain Management. This
furniture manufacturing company faces challenges in productivity, competition, cost
structure, and strategic alignment, which motivated the implementation of an intervention
plan.

The research is quantitative and descriptive, with a non-experimental methodological
design, as the implementation of the plan will be carried out autonomously by Beity S.A.S.

The main objective is to design a strategic logistics plan based on supply chain
theories and market orientation to improve the performance and productivity of Beity
S.A.S and project it into new markets. The structural logistics model (Ocampo Vélez,
2015) was applied, which includes factors such as market orientation, supply chain
management, and key supplier management.

The work was developed in phases: State of the art of Beity S.A.S, definition of
associated factors and variables, application of the research instrument, analysis of
results, design of logistical strategies, and structuring of the intervention plan.

The results indicate opportunities for improvement in supplier management and
interfunctional coordination, highlighting the need for innovative technologies and
practices to optimize the supply chain and improve competitiveness.

Keywords: Logistical strategies, supply chain, supplier management, business

performance, market, furniture manufacturing, innovation.
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Introduccion

El presente estudio de intervencion empresarial aborda la tematica del disefio de
estrategias logisticas en una empresa como Beity S.A.S que pertenece al sector de
manufactura de muebles. Las estrategias planeadas en el presente trabajo estan
encaminadas a fortalecer el desempefio empresarial de Beity desde la 6ptica de la
Gerencia de la Cadena de Abastecimiento. Actualmente esta empresa enfrenta en su
entorno empresarial desafios relacionados con su nivel de productividad, competencia en
el sector mobiliario, estructura de costos y una falta de alineacién de sus planes
estratégicos, tacticos y operacionales con la cadena de abastecimiento. Esta
problematica ha llevado a esta empresa a tener la apertura necesaria para considerar la
implementacién de un plan de intervencion basado en estrategias logisticas enfocadas
en la Cadena de Abastecimiento y Orientacién al Mercado que le permita fortalecer su
desempefio empresarial a nivel nacional y posteriormente proyectarse a ingresar a
nuevos mercados internacionales. Teniendo en cuenta lo anteriormente planeado la
pregunta de investigacion es: ;Cuales serian las estrategias logisticas desde la 6ptica de
la Gerencia de la Cadena de Abastecimiento que podria implementar Beity S.A.S para
fortalecer su actual desempefio y de esta manera proyectarse al ingreso de nuevos
mercados nacionales e internacionales?

En este sentido para dar respuesta a la pregunta de investigacién se aplica el Modelo
Logistico Estructural segun Ocampo Vélez (2015), que integra la orientacion a la
gerencia de la cadena de abastecimiento en la gestion de los proveedores para apoyar el
desempefio empresarial de la empresa Beity S.A.S.

El presente trabajo se desarrolld en las siguientes fases:

1. Estado del arte de Beity S.A.S
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2. Definicidn de factores asociados y variables involucradas

3. Aplicacion del instrumento de investigacion, analisis de los resultados e informe
final.

4. Disefo de estrategia logistica

5. Estructuracion del plan de intervencién

El tipo de investigacion es de caracter cuantitativo con alcance descriptivo cuyo disefio
metodolégico es del tipo no experimental teniendo en cuenta que el fendmeno que se
analiza no sera intervenido, sino que sera apropiado de una forma auténoma por parte de
Beity S.A.S en la medida que valide y adopte el plan de accién propuesto.

El documento esta compuesto por un total de 12 apartados que incluyen la
Introduccién, Objetivos, Justificacion, Marco Institucional, Marco de Referencia, Disefio
Metodolégico, Diagndstico Organizacional y Plan de Intervencion propuesto para la
empresa Beity S.A.S.

La aplicacion de la encuesta permitid evidenciar los hallazgos y plantear las
oportunidades de mejora que fueron insumo para el disefio de las estrategias logisticas.
Posteriormente se establecieron los niveles de madurez que sirvieron de herramienta
para identificar las brechas y plantear de esta manera las acciones que fueron incluidas

en el plan de intervencion propuesto.
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Objetivos

Objetivo general

Disefiar un plan estratégico de logistica basado en las teorias de la cadena de
abastecimiento y orientacion al mercado con el fin de mejorar el desempefio y
productividad de la empresa Beity S.A.S de tal manera que pueda proyectarse para

ingresar a nuevos mercados.

Objetivos especificos

Estudiar las fuentes de informacion necesarias para consolidar el estado del arte de la
empresa y el sector al cual pertenece con el fin de identificar el contexto en el que opera
y los desafios a los cuales se enfrenta, de tal manera que sirva como insumo al proceso

de diagnéstico empresarial.

Definir los factores y las variables involucradas en el instrumento que sera aplicado en
el diagndstico empresarial para la empresa Beity S.A.S de acuerdo con el modelo

logistico estructural. (Ocampo Vélez, 2015).

Desarrollar un diagndstico organizacional basado en los siguientes factores:
Orientacién al mercado, Orientacion a la gerencia de la cadena de abastecimiento,

Gestion de proveedores, entre otros.
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Disefiar un plan de intervencion alineado con los resultados del diagnéstico utilizando

los factores antes mencionados con el fin de mejorar el desempeno organizacional.

Justificacion

De acuerdo con el indice de desempefio logistico de 2023 Colombia pasé al puesto 66
en el ranking de 139 paises perdiendo ocho lugares frente a la edicién de 2018. En
cuanto al resultado general de este indicador, Colombia registré dos punto nueve de
cinco puntos posibles (2.9/5) que evidencia rezagos en materia de competencia y calidad
de los servicios logisticos, entre otros factores. Asociacion Nacional de Comercio Exterior
(ANALDEX, 2023).

Con respecto a la encuesta nacional logistica edicion 2022, con la participacion de
4021 empresas, los factores que afectaron la logistica nacional fueron: Inflacion que
impacto los precios de productos, Crisis de contenedores con aumento del flete maritimo
en un 170% y Proceso de reactivacion econémica derivado de la pandemia.
Adicionalmente el promedio del costo logistico nacional sobre las ventas se ubico en un
17,9% impactado principalmente por los costos de transporte. Departamento Nacional de
Planeacion (DNP,2023).

En el contexto de la actividad econdmica de fabricacion de muebles se ha presentado
un comportamiento negativo con respecto a la tasa de crecimiento en un 3% en 2023 con
respecto al afio inmediatamente anterior, lo cual evidencia oportunidades de mejora que
apalanquen un crecimiento sostenido en el mercado. Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (DANE,2024). De acuerdo con la encuesta nacional
manufacturera edicion 2021 un 83 % de los recursos en la fabricacion de muebles se

destina a adquirir las materias primas e insumos en sus procesos de produccion lo cual
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representa oportunidades para aplicar herramientas de gestién con proveedores clave.
(DANE,2021).

Hablando de la situacion de la empresa Beity S.A.S se evidencia que su desempefio
financiero muestra que el margen neto de ganancias presenta una tendencia negativa
con resultados de 0% en 2022 mostrando oportunidades en optimizacion de costos
operacionales en los que la materia prima representa un rublo significativo. (EMIS,2024).

En este sentido la empresa requiere identificar aspectos de mejora mediante el disefio
de estrategias logisticas solidas que permitan: reducir los costos operativos, minimizar
gastos innecesarios, maximizar el valor agregado en cada etapa de la cadena de
suministro, optimizar sus procesos y en consecuencia mejorar su productividad y
competitividad para enfrentar el reto de ingresar a nuevos mercados.

A los aspectos anteriormente mencionados se suma al grado de afinidad de la
tematica y herramientas utilizadas con el plan de estudios de la maestria en
administracion de empresas permitiendo alimentar los analisis aqui presentados con el
conocimiento adquirido en las siguientes tematicas: Direccién de Mercadeo, Pensamiento
Estratégico, Gestion Financiera, Logistica, Gestion Humana, Competencias
Organizacionales y Modelos de Alta Gerencia.

El estudio presentado se enmarca en el campo de investigacion de la gerencia donde
se plantean gestiones para el mejoramiento de las organizaciones buscando mejorar su
desempefio empresarial y proyectarse a ampliar su participacién en el mercado nacional

e internacional.
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Marco Institucional

Beity S.A.S

Es una empresa familiar fundada en 1991 dedicada a la fabricacion, comercializacién
y distribucion mobiliario en el mercado colombiano. Esta empresa se destaca por su
compromiso por la innovacién, sostenibilidad y calidad. A través de este enfoque y el
tiempo han logrado la capacidad para crear disefios que responden a las necesidades

cambiantes de los clientes y su entorno.

Vision

Ser la marca que deja huella en la vida de los clientes, que se renueva a través del
tiempo con disefos, productos y servicios exclusivos de alta calidad, haciendo que en el
ano 2026 inicie el proceso de internacionalizacion y sea una marca que supere las

expectativas de nuestros consumidores en el pais.

Mision
Disenar, fabricar y comercializar mobiliario de alta calidad, innovador y sostenible que
satisfaga las necesidades cambiantes de nuestros clientes, comprometiéndonos a dejar

una huella positiva en sus vidas.

Organigrama
La compafiia opera con una estructura organizacional distribuida en dos sedes:
almaceén y fabrica contemplando las siguientes areas: Direccién General, Gerente

Administrativo y Recursos Humanos, Gerencia de Marketing y Disefio y Ventas,
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Coordinador de Produccion y Logistica en los siguientes procesos: Ebanisteria, Pintura y

Tapiceria. Ver Figura 1.

Figura 1
Organigrama Beity S.A.S

Direccion General

Gerente Gerente de Marketing y
Administrativo y RH Diseno Ventas

Finanzas y Contabilidad

Coordinador de Asesor Comercal Asistente servicio al Asesor Comercial
Produccién y Planta cliente y mercadeo Fines de semana
Logistica Y

Lijador Master Tapicero

Lider de Ebanisteria

Enchapador Master Enchapador Master

Enchapador Junior Enchapador Junior

Detallador

Blanqueador

Enchapador Master Alistador

Lijador

FABRICA

Enchapador Junior Esqueletero

Lijador Jr

Nota. Adaptado de Beity S.A.S

Productos
La compafiia ofrece una amplia gama de productos de mobiliario para el hogar,
incluyendo sofas, mesas, sillas, armarios y accesorios decorativos. Sus productos se

distinguen por su disefio innovador, calidad superior y compromiso con la sostenibilidad.

Modelo CANVAS del negocio
En la figura 2 se muestra el modelo CANVAS en el cual se resume el modelo de

negocio de la compafia conformado por nueve componentes tales como: 1. Propuesta
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de valor, 2. Segmento de clientes, 3. Canales de distribucion, 4. Relaciones con clientes,

5. Ingresos, 6. Recursos clave, 7. Actividades clave, 8. Aliados clave y 9. Costos.

Figura 2
Modelo CANVAS del negocio

7) ACTIVIDADES 4) RELACIONES CON CLIENTES:
CLAVE Atencion al cliente mediante
Disefio de muebles, Materiales y comunicacion telefénica, e-mail y
8) ALIADOS CLAVE fabricacién, Tendencias de redes sociales. Asesoria gratuita, 2) SEGMENTO DE
Productores y proveedores de madera de |l mercado, Gestion de la cadena de 1) PROPUESTA DE decclientosvars clientes
alta calidad. suministro, Sostenibilidad, VALOR Rata clie) ., CLIENTES
Tiendas de insumos de tela, hilos, botones. Te.cnnluglaelnnavaclén, e frecuentes. Promociones en dias Consumidores finales
Comercializadores de maquinaria eléctrica @il Marketing y ventas, Desafios de la ;e ‘;5 ded" "lc,l‘” ery ’ielo' especiales. Atencion personalizada (particulares)
e instrumentos de confeccion y corte. industria ‘ariedad de estilos y opciones. . ; L
Eipreco fobici sl oo Personalizacion y disefio a medida. para satisfacer las necesidades de Empresas y oficinas.
Soluciones para espacios pequefios. cada cliente. Hotelesy restaurantes.

metdlicos.
Empresas publicitarias.
Expertos en disefio en mobiliario
ergon6mico y itil 6) RECURSOS CLAVE
Financiero, Intelectual, Humano,

Infraestructuro, Recursos Natural, Social
y Relacional

Sostenibilidad y materiales . > R
ecoamigables. Instituciones educativas y de
Experiencia de compra en linea y fisica. 3) CANALES: salud.
Entrega rdpida y servicio postventa. Venta presencial y electrénica,
mediante la pagina web, punto fijo,
redes sociales, contacto telefénico

y electronico.

e 5) INGRESOS
Costos de fabricacién y materiales.
Gastos de marketing y publicidad. Venta de muebles.
Opciones de personalizacién y disefio a medida (con recargo).

Gastos de personal y atencion al cliente.
Servicios de entrega y montaje (pueden ser gratuitos o con cargo).

Alquiler de espacios de exhibicion .
Gastos de logistica y envio.
Mantenimiento de equipos de fabrica.
Impuestos

Posible modelo de suscripcion para mantenimiento y actualizacién de muebles.

Nota. Elaboracion propia.
Sobre el sector econdémico al cual pertenece

El sector de fabricacion y comercializacion de muebles en Colombia es parte
importante de la industria manufacturera del pais. Aunque ha enfrentado desafios en los
ultimos afios, como la competencia de importaciones y fluctuaciones en la demanda,

sigue siendo un sector relevante en la economia colombiana.

El sector de muebles en Colombia también esta experimentando un crecimiento en la

demanda de productos sostenibles y de alta calidad, lo cual presenta oportunidades
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significativas para empresas como Beity S.A.S que estan comprometidas con la

sostenibilidad y la excelencia en el disefio.
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Marco de Referencia

El presente trabajo de intervencion tiene como base tedrica los factores que fueron
identificados en el modelo logistico estructural. (Ocampo Vélez,2015). Estos factores se
alinean al desarrollo del estado del arte de Beity S.A.S teniendo los primeros indicios de
los desafios a los que se enfrenta esta empresa en su entorno empresarial.

A continuacién, se presenta la definicién de términos clave:

Cadena de Suministro o Abastecimiento

“Una cadena de suministro puede verse en forma liberal como una combinacién de
procesos, funciones, actividades, relaciones y vias por las que los productos, los
servicios, la informacion y las transacciones financieras se desplazan dentro de y entre
las empresas”. Existen varios tipos genéricos de cadena de suministro, por ejemplo:

Cadena de Suministro Directa, Extendida y Ultima. (Murphy et al. 2015, pp. 77).

A continuacion, se muestra en la figura 3 las configuraciones de las cadenas de

suministro directa y extendida.

Figura 3

Configuracion de cadenas de suministro directa y extendida

Cadena de Suministro Directa

_-

Cadena de Suministro Extendida
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Nota. Adaptado de “Diferentes configuraciones de la cadena de suministro”, por
Murphy, P. R., Knemeyer, A. M. (2015). Logistica contemporanea. Pearson Educacion.

https://www-ebooks7-24-com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/?il=3691.

El objetivo de toda cadena de abastecimiento debe ser maximizar el valor total
generado, que es la diferencia entre el valor que paga el cliente por el producto final y los
costos en que incurre la cadena de abastecimiento para cumplir con el pedido al cliente.
(Chopra, 2020).

Segun el estudio de Lépez, Garcia y Pérez (2020), la estructura organizativa influye
indirectamente en el rendimiento empresarial a través de la estrategia competitiva. Este
estudio, que analiz6 16,706 empresas, concluye que una estructura adecuada puede

mediar el impacto de la estrategia en el desempefio de la empresa.

Gestion de la Cadena de Abastecimiento

La cadena de abastecimiento es objeto de ser gestionada o gerenciada por lo cual se
han desarrollado un conjunto de actividades encaminadas a gestionar de una forma
eficiente y efectiva el desarrollo de productos, el mercadeo, las operaciones productivas,
las finanzas y el servicio al cliente. (Ocampo Vélez, 2015).

Las estrategias para la cadena de abastecimiento involucran toma de decisiones al
alguno de estos temas: Seleccion y localizacion de proveedores, localizacion de
instalaciones, seleccion de canales de distribucion, entre otros, de tal manera que todas
estas decisiones estén alineadas con las expectativas de las partes interesadas.

(Velasco Rodriguez, 2023).
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Orientacion a la cadena de abastecimiento

“La orientacién de una cadena de abastecimiento es la capacidad que tiene una
organizacion para mantener una relacion fundamentada en una cultura colaborativa entre
los socios de una red”. (Ocampo Vélez, 2015, pp.42).

En este sentido se resalta la importancia de generar un compromiso por parte de los
miembros de la red (cadena) a mantener relaciones claras, abiertas y transparentes

alineados con las expectativas y necesidades de las partes interesadas.

Gestion de Proveedores

“Los proveedores son externos a la empresa, no obstante, el éxito de esta puede
depender al 100% con su relacién con ellos”. En una empresa manufacturera la calidad
de su producto y la eficiencia de sus procesos dependen en gran medida de la calidad,
precio, oportunidad en el proceso de compra de su materia prima. (Arenal,2022).

Mantener una gestion eficiente con los proveedores es pieza clave en los procesos de
seleccion, negociacién, evaluacion y demas procesos encaminados a generar valor en

toda la cadena de suministro.

Orientacién al mercado

“Se ha demostrado que las empresas con una fuerte orientacién hacia el mercado son
mas rentables”. En este sentido se caracterizan porque todos los miembros de la
organizacién son sensibles a las necesidades de los clientes y son conscientes de los
movimientos de la competencia situacién que les permite buscar de una forma agil la
solucién a los cambios permanentes en el entorno. “Las empresas con un enfoque débil
hacia el mercado se caracterizan por tener un conocimiento superficial de las

necesidades de los clientes y del comportamiento de la competencia” (Best, 2007).
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A continuacion, se muestra en la figura 4 en orientacién a las manecillas del reloj los

aspectos clave en las empresas con ausencia de enfoque al cliente.

Figura 4

Ausencia de enfoque al cliente

Ausencia de
enfoque enel
cliente

Presion por Propuesta de
resultados a valor
corto plazo desenfocada

Valor alos Minima
accionistas satisfaccion del
estancado cliente

Maniobras
contables para
compensar los

beneficios

escasos

Baja lealtad del
cliente

Beneficios Alta rotacién de
escasos clientes

Elevados costes
de marketing

Nota. Adaptado de “Como desaprovechar a clientes y accionistas” por Best, R. J.

(2007). Marketing estratégico. Pearson Educacion. https://www-ebooks7-24-

com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/?il=3408

Estrategia
Segun Ross (2022) “Una estrategia implica una evaluacion de la empresa en relacion

con sus fortalezas (F) y debilidades (D) en el punto A, sus niveles deseados de
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desempefio en el punto B y sus oportunidades (O) y amenazas (A) en el entorno”. Para
las pequenas empresas, las estrategias basadas en analisis DOFA ofrecen respuestas
dinamicas a desafios (Arriaga Lopez et al., 2017). El control preciso de procesos y la
transformacion de amenazas en fortalezas canalizan la resiliencia, permitiendo prosperar
en un entorno empresarial en constante evolucion. En la figura 5 se muestra la esencia

de la estrategia indicando el lugar donde nos encontramos y donde deberiamos estar.

Figura 5

Esencia de la estrategia

A

:Donde

s onal deberiamos estar?
=7 1ntencic
g

’ Estrat®
:Dénde nos -
- ) r
encontramos? Punto B

Estrategia

Desempeno

Punto A emergente
Estrategia

no realizada

engage Learning

Tiempo

Nota. Tomado de “Fundamentos de Finanzas Corporativas” por R. Stephen, 2022.

https://www-ebooks7-24-

com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/?il=22468&pg=s9ml/chapter01/parte 1.xhtml

Logistica en las empresas

La logistica de las empresas se vincula con la administracién de la cadena de
suministro que se relaciona con el flujo de transformacion de bienes desde la materia
prima hasta el flujo de la informacién relacionada. (Sanchez, Sangroni, Cruz &

Medina,2021). Existe una conexion entre las estrategias a nivel de logistica con los
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resultados financieros de las companias en un sentido operativo. Por ejemplo: Al nivel
de ventas la logistica puede contribuir a mejorar los procesos de servicio al cliente.
Sobre los costos de ventas el principal aporte de las decisiones logisticas esta enfocado
en la reduccion de los costos de materiales con los cuales se elaboran los productos. A
nivel de gastos totales los aspectos de logistica pueden impactar los procesos de

almacenamiento, transporte e inventario. (Murphy et al.,2015).

Asi las cosas, las decisiones que se tomen en el campo de la logistica tendran un
impacto en los resultados financieros que deben ser considerados en el disefio de
estrategias que se planearan para que la empresa Beity S.A.S puede proyectar su
ingreso a nuevos mercados. La competitividad y el crecimiento sostenible requieren una

sélida estrategia financiera y logistica (Casadejus Baldomero, 2023).
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Diseno Metodolégico

El tipo de investigacion es de caracter cuantitativo con alcance descriptivo cuyo disefio
metodolégico es del tipo no experimental teniendo en cuenta que el fendmeno que se
analiza no sera intervenido por los autores, sino que sera apropiado de una forma
auténoma por parte de Beity S.A.S en la medida que valide y adopte el plan de accion
propuesto.

A continuacién, se presenta en la figura 6 las fases que permitiran alcanzar cada uno
de los objetivos planteados en esta investigacion: Estado del Arte Beity S.A.S, Definicion
de factores asociados y variables involucradas, Diagndstico organizacional, Disefio de
estrategia logistica y Estructuracién del plan de intervencion.

Estas fases seran distribuidas en los siguientes capitulos:

e Capitulo Diagndstico Organizacional: Fases 1, 2y 3.

e Capitulo Plan de Intervencién: Fase 4 y 5.

Figura 6

Disefio Metodologico

Capitulo: Diagnostico Organizacional

Fase 3: Aplicacion del
instrumento de
investigacion, analisis de
los resultados e informe
final

Fase 1: Estado del Arte

Beity S.A.S

Capitulo: Plan de Intervencion

Fase 5: Estructuracion Fase 4: Disefio de
del plan de intervencién Estrategia Logistica
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Nota. Elaboracion Propia

Fase 1. Estado del arte de la compaiiia

Se realiza un analisis del panorama actual del sector industrial manufacturero,
centrandose en el ambito de los muebles, al que pertenece Beity S.A.S. Este enfoque
deductivo parte de la exploracion del sector manufacturero en general, sector muebles y
se adentra especificamente en la situacién de la compafia, considerando diversas
fuentes de datos, boletin técnico de producto interno bruto, boletin técnico de
importaciones, la encuesta anual manufacturera, la encuesta mensual manufacturera,
base de datos EMIS. Estas fuentes arrojan informacién sobre aspectos relacionados con
la productividad, competitividad, estrategia empresarial, orientacion al mercado y

estructura de costos, entre otros.

Fase 2. Definicion de factores asociados al instrumento de investigacion
(encuesta) y variables involucradas

En esta fase de definen los factores asociados al instrumento de investigacion, que en
este caso es una encuesta y las variables relacionadas con los componentes del modelo
logistico estructural tales como: Orientacion al mercado, Orientacion a la gerencia de la
cadena de abastecimiento, Gestion de proveedores clave, Compras efectivas
organizacionales y Desempefio de la gerencia de la cadena de abastecimiento. En la
figura 7 se presenta un esquema de los componentes que hacen parte del modelo

logistico estructural. (Ocampo Vélez,2015).
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Figura 7

Esquema de componentes modelo logistico estructural

Orientacién al
mercado

Desempefio de la
gerencia de la

cadena de
abastecimiento

Compras efectivas
organizacionales

Nota. Elaboracion Propia.

Fase 3. Aplicacion del instrumento de investigacién, analisis de los resultados e
informe final

En esta fase se debe cubrir una etapa de preparacion en la cual se hace una
socializacién a todo el personal que participara en el proceso de diagnoéstico empresarial
del cual sera objeto la compafiia, se programan los espacios en los cuales se llevaran a
cabo las encuestas y se solicitan los documentos que se consideren necesarios para
complementar el diagnostico.

Con las respuestas a la encuesta se califican cada uno de los factores definidos en la
fase anterior y se identifican los aspectos de mejora en Beity S.A.S que serven como

insumo en el proceso de disefio de la estrategia.
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Figura 8
Etapas del diagndstico organizacional

Etapa 1:
Preparacion

Etapa 4: Informe Etapa 3: Analisis y

Final

procesamiento de
los resultados

Nota. Elaboracion propia.

Fase 4. Diseio de estrategia logistica
En esta fase se plantea la estrategia a nivel de logistica para abordar cada uno de los
factores evaluados, el nivel de madurez identificada y las caracteristicas asociadas a los

mismos mediante una lluvia de ideas.

Fase 5. Estructuracion del plan de intervencion

Elaboracion de un plan detallado para implementar la estrategia logistica disefiada.
Esto incluye la asignacion de recursos, la definicion de plazos y la identificaciéon de
responsables de cada tarea. Este plan detallado esta conformado por etapas claramente

identificadas para que la empresa Beity pueda considerarlo para ejecucion.
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Diagnéstico Organizacional

Fase 1: Estado del Arte para Beity S.A.S
A continuacién, se presentan los resultados de la exploracién bibliografica que

permitié determinar el estado del arte de Beity S.A.S.

PIB por actividad econémica

En la tabla 1 se muestran los datos de la participacion en el PIB (Producto Interno
Bruto) en cuanto al valor agregado por actividad econémica para el cuarto trimestre de
2023 donde se incluyen las industrias manufactureras.

Dentro de las actividades econdémicas que mas contribuyen a la dinamica del valor
agregado se encuentran: Actividades financieras y de seguros, Actividades artisticas, de

entretenimiento y recreacion y otras actividades de servicios.

Tabla 1

Valor agregado por actividad econémica cuarto trimestre 2023

Tasas de crecimiento (%)

Serie ajustada por

Serie original efecto estacional y

Actividad econémica calendario

Ario total Anual Trimestral

2023y 2023F-1v / 2023-1vy

2022° 202271V 20237111
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca 1,8 6,0 2.7
Explotacion de minas y canteras 2,6 0,3 -3,5
Industrias manufactureras -3,5 -48 -0,4
Ssuministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado® 2.1 3,0 0,6
Construccion 4.2 -1,6 1.6
Comercio al por mayory al por menor® -2,8 -2,3 1,6
Informacion y comunicaciones 1,4 31 1.8
Actividades financieras y de seguros 79 55 47
Actividades inmobiliarias 1,9 1.9 0,5
Actividades profesionales, cientificas y técnicas® 0.2 0.4 0.5
Administracian piblica, defensa, educacién y salud® 3,9 38 -0,6
Actividades artisticas, de entretenimiento v recreacion y otras s 50 £

actividades de servicios® ' - !

Valor agregado bruto 0.6 0.4 -0,2
Impuestos menos subvenciones sobre los productos 0,4 -0,5 0,9

Producto Interno Bruto 0.6 0.3 0,04
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Nota. Tomado de “Valor agregado por actividad econémica cuarto trimestre 2023”, por

DANE, 2024. https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-

nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales/pib-informacion-tecnica

Tasas de crecimiento en las industrias manufactureras

En la tabla 2 se presentan las tasas de crecimiento para la industria manufacturera

2023.

Tabla 2

Industria manufacturera cuarto trimestre 2023

Tasas de crecimiento (%)

Serie ajustada por efecto

Serie original % B
estacional y calendario

Actividad economica

Ano total Anual Trimestral

2023y 2023w /7 2023w/

2022P 2022F_1v 202311
Elaboracion de productos alimenticios® -23 -46 =13
Fabricacion de productos textiles” -12.8 -13,9 -0.7
Transformacicon de la madera y fabricacién de productos de madera 87 _— .
y de corcho, excepto muebl es? 3 o
Coquizacion, fabricacion de productos de 1a refinacion del petrolec y i 365 i
actividad de mezcla de combustibles® ' 7 ;
Fabricacién de productos metalirgicos basicos® -6.0 -82 07
Fabricacion de muebles, colchones y somieres; otras industrias 20 5z 1o
manufactureras g g
Industrias manufactureras -3.5 -4.8 -0.4

Nota. Tomado de “Tasas de crecimiento para la industria manufacturera 2023, DANE,

2024”, por DANE. https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-

nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales/pib-informacion-tecnica

La industria manufacturera presenté un comportamiento negativo del 3,5% en el
cuarto trimestre de 2023, comparado con el trimestre inmediatamente anterior. La

industria manufacturera decrece 4,8% respecto al mismo periodo del afio anterior.
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La actividad econdmica de fabricacién de muebles presenté un comportamiento
negativo del 3%. En el cuarto trimestre de 2023, comparado con el trimestre
inmediatamente anterior, la actividad econémica de fabricacion de muebles decrece 2,2%

respecto al mismo periodo del afio anterior.

Importaciones
En la tabla 3 se muestran los valores de las importaciones para el cuarto trimestre de

2023.

Tabla 3

Valor de las importaciones, variacion, contribucion y participacion

Diciembre” Enero - diciembre”
2022 2023 2022 2023
Grupos de productos (OMC) = Variacién Contribucionala Participacion = Variacién (%) Contribucionala  Participacion
Millones de dolares CIF (%) variacion (pp) 2023 (%) Millones de dolares CIF variacion (pp) 2023 (%)

Total 58518 5.256,7 -10,2 -102 114134 62.796,6 -18,9 -189
Agropecuarios, alimentos y bebidas' 862,2 8470 -18 03 161 113072 95716 -153 2,2 153
Combustibles y prod. de industrias extractivas’ 6219 7192 15,7 17 137 8.736,6 75169 -140 -16 120
Manufacturas’ 43589 36842 -155 -115 701 512413 456286 -203 -150 721
Otros sectores’ 88 63 -285 00 01 1282 735 427 01 01

Nota. Tomado de “Valor de las importaciones, variacion, contribucion y participacion”, por

DANE, 2024. https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/comercio-

internacional/importaciones/importaciones-historicos

En el acumulado a diciembre del 2023, las importaciones (US$62.796.636millones)
decrece 18,9% con respecto al mismo periodo del ano anterior y para el sector de
empresas de manufacturas decrece un 20,3%.

En la figura 9 se muestra la distribucidén porcentual de las importaciones segun paises

de origen para el cuarto trimestre de 2023.
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Figura 9
Distribucién porcentual de las importaciones segun paises de origen 2023
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Nota. Tomado de “Distribucion porcentual de las importaciones segun paises de origen

2023, por DANE, 2024. https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

tema/comercio-internacional/importaciones/importaciones-historicos

En diciembre de 2023, las importaciones de Colombia desde Estados Unidos
representaron el 28,3% del total de las importaciones, seguidas por las provenientes de

China, Brasil, México, Francia, Alemania e lItalia.

Exportaciones

En la tabla 4 se muestran los valores de las exportaciones con su respectiva variacion,

contribucién y participacion por sectores.
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Tabla 4

Valor de las exportaciones, variacion, contribucion y participacion segun grupos de

productos cuarto trimestre 2023

Diciembre Enero - Diciembre
Contribucio
Grupos de productos (OMC) 2022 2023 Variacion Contribuciéna Participacion 2022 2023 Variacion aT:vralri::;aé: Participacion
(Millones de ddlares FOB) (%) la variacién (PP) 2023 (%) (Millones de dolares FOB) (%) (pp) 2023 (%)
Total 4.642,1 44454 42 1000 56.910,1 49.542,9 -129 100,0
Agropecuarios, alimentos y bebidas ' 9352 9103 27 -05 205 115591 100786 -128 -26 203
Combustibles y prod. de industrias extractivas 2 25309 23818 59 32 536 318304 259132 -186 -104 523
Manufacturas * 8617 8398 25 05 189 105226 10.1255 38 07 204
Otros sectores * 3143 3135 03 00 71 29981 34256 143 08 69

Nota. Tomado de “Valor de las exportaciones, variacion, contribucion y participacion
segun grupos de productos cuarto trimestre 2023”, por DANE, 2024.

https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/comercio-

internacional/exportaciones/exportaciones-historicos

En el acumulado a diciembre del 2023, las exportaciones (US$49.542.900 millones)

decrece 12,9% con respecto al mismo periodo del afo anterior.

En la figura 10 se muestra la distribucion porcentual de las exportaciones segun

paises de origen
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Figura 10
Distribucion porcentual de las exportaciones segun paises de origen cuarto trimestre
2023
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Nota. Tomado de “Distribucion porcentual de las exportaciones segun paises de origen

cuarto trimestre 2023, DANE, 2024 https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

tema/comercio-internacional/exportaciones/exportaciones-historicos

En diciembre de 2023, las exportaciones de Colombia hacia Estados Unidos
representaron el 24,8% del total de las exportaciones, seguidas por Panama, India,

China, Paises Bajos, Ecuador y Brasil.

Andlisis sector muebles en Colombia

En esta seccidén se realizé un andlisis del estado del arte basado en indicadores
macroeconomicos y sectoriales. Se tomé como referencia la Encuesta Anual
Manufacturera desde el afo 2018 hasta el 2021 y la Encuesta Mensual Manufacturera
2020-2024. Adicionalmente, se revisaron los principales factores de la actividad econdmica
del sector, incluyendo:

Produccion: Se analizo el volumen de produccion del sector manufacturero durante el

periodo de estudio.
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Consumo intermedio: Se examind el consumo de bienes y servicios por parte de las
empresas manufactureras.

Valor agregado: Se calculd el valor agregado bruto generado por el sector
manufacturero.

Numero de establecimientos: Se contabilizé el numero de empresas que operan en el
sector manufacturero.

Distribucion de establecimientos: Se analizé la distribucidén geografica de las empresas
manufactureras.

Ventas: Se examind el valor de las ventas realizadas por las empresas manufactureras.

Variacién anual en ventas real de la industria manufacturera y el sector industrial de
muebles: El objetivo de este analisis es comprender como varian las ventas en el sector
manufacturero en general y especificamente en el sector de muebles en términos reales
(ajustados por inflacion) de un afio a otro. Esto permite evaluar la salud econémica del
sector y su capacidad para generar ingresos, lo que es fundamental para entender su
desempefio y posibles tendencias de crecimiento o declive.

Variacién produccién real de la industria manufacturera y el sector industrial de muebles:
Este analisis busca examinar como cambia la produccion en el sector manufacturero en
general y en el sector de muebles en particular de un afio a otro, teniendo en cuenta la
inflacién. La produccién es un indicador clave de la actividad econdmica y puede
proporcionar informacion sobre la demanda de productos manufacturados, la eficiencia de
la industria y su capacidad para satisfacer esa demanda.

Variacién empleo total real de la industria manufacturera y el sector industrial de
muebles: El objetivo de este analisis es entender cémo varia el empleo en el sector
manufacturero en general y en el sector de muebles en particular de un afno a otro,

considerando los efectos de la inflacion. El empleo es un indicador crucial del bienestar
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econémico de un sector, ya que afecta directamente a los trabajadores y a la capacidad
de las empresas para operar y crecer. Este analisis puede revelar tendencias en la
creacion o pérdida de empleo, asi como cambios en la fuerza laboral que podrian impactar
en la productividad y competitividad del sector.

La Encuesta Anual Manufacturera y la Encuesta Mensual Manufacturera son
herramientas utilizadas por el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE) para recopilar informacion sobre la actividad manufacturera en el pais. El tamano
total de la encuesta mensual manufacturera, segun este disefio, fue de 2.680
establecimientos industriales, distribuidos en los 39 dominios de estudio. Las clases de
mayor participacion en la produccion del sector se conservaron desagregadas dentro de
la que se encuentra el sector muebles segun (4 digitos de la ClIU 4 A.C.) es el codigo 3100
correspondiente a fabricacion de muebles.

Ambas encuestas son fundamentales para entender la dinamica y evolucion del sector
manufacturero en Colombia. Proporcionan datos valiosos para la toma de decisiones tanto
a nivel gubernamental como empresarial, y son una herramienta clave para el analisis
econdémico y la formulacién de politicas.

El objetivo de este analisis fue obtener una comprensién mas profunda del desempeno
del sector manufacturero colombiano en especial el sector muebles durante el periodo de

estudio.

Caracteristicas del sector de muebles

Produccioén:

La produccion del sector de muebles alcanzé su punto mas alto en 2021, llegando a
$3,03 billones de pesos, lo que representa un aumento del 32% respecto al afo anterior.

A pesar de este crecimiento, el sector ha experimentado una disminucion en su
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participaciéon dentro del total del sector manufacturero del pais. Segun datos de la
Encuesta Anual Manufacturera realizada por el DANE entre 2018 y 2021, en 2021 la
produccién bruta de muebles represento el 0,9% del sector manufacturero, mientras que
en 2018 y 2019 contribuyé con el 1,01% y 0,99% con cifras de $2,5 billones y $2,7
billones de pesos respectivamente.

En la figura 11 se presenta la produccién bruta de la industria manufacturera entre los

periodos de 2018-2021.

Figura 11

Produccién bruta de la industria manufacturera 2018-2021

Billones (COP)

Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE,
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temalindustria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

En la figura 12 se presenta la produccién bruta del sector de muebles entre 2018 y

2021
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Figura 12

Produccién bruta del sector de muebles 2018-2021

Billones (COP)

Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE,
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temalindustria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

En la tabla 5 se presenta el calculo de los porcentajes de participacion de sector

manufacturero en la produccion bruta de 2018 a 2021.

Tabla 5
Porcentaje de participacion del sector manufacturero

Afo Sumade Produccién bruta_1
Produccion bruta_1 total industrial

% Participacion
Produccion

Bruta
A
2018 §2.511.071.093 $259.644.041.131 9679
2019 $§2.711.254332 $273.322.793.848 ,992%
2020 §2.295.507.397 $252.242.269.219 910%
2021 $3.030.322.543 $327.354.959.639 926%
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Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temal/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

En la figura 13 se puede observar la participacién del sector de muebles en la

produccién total manufacturera.

Figura 13

Participacién del sector de muebles en la produccion total manufacturera

Division industr... @31

Participacion sector muebles en la industria manufacturera(%)

Afo
Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE,
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temal/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

De acuerdo con la figura 13, se puede observar que la contribucion del sector de

muebles a la producciéon manufacturera ha experimentado un descenso desde el afio
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2018, con una disminucién del 0,041 % entre 2018 y 2021. Este declive marca una

tendencia a la baja en la produccion del sector.

Consumo intermedio y valor agregado:
El consumo intermedio del sector muebles, que incluye los costos y gastos de
operacion de las empresas, ha experimentado una disminucion del 2,28 % desde 2018

hasta 2021 en comparacion con el afo 2018.

En cuanto al indice técnico insumo-producto, que indica la cantidad de materia prima y
bienes intermedios necesarios para fabricar una unidad de producto, ha disminuido en un
2,28 % desde 2018 hasta 2021, con algunas variaciones minimas durante el periodo.

En las figuras 14 y 15 se pueden apreciar los porcentajes de consumo intermedio y

valor agregado de la industria manufacturera y sector de muebles respectivamente

Figura 14

Consumo intermedio y valor agregado Industria Manufacturera 2018-2021

® Consumo Intermedio total industrial @ Valor Agregado total industria
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Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temal/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

Figura 15
Consumo intermedio y valor agregado en el sector de muebles 2018-2021

® Suma de Consumo intermedic (b)_1 @ Suma de Valor agregado_1
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Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temalindustria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

Al realizar una comparacion de la industria Manufacturera presentada en la figura 14 y
el sector Industrial Muebles en la figura 15 se puede observar que el sector muebles
trabaja con un enfoque en la mejora y disminucién de costos operacionales.

A continuacion, en la tabla 6 se presenta un desglose detallado de los componentes

del consumo intermedio a nivel porcentual en el sector de muebles.
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Tabla 6
Componentes del consumo intermedio para el sector de muebles
Componentes del consumo
ITEM intermedio Miles de pesos %
1 Materias Primas Materiales Y Empaques Consumidos $ 794.861.742 83%
2 Energia Eléctrica Comprada $ 27.382.048 3%
3 Otros Energéticos Consumidos (B) $ 5.031.711 1%
4 Gastos Por Subcontratacion De Trabajos Industriales (C) $ 33.342.122 3%
5 Gastos Por Servicios De Reparacion Y Mantenimiento (D) $ 20.038.748 2%
6 Arrendamiento De Bienes Inmuebles $ 19.294.209 2%
7 Alquiler De Maquinaria Y Equipo $ 2.921.052 0%
8 Servicios Publicos $ 3.964.450 0%
9 Otros Consumos Intermedios (E) $ 6.462.124 1%
Costos Y Gastos De Transporte De Productos Y Materias
10 $ 5.973.227 1%
Primas
Valor Causado Por Las Empresas Que Suministran
11 $ 39.397.266 4%
Personal Temporal Vinculado A La Produccion

12 Gastos En Activos Por Derecho De Uso $ 115.833 0%

Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera 2021”, DANE, Recuperado de

https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/industria/encuesta-anual-

manufacturera-enam/eam-historicos




DISENO DE UNA ESTRATEGIA LOGISTICA QUE PERMITA QUE 48
BEITY SAS PUEDA INGRESAR A NUEVOS MERCADOS
NACIONALES E INTERNACIONALES

A continuacioén, se presenta un analisis de los principales aspectos de la tabla 6:

Materias Primas, Materiales y Empaques Consumidos: Este es el componente
dominante del consumo intermedio, representando el 83% del total indica que la mayor
parte de los recursos se destina a adquirir los insumos necesarios para la produccion.

Energia Eléctrica Comprada: Aunque representa solo el 3%, muestra la importancia
de la energia en el proceso productivo. Un aumento significativo en este costo podria
impactar en los costos totales de produccion.

Gastos por Subcontratacion de Trabajos Industriales: Representa el 3%, lo que
sugiere que la empresa depende en cierta medida de la subcontratacion para llevar a
cabo ciertas actividades industriales.

Gastos por Servicios de Reparacién y Mantenimiento: Representa el 2%, indicando
que la empresa asigna recursos para mantener en condiciones 6ptimas sus activos
productivos.

Arrendamiento de Bienes Inmuebles: Representa el 2%, lo que sugiere que la
empresa alquila espacios fisicos para llevar a cabo sus operaciones.

Valor causado por las empresas que suministran personal temporal vinculado a la
produccion: Con un 4%, este componente muestra que la empresa utiliza personal
temporal para cumplir con sus necesidades de produccion.

Otros Consumos Intermedios: Aunque cada uno representa un porcentaje bajo, estos
componentes pueden ser significativos en conjunto y pueden incluir una variedad de
gastos que no se clasifican en las categorias anteriores.

En general, este analisis revela como se distribuyen los recursos dentro de la empresa
para mantener sus operaciones y produccién. Es importante monitorear estos

componentes para identificar areas de optimizacion y controlar los costos operativos.
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En la figura 16 se presenta el porcentaje de participaciéon del sector de muebles en la

industria manufacturera por establecimiento entre 2018 y 2021.

Figura 16
Porcentaje de participacion sector muebles en la industria manufacturera por
Establecimiento 2018-2021

% Establecimientos Muebles En La industria

Afo

Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE,
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temalindustria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

La figura 16 proporciona datos sobre el numero de establecimientos en el sector de
muebles en comparacién con el total de establecimientos manufactureros, junto con el
porcentaje de participacion del sector de muebles en la industria manufacturera en
diferentes afnos. A continuacién, un analisis de los principales hallazgos:

Tendencia a la baja en el numero de establecimientos de muebles: Se observa una
disminucion constante en el numero de establecimientos de muebles a lo largo de los

anos, pasando de 356 en 2018 a 312 en 2021. Esta reduccion podria indicar una
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consolidacion en el sector o posiblemente dificultades econdémicas que han llevado al
cierre de establecimientos.

Porcentaje de participacion en la industria manufacturera: A pesar de la disminucion
en el numero de establecimientos de muebles, el porcentaje de participacién del sector
de muebles en la industria manufacturera muestra variabilidad, con un minimo del 4,04%
en 2021 y un maximo del 4,38% en 2019. Sin embargo, esta variabilidad es relativamente
baja y muestra una tendencia general estable alrededor del 4%.

Este analisis sugiere que, aunque el numero de establecimientos de muebles esta
disminuyendo, el sector mantiene una participacion estable en la industria manufacturera
en términos de porcentaje. Sin embargo, la disminucion en el numero de
establecimientos podria indicar cambios estructurales o desafios especificos que

enfrenta el sector de muebles.

Ventas
En la tabla 7 se muestra la distribucion de las ventas totales por departamentos y

Bogota entre 2018 y 2021

Tabla 7

Distribucion de las ventas totales por departamento y Bogota 2018-2021

DEPARTAMENTOS 2018 2019 2020 2021 Iotal

Valle del Cauca $546.091.200 $6.848.387.743 $7 $10.814.577
Bogota $775.349.693 $669.226.717 $ $2.537.378
Antioquia $496.575.607 $473.430426 g $1.910.735
Cundinamarca $471.803.642 $588.589.374 $ $1.840.324
Atlantico $251.020.442 $247.593.007 §734.281
Quindic $63.277.970 $50.787.781 $193.709
Santander g 06.274 $49.0 $135.956
Risaralda $17.566.849 $19.8 §15472.415 $64.792
Caldas 02.060 §4.2 $12.786
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Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE,
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temal/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

En la figura 17 se presenta la distribucién porcentual de las ventas por departamentos y

Bogota.

Figura 17
Distribucion de las ventas por departamentos y Bogota 2018-2021

Ario ©2018 @2019 2020 @2021

$0,8 mil M
$0,6 mil M

$10 mil M

$8& mil M

$6 mil M

$8,8 mil M

Total Ventas

§4 mil M

$0,6 mil M
$0,5 mil M
$0,7 mil M

$0,5 mil M
so's mil M SO,S mil M

$0,8 mil M

$0,5 mil M $0,6 mil M
sosmivd [l soseive N [N
Antioguia Cundinamarca Atlantico Quindio

DEPARTAMENTOS

" $0,5 mil M
SOmil M

Valle del Cauca

Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE,
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temalindustria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos
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A continuacion, se presenta el analisis de los principales puntos de la figura 17:

Distribuciéon de establecimientos:

Ventas totales: Valle del Cauca lidera en ventas totales con un total de $10.814.577, lo

que confirma su posicién como un centro econdmico importante.

Bogota también muestra cifras considerables en ventas totales, con $2.537.378,

indicando una economia dinamica en la region.

Antioquia y Cundinamarca también tienen cifras significativas en ventas totales, con

$1.910.735 y $1.840.324 respectivamente.

Este analisis muestra una distribucion diversa de ventas por departamentos en

Colombia, destacando la importancia de Bogota y otros departamentos como: Valle del

Cauca, Antioquia y Cundinamarca clave en la economia del pais.

En la tabla 8 se presentan las ventas totales por area metropolitana

Tabla 8

Ventas Totales por Area Metropolitanas

AREAS METROPOLITANAS 9 2020 202

Resto del Pais 0.341.102.279 $1.811.293.838 2.391.962.295
Medellin - Valle de Aburra $418.307.352 $423.342.577 $433.597.483
Bogota

Barranquilla - Soledad $247.593.007 $201.717.185 $33.950.627
Ca

Bucaramanga - Giron - Floridablanca §7.922.510

Pereira - Santa Rosa de Cabal - Dosquebradas $17.566.849 $11.898.331 §15472415
Manizales $4.602.060

Total

$14.739.413.797
$1.708.376.792
$1.237.720.367
$697.968.559
$611.342.214
$97.854.036
$64.792.926
$4.602.060

Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera 2021”, DANE, Recuperado de

https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/industria/encuesta-anual-

manufacturera-enam/eam-historicos

En la figura 18 se presenta la distribucién de las ventas totales por areas

metropolitanas sector muebles 2018-2021.



DISENO DE UNA ESTRATEGIA LOGISTICA QUE PERMITA QUE 53
BEITY SAS PUEDA INGRESAR A NUEVOS MERCADOS
NACIONALES E INTERNACIONALES

Figura 18
Ventas totales por dreas metropolitanas sector muebles 2018-2021

$0.43 mil M

Total Ventas

__
_ »‘.IiU:_S_P-iL TROPOLITANAS
Nota. Adaptado de “Encuesta Anual Manufacturera (Periodos 2018 al 2021).”, DANE,

Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

temal/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

Importancia econémica: Medellin - Valle de Aburra emerge como un centro
economico importante, con un alto numero de establecimientos y ventas totales
considerables. Esto sugiere una fuerte actividad comercial en esta area metropolitana.

Barranquilla - Soledad también muestra una cifra significativa en ventas totales, lo que
indica una economia dinamica en esta region.

Este andlisis revela las diferencias en la actividad econdémica entre las diferentes
areas metropolitanas en Colombia, destacando a Medellin - Valle de Aburra y
Barranquilla - Soledad como centros econdmicos importantes en términos de ventas
totales.

Evolucién de las principales variables durante el 2020-2024.
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En la figura 19 se presenta la variacion en ventas, producciéon y empleo industria

manufacturera 2020-2024.

Figura 19

Variacion ario corrido ventas, produccién y empleo industria manufacturera 2020-2024

Variacion afio corrido ventas, produccion y empleo industria manufacturera 2020-2024

165,12

Variacion (%!

Year

Nota. Adaptado de Encuesta Mensual Manufacturera 2020 - junio 2024 Recuperado

de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/industria/encuesta-

mensual-manufacturera-con-enfoque-territorial-emmet/emmet-historicos

En la figura 20 se presenta la variacion en ventas, produccién y empleo sector

muebles 2020-2024.

Figura 20

Variacién afo corrido ventas, produccion y empleo sector muebles 2020-2024

Variacion afio corrido ventas, produccién y empleo sector muebles 2020-2024

Variacion (%)

Year
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Nota. Adaptado de Encuesta Mensual Manufacturera 2020 — junio 2024 Recuperado

de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/industria/encuesta-

mensual-manufacturera-con-enfoque-territorial-emmet/emmet-historicos

A continuacién, se presenta un analisis de las figuras 19 y 20:

Produccion Real, Ventas y empleo:

En la industria manufacturera, la produccién real ha experimentado fluctuaciones
significativas:

En 2020, hubo una disminucién drastica del —86,25% en la produccién de la industria
manufacturera y —2,27% en el sector muebles.

En 2021, se recuperd con un aumento del 151,7% en la produccion de la industria
manufacturera y 2,8% en el sector muebles.

En 2022, continud creciendo con un incremento del 167,3% en la produccion de la
industria manufacturera y 1,5% en el sector muebles.

Sin embargo, en 2023, se redujo nuevamente en un -33% en la produccion de la
industria manufacturera y —0,9% en el sector muebles.

Para junio de 2024, la disminucién cumulada, con un —18,3% menos en la produccién

de la industria manufacturera y -0,4% en el sector muebles.

Anadlisis Estados Financieros de Beity S.A.S

En esta seccion se realizd un analisis de los estados financieros de Beity S.A.S.
basandonos de la informacién suministrada por la plataforma EMIS que ofrece
informacion de las empresas y mercados. Adicionalmente, se revisaron los principales

factores de los estados financieros ingresos netos por venta, costo de mercancias
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vendidas, utilidad bruta, ganancia operativa (EBIT), ganancias después de impuestos,
activos y pasivos totales, patrimonio neto.

En la figura 21 se muestran resultados de los estados financieros de Beity S.A.S

Figura 21
Estados Financieros Beity S.A.S
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Nota. Tomado de EMIS, 2024. https://www-emis-
com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=

3115653&view-fins=all

Para realizar un analisis de los ingresos netos por ventas y el margen neto de Betty
S.A.S, podemos utilizar la informacion proporcionada en los estados financieros. Los
ingresos netos por ventas representan el monto total de ventas después de deducir los
descuentos, devoluciones y otros ajustes. El margen neto, por otro lado, es un indicador
de la rentabilidad de la empresa y se calcula dividiendo la utilidad neta entre los ingresos

netos por ventas.
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Afo 2022:
Ingresos Netos por Ventas: 681,77 millones COP
Utilidad Neta: 0,00 millones COP (segun los datos proporcionados)

Margen Neto: Utilidad Neta / Ingresos Netos por Ventas = 0,00 / 681,77 = 0%

ARo 2021:
Ingresos Netos por Ventas: 1.311 millones COP
Utilidad Neta: 0,00 millones COP (segun los datos proporcionados)

Margen Neto: Utilidad Neta / Ingresos Netos por Ventas = 0,00/ 1.311 = 0%

Afo 2020:
Ingresos Netos por Ventas: 843,75 millones COP
Utilidad Neta: 47,61 millones COP (segun los datos proporcionados)

Margen Neto: Utilidad Neta / Ingresos Netos por Ventas = 47,61 / 843,75 = 5,64%

Afo 2019:
Ingresos Netos por Ventas: 1.033 millones COP
Utilidad Neta: 29,93 millones COP (segun los datos proporcionados)

Margen Neto: Utilidad Neta / Ingresos Netos por Ventas = 29,93 / 1.033 = 2,90%

ARo 2017:
Ingresos Netos por Ventas: 1.272 millones COP
Utilidad Neta: 98,33 millones COP (segun los datos proporcionados)

Margen Neto: Utilidad Neta / Ingresos Netos por Ventas = 98,33/ 1.272=7,73%



DISENO DE UNA ESTRATEGIA LOGISTICA QUE PERMITA QUE
BEITY SAS PUEDA INGRESAR A NUEVOS MERCADOS
NACIONALES E INTERNACIONALES

58

A continuacién, se presentan los analisis respectivos:

Ingresos Netos por Ventas: Se observa una tendencia decreciente en los ingresos
netos por ventas a lo largo de los anos, con una marcada caida en 2022.

Margen Neto: El margen neto muestra una variabilidad significativa. Mientras que en
2017 se registro un margen neto relativamente alto del 7,73%, este indicador ha
disminuido en afos posteriores, siendo incluso negativo en 2021 y 2022, lo que indica

que la empresa ha experimentado pérdidas en esos afos.

En la tabla 9 se presentan los resultados de los estados financieros para Beity S.A.S

Tabla 9

Estados Financieros Beity S.A.S

Beity S.A.S. (Colombia)
Fuente:

Tipo de Estado Financiero Anual, Indiv. Anual, Indiv. Anual, Indiv. Anual, Indiv. Anual, Indiv.
Fecha final del periodo 2022-12-31 2021-12-31 2020-12-31 2019-12-31 2017-12-31
Unidades Millones COP Millones COP Millones COP Millones COP Millones COP

Estado de Resultados 2022/ Millones COP 2021/ Millones COP 2020/ Millones COP 2019/ Millones COP 2017/ Millones COP
Total Ingreso Operativo 681,77 1.311 843,75 1.033 1.272
Ingresos netos por ventas 681,77 1.311 843,75 1.033 1.272
Costo de mercancias vendidas -250,26 -892,99 -506,25 -671,80 -462,90
Utilidad bruta 431,52 417,51 337,50 360,99 809,21
Ganancia operativa (EBIT) 4291 29,69 -137,40 42,83 172,36
Ganancias antes de impuestos 0,00 0,00 47,61 29,93 98,33
Ganancias después de impuestos 0,00 0,00 47,61 29,93 98,33
Ganancia (Pérdida) Neta 0,00 0,00 47,61 29,93 98,33

Balance General

2022/ Millones COP

2021/ Millones COP

2020/ Millones COP

2019/ Millones COP

2017/ Millones COP

Activos Totales 1.697 1.881 2.401 1.918 1.490
Activos Corrientes 443,40 635,73 1.090 612,55 1.242
Total de patrimonio y pasivos 1.697 1.881 2.401 1.918 1.490
Total de patrimonio 858,34 904,23 910,38 862,77 895,13
Pasivos Totales 839,03 976,41 1.491 1.055 594,89
Pasivos Corrientes 415,94 136,30 675,93 1.015 397,66
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Nota. Tomado de EMIS, 2024. https://www-emis-
com.bdbiblioteca.universidadean.edu.co/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=

3115653&view-fins=all

Para analizar los estados financieros de Betty S.A.S de los afios 2017-2022, podemos
observar varias tendencias y métricas importantes:

Ingresos Netos por Ventas:

Hubo una disminucion significativa en los ingresos netos por ventas en 2022 en
comparacion con afios anteriores. Esto podria ser indicativo de problemas en la demanda
del mercado, cambios en la estrategia de precios o problemas de competitividad.

Costo de Mercancias Vendidas (CMV):

El costo de mercancias vendidas también ha disminuido en 2022 en comparacién con
afios anteriores. Esta reduccién puede estar relacionada con una disminucién en las
ventas 0 una mejora en la eficiencia operativa y la gestién de inventario.

Utilidad Bruta:

A pesar de la disminucion en los ingresos netos, la utilidad bruta ha aumentado
ligeramente en 2022 en comparacion con el afo anterior. Esto sugiere que la empresa
pudo controlar sus costos de manera efectiva.

Ganancia Operativa (EBIT):

La ganancia operativa muestra una tendencia mixta, con fluctuaciones significativas a
lo largo de los anos. En 2022, la ganancia operativa aumentd en comparacién con el afio
anterior, lo que indica una mejora en la rentabilidad operativa.

Ganancias Después de Impuestos:
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Las ganancias después de impuestos han sido inconsistentes a lo largo de los afios.
En 2022, no se registraron ganancias después de impuestos, lo que podria ser
preocupante para los inversores y accionistas.

Activos Totales y Pasivos Totales:

Los activos totales han experimentado una tendencia al alza, lo que indica un
crecimiento en la base de activos de la empresa. Sin embargo, los pasivos totales
también han aumentado, lo que sugiere un mayor endeudamiento o compromisos
financieros.

Patrimonio Neto:

Aunque el patrimonio neto ha mostrado fluctuaciones, se mantiene relativamente
estable en comparacién con otros elementos financieros. Esto indica que la empresa ha

mantenido una base de capital sdlida a lo largo de los afos.

Estado del sector manufacturero y de muebles en Colombia:

El sector manufacturero, incluyendo la fabricacion de muebles, ha experimentado
fluctuaciones en su desempefio, con algunos trimestres de crecimiento y otros de
contraccion.

Las importaciones y exportaciones también han mostrado variabilidad, con
disminuciones en el valor tanto de importaciones como de exportaciones en el periodo
analizado.

Beity S.A.S opera en un entorno desafiante, marcado por cambios en la dinamica del

mercado y la competencia tanto nacional como internacional.
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Desafios para Beity S.A.S

La participacién en el PIB del sector de muebles ha disminuido, lo que indica desafios
en términos de competitividad y rentabilidad.

El analisis muestra una tendencia a la baja en el consumo intermedio, lo que sugiere
un enfoque en la mejora y reduccion de costos operativos. Las empresas del sector de
muebles deben continuar buscando formas de mejorar la eficiencia en sus procesos
productivos, optimizando el uso de materias primas, energia y otros recursos, asi como

controlando los costos asociados con el mantenimiento y la logistica.

La empresa enfrenta una reduccion en la produccion y una disminucion en la
participacién en la produccién manufacturera total. La caida en los ingresos netos por
ventas y la rentabilidad negativa en 2021 y 2022 plantean desafios financieros

significativos para Beity S.A.S.

Analisis financiero de Beity S.A.S:

La empresa ha experimentado una disminucion en los ingresos netos por ventas en
los ultimos anos, lo que indica posibles problemas en la demanda del mercado o la
competitividad de la empresa.

Aunque la utilidad bruta ha aumentado ligeramente en 2022, la rentabilidad neta ha
sido negativa en los ultimos afos, lo que sugiere dificultades para generar beneficios.

Los activos totales han aumentado, pero también lo han hecho los pasivos totales, lo

que indica un mayor endeudamiento o compromisos financieros.
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Aspectos claves a considerar:

Beity S.A.S puede explorar estrategias para mejorar su competitividad, como la
optimizacion de costos, la diversificacion de productos o la busqueda de nuevos
mercados.

La empresa podria considerar la innovacion en productos y procesos para
diferenciarse en el mercado y aumentar su valor agregado.

Ademas, mejorar la eficiencia operativa y la gestion financiera podria ayudar a la

empresa a enfrentar los desafios actuales y asegurar su sostenibilidad a largo plazo.

Fase 2. Definicion de factores asociados al instrumento de investigacion y

variables involucradas

Primer factor: Estrategia y Estructura

Los resultados muestran que, al igual que en el estudio de Claver-Cortés, Pertusa-
Ortega y Molina-Azorin (2011), la estructura organizativa de Beity S.A.S. influye en su
rendimiento a través de la estrategia competitiva. La implementacion de una estructura
organizativa adecuada puede mediar el impacto de la estrategia en el desempenio de la

empresa, mejorando asi su eficiencia y competitividad.

Este factor esta conformado por dos grupos de variables definidas mediante el método

estadistico de analisis factorial. (Ocampo Vélez,2015).
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En la tabla 10 se muestra el listado de variables involucradas en el grupo 1. En este
grupo se concentran variables vinculadas a la gestion de proveedores y uso de

tecnologias centralizadas en sistemas de informacion.

Tabla 10

Variables grupo 1 (Primer factor)

X3. (En qué grado ¢l proceso de gestion de proveedores utiliza los procesos operacionales
que se relacionan a continuacion para satisfacer las necesidades

de los grupos de interés: en el proceso de planeacion.

X3.1 Proceso de abastecimiento.

X3.2 Proceso de produccion.

X3.3 Proceso de distribucion.

X3.4 Proceso de logistica inversa.

X6. El uso de las Tecnologias esta centralizado en un sistema de informacion para: la
gestion logistica.

X.6.1 La gestion de proveedores.

X.6.2 La gestion de produccion.

X.6.3 La gestion de distribucion.

X.6.4 La gestion de logistica inversa.

X.6.5 La gestion de la orden del cliente.

Nota. Tomado de “La influencia de la orientacién a la cadena de abastecimiento
en la gestién de proveedores” por Ocampo Vélez, 2015, p.117.

https://repository.universidadean.edu.co/handle/10882/11120.




DISENO DE UNA ESTRATEGIA LOGISTICA QUE PERMITA QUE 64
BEITY SAS PUEDA INGRESAR A NUEVOS MERCADOS
NACIONALES E INTERNACIONALES

En la tabla 11 se muestra el listado de variables del grupo 2. En este grupo se
concentran variables vinculadas al concepto de la gestion de la cadena de

abastecimiento.

Tabla 11

Variables grupo 2 (Primer factor)

Variables, Grupo 2

X.1. ;La empresa aplica el concepto de la gestion de la cadena de abastecimiento o supply
chain management?

X.2. Existe el cargo de gerencia de la cadena de abastecimiento o jefatura o direccion, el
que haga sus veces en la compania?

X.4. ;En qué grado la compaiiia aplica la gestién de procesos como apoyo de la gerencia de
la cadena de abastecimiento, jefatura o direccion?

X.5. ;En qué nivel la empresa se adapta a las exigencias de los grupos de interés de la
gerencia de la cadena de abastecimiento o a la direccidon encargada o el que haga sus veces?
X.7. (En la empresa tanto la alta gerencia como el funcionario a cargo de la gerencia de la
cadena de abastecimiento tienen en cuenta los mismos criterios para la toma de decisiones en

la operacion?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p. 120).

Segundo factor: Gestion de las relaciones con proveedores clave
Beity S.A.S. puede implementar una metodologia similar a la propuesta por Ortiz
Torres, Marquez Sanchez, Oramas Santos y Marrero Ancizar (2018) para evaluar y

seleccionar proveedores. La aplicacién de esta metodologia permitira a la empresa
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mejorar la eficiencia y reducir costos operativos, asegurando una gestién de proveedores
mas efectiva y competitiva

Este factor estd conformado por dos grupos de variables definidas mediante el método
estadistico de analisis factorial. (Ocampo Vélez,2015).

En las tablas 12 y 13 se presentan las variables vinculadas al grupo 1y 2

respectivamente.

Tabla 12

Variables grupo 1 (Segundo factor)

Variables, Grupo 1

X.8. ;Los integrantes de la gestion de los proveedores tienen mayor compromiso para tener
negocios a largo plazo?

X.9. ;La gestion de proveedores tiene confianza en el equipo de proveedores que tiene la
empresa’?

X.11. ;La empresa cumple las buenas practicas o las normas del equipo de la gestion de

compras?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p. 134).

Tabla 13
Variables grupo 2 (Segundo factor)

Grupo 2, variables

X.10 ;El equipo de gestion de proveedores tienen credibilidad para el disefio de nuevos

productos alineados a los requerimientos de la gerencia de la cadena de abastecimiento?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez (2015, p. 133).
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Tercer factor: Compras efectivas organizacionales

Adoptar practicas de compras sostenibles, como se sugiere en el estudio de la
Organizacion de los Estados Americanos (2011), puede ayudar a Beity S.A.S. a integrar
aspectos sociales, medioambientales y econémicos en sus procesos de compra. Esto no
solo mejorara la eficiencia y la sostenibilidad, sino que también puede aumentar la

competitividad de la empresa en el mercado.

Este factor esta conformado por tres grupos de variables definidas mediante el método
estadistico de analisis factorial. (Ocampo Vélez,2015).
En las tablas 14,15 y 16 se presentan las variables vinculadas al grupo 1,2y 3

respectivamente.

Tabla 14

Variables grupo 1 (Tercer factor)

Variables, Grupo 1

X. 13. ;En la empresa se aplican normas basadas en las caracteristicas técnicas de los
productos influyendo en el valor creado por los clientes?
X. 14. ;En la empresa la coordinacion interfuncional hace que se mejore las caracteristicas

técnicas del producto influyendo en el valor para los clientes?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p. 145).
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Tabla 15

Variables grupo 2 (Tercer factor)

Variables, Grupo 2

X.12. ;El soporte gerencial en compras se enfoca en la gestion de valor de los productos
para la satisfaccion de los grupos de interés?
X.15. ;En la empresa las relaciones de calidad que se mantienen con la gestion de

proveedores influyen en el valor creado a los clientes?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p. 144).

Tabla 16

Variables grupo 3 (Tercer factor)

Variables, Grupo 3

X.16. ;Cuando hay inconveniente con proveedores existe la cultura de la equidad o actitud

positiva con el fin de ayudar a que se resuelvan los problemas proveedor-cliente?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez (2015, p. 143).

Cuarto factor: Coordinacion interfuncional

Los hallazgos coinciden con el estudio de Hernandez-Led6n, Cadena-Badilla, Vasquez-
Quiroga y Ledn-Moreno (2021), que muestra que una mejor coordinacién interfuncional
mejora la satisfaccion y la eficiencia operativa. Beity S.A.S. puede beneficiarse de
implementar sistemas de gestién de tiempos y productividad para mejorar la coordinacion

entre sus diferentes areas funcionales.
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Este factor estd conformado por dos grupos de variables definidas mediante el método
estadistico de analisis factorial. (Ocampo Vélez,2015).

En las tablas 17 y 18 se presentan las variables vinculadas al grupo 1y 2
respectivamente.

Tabla 17

Variables grupo 1 (Cuarto factor)

Variables, Grupo 1

X.17. ( Es posible contar con los miembros de las diferentes areas interfuncionales para
considerar como afectaran sus decisiones en el futuro?

X.19. (En la empresa existe una integracién horizontal entre los miembros de gestion de
compras y manufactura para la satisfaccion de los grupos de interés?

X.20. (En la empresa hay (integracion vertical) entre la gestion de compra y ¢l producto?
X.21. ;La gestion de compras se compromete a compartir los costos operacionales para la
mejora del desempefio organizacional?

X.22. (En la gestion de proveedores existen normas orientadas tener objetivos comunes con
los diferentes integrantes de la red de valor?

X.23. ;En la gestion de proveedores existe toda una cultura del cumplimiento de las ordenes

vs ordenes perfectas para la satisfaccion organizacional?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p. 156).
Tabla 18

Variables grupo 2 (Cuarto factor)

Variables, Grupo 2

X. 18. ;En la compaiiia los empleados de otras areas interfuncionales tienen la influencia

sobre ¢l proceso de compras?

Nota. Tomado de Ocampo Vélez (2015, p. 155).
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Quinto factor: Orientacién al mercado y al desempeiio

Aplicar los determinantes estratégicos de la orientacién al mercado identificados en el
estudio de Fuentes Jiménez (2010) permitira a Beity S.A.S. adaptarse mejor a las
necesidades cambiantes de los consumidores. Esto incluye un enfoque en la
personalizacion de las necesidades del cliente y la adaptacion al cambio, lo que puede

mejorar significativamente la competitividad de la empresa.

Este factor estd conformado por dos grupos de variables definidas mediante el método
estadistico de analisis factorial. (Ocampo Vélez,2015).
En las tablas 19 y 20 se presentan las variables vinculadas al grupo 1y 2

respectivamente.

Tabla 19

Variables grupo 1 (Quinto factor)

Variables, Grupo 1

X. 24. ;La gestion de proveedores y los socios de la red logistica tienen filosofias compatibles
que incluyen las estrategias de orientacion al mercado para satisfacer a los grupos de
interés?

X.25. (En el equipo de la gestion de proveedores existe compromiso con los lideres de
mercadeo y de la gerencia de la cadena de abastecimiento?

X.26. ;La gestion de proveedores se enfoca en una orientacién al mercado donde el

requerimiento del cliente es fundamental?

Nota. Fuente: Ocampo Vélez, (2015, p.165).
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Tabla 20

Variables grupo 2 (Quinto factor)

Variables, Grupo 2

X. 27. {La gestion de proveedores enfocado en los productos de la competencia busca
mejorar los atributos de calidad?
X.28. ;La gestion de las relaciones con los proveedores mediante las compras efectivas

organizacionales mejora el valor al proceso?

Nota. Fuente: Ocampo Vélez, (2015, p.164)

Fase 3. Aplicacion del instrumento de investigacién, analisis de los resultados e

informe final

En esta fase se aplico la encuesta tomada como instrumento de investigacion
haciendo uso del aplicativo Forms de Microsoft 365.
A continuacioén, se presenta el enlace que permite el acceso a la encuesta:

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?lang=es-

419&origin=0fficeDotCom&route=0fficeHome&sessionid=50537ea5-8ad6-4b16-9fc1-

d3876c64766d&subpage=design&id=WbVvwGgbhEuhT0fQ2Delqg9Cuwn1YMupGrocye?2

ope9UQOIRWKITVFhDOFpGOTVYOFoSNVRPUUkzRCQIQCNOPWcu&topview=Prefill&

analysis=false
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Figura 22

Encabezado encuesta de diagnéstico organizacional Beity S.A.S

Las respuestas rellenadas previamente estan deshabilitadas para su publico. Habilite el Habilitar respuestas rellenadas @
modificador para agregar respuestas rellenadas previamente y generar el vinculo. previamente —

Taller 5. Diagndstico SCO& MO en la red de valor analizada.

El presente formulario tiene como intencién conocer los factores que determinan la Orientacién a la gerencia de la cadena de abastecimiento
en la Gestién de proveedores en empresas de Bogoté, le agradecemos por favor merque de manera honesta la respuesta a todas las
preguntas aquf incluidas, esto le tomaré aproximadamente 20 minutos. Agradecemos su colaboracién, los resultados le permitiran proponer
un plan de mejoramiento

1.1.;La empresa aplica el concepto de la gestion de la cadena de abastecimiento o supply chain
management? [1}

Nota. Elaboracion propia

El personal que respondié la encuesta esta conformado por el 100% de la poblacién
correspondiente al nivel directivo, tal como se puede ver en la tabla 21 donde se

relacionan los nombres y cargos respectivos.

Tabla 21

Personal encuesta Beity S.A.S

Edgar Fonseca Direccion General

Adriana Cruz Gerente Administrativo y Recurso Humano
Ana Maria Fonseca Cruz Gerente de Marketing Diseno y Ventas
Alejandro Fonseca Cruz Coordinador de Produccion y Logistica

Nota. Elaboracion propia



DISENO DE UNA ESTRATEGIA LOGISTICA QUE PERMITA QUE 72
BEITY SAS PUEDA INGRESAR A NUEVOS MERCADOS
NACIONALES E INTERNACIONALES

Para llevar a cabo la asignacion de puntaje se usaron las ecuaciones planteadas en el
modelo logistico estructural por cada factor evaluado. (Ocampo Vélez, 2015).
En las tablas numeradas desde la 22 hasta la 26 se muestran las respectivas

ecuaciones que fueron utilizadas.

Tabla 22

Ecuacion primer factor: Estrategia y Estructura

Factor 1 Estrategia y Estructura
=1,5692267X,; + 0,8468456X, + 8,7973294X; + 8,8192528X; 4
+7,9940409X5, + 8,4075161X33 + 5,7362082X5, + 5,0410225X,
+4,0257994Xs + 8,2034117X, + 7,5568019X,; + 6,5125702X,,
+8,1306333X43 + 6,7611637X, + 7,8123244X¢ 5

+3,7858533X [1]

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p.122).

Tabla 23

Ecuacion segundo factor: Gestion de las relaciones con proveedores clave.

Gestion De Las Relaciones Con Proveedores = 25,003Xg + 27,936Xy +

21,642X o + 25,149X4(4]

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p.140).
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Tabla 24

Ecuacion tercer factor: Compras efectivas organizacionales.
Compras Orientadas Al Valor = 20,394X,, + 21,874X,3 + 19,973X4 +
21,076X 5 + 16,683X4[5]

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p.151).

Tabla 25

Ecuacioén cuarto factor: Coordinacion interfuncional.

Coodinacion Interfuncional = 12,83X,; +4,91X,3 +16,09X,9 + 13,93X,, +

16,57X,; + 17,31X5, + 18,31X 3 [6]

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p.161).

Tabla 26

Ecuacién quinto factor: Orientacién al mercado y al desempefio

Orientacion al Mercado y al desempefio = 19,61X,, + 21,38X,5 + 20,93X,¢ +

18,37X27 + 19, 68X 4(7]

Nota. Tomado de Ocampo Vélez, (2015, p.170).
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Resultados obtenidos en los cinco factores

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos en los cinco factores incluyendo
la autoevaluacion presentada por los miembros del nivel directivo de la empresa y una
validacion posterior que se llevé a cabo

Autoevaluacion:

Metodologia de la Autoevaluacion:

Instrumento: Se disefid una encuesta utilizando Microsoft Forms, la cual fue aplicada
al personal directivo de Beity S.A.S.

Participantes: La encuesta fue respondida por la poblacion del nivel directivo,
incluyendo la Direccion General, Gerente Administrativo y Recurso Humano, Gerente de
Marketing Disefno y Ventas, y Coordinador de Produccion y Logistica.

Variables Evaluadas: Cada factor se evalué mediante grupos de variables definidas
por analisis factorial, segun el modelo de Ocampo Vélez (2015).

Asignacion de puntajes:

Modelo Logistico Estructural: Se utilizaron ecuaciones especificas para cada factor,
como se muestra en las tablas 22 a 26 del documento.

Resultados: Los puntajes obtenidos reflejan la percepcion del nivel directivo sobre

cada uno de los factores evaluados.

Validacion por parte de los autores del presente trabajo

Proceso de Validacion:

Revision de Resultados: Se llevo a cabo la revision de los resultados de la
autoevaluacién para verificar su precision y consistencia.

Resultados de la Validacion:
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Confirmacion de Resultados: El equipo de consultoria confirmd que los resultados de

la autoevaluacion eran precisos y reflejaban adecuadamente la situaciéon de la empresa.

Recomendaciones: Se hicieron recomendaciones especificas para cada factor,

enfocadas en mejorar las areas identificadas como débiles y potenciar las fortalezas. Ver

tabla 27.

Tabla 27

Resultados de los factores evaluados en la encuesta

FACTOR EVALUADO AUTO EVALUACION

EVALUACION
VALIDADA

Primer Factor, Estrategia Y Estructura 10,67 8
Segundo Factor, Gestidn De Las Relaciones Con Los Proveedores 13,86 12
Tercer Factor, Compras Orientadas Al Valor 13,40 13
Cuarto Factor, Coordinacion Interfuncional 10,01 8
Quinto Factor, Orientacién Al Mercado Y Al Desempefio 12,33 12
TOTAL 60,28 53

Nota. Elaboracion propia.

En la figura 23 se presentan los puntajes consolidados en los cinco factores

incluyendo a autoevaluacion y la validacién respectiva.
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Figura 23

Consolidado resultados cinco factores

PUNTAJE CONSOLIDADO 2024

100,00
90,00
80,00
70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00

0,00

PUNTAJE

AUTO EVALUACION EVALUACION VALIDADA
Nota. Elaboracion propia.
En la figura 24 se presentan los puntajes obtenidos por cada factor en una vista
grafica tipo arana.

Figura 24

Resultados cinco factores evaluados

Resultado de la Evaluacion 2024

Primer Factor,

Estrategia Y Estructura
20

Segundo Factor,
Gestion De Las
Relaciones Con Los
Proveedores

Quinto Factor,
Orientacion Al Mercado
Y Al Desempeiio

==Puntaje 2024

Cuarto Factor
Coordinacion
Interfuncional

ercer Factor, Compras
Orientadas Al Valor
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Nota. Elaboracion propia.

Como herramienta de analisis de los resultados obtenidos se establecieron niveles de

madurez que estan alineados a los rangos de calificacién asignados. En la figura 25 se

muestran estos niveles y los respectivos rangos.

Figura 25
Niveles de madurez evaluados

Nivel 5:

INNOVADOR

Nivel 4: (17 A 20 puntos)
OPTIMIZADO

Nivel 3: (13-16 puntos)

ESTANDARIZADO

(9-12 puntos)

Nivel 2:

DESARROLLADO
Nivel 1: INICIAL (5-8 puntos)
(1-4 puntos)

Nota. Elaboracion propia.

A continuacioén, se presentan las caracteristicas por cada nivel planeado que permitira

tener una nocion del desempefio de cada factor.

Nivel 1: Inicial

Procesos ad hoc y cadticos. Falta de coherencia y previsibilidad. Dependencia de
esfuerzos individuales.

Ejemplo: La empresa no tiene procedimientos estandarizados para la gestién de

proveedores y las decisiones se toman de manera reactiva.
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Nivel 2: Desarrollado

Procesos basicos de gestion establecidos. Documentacion minima y roles definidos.
Procesos mas reactivos que proactivos.

Ejemplo: La empresa ha comenzado a documentar sus procesos de gestion de
proveedores y tiene roles y responsabilidades claras, pero aun enfrenta problemas de

consistencia.

Nivel 3: Estandarizado

Procesos estandarizados y documentados en toda la organizacion. Enfoque en la
mejora continua y la capacitacion.

Ejemplo: La empresa tiene un marco de procesos bien definido y se enfoca en la

capacitacion de su personal para asegurar la coherencia en la gestion de proveedores.

Nivel 4: Optimizado

Procesos gestionados y medidos cuantitativamente. Uso de métricas y analisis de
datos para la toma de decisiones.

Ejemplo: La empresa utiliza datos y métricas para evaluar y mejorar continuamente

sus procesos de gestién de proveedores, logrando una mayor previsibilidad y control.

Nivel 5: Innovador
Procesos optimizados y mejorados continuamente. Uso de tecnologias avanzadas y

practicas innovadoras.
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Ejemplo: La empresa emplea tecnologias avanzadas como la inteligencia artificial y el
aprendizaje automatico para optimizar sus procesos de gestion de proveedores y se

enfoca en la innovacion constante.

Posterior a la definicion de caracteristicas generales por cada nivel se establecen las
caracteristicas particulares por cada factor evaluado tal como se muestra en la tabla 28.
Tabla 28

Definicion de caracteristica particulares por cada factor evaluado vs nivel de madurez

Factores Primer Factor, Estrategia Y Segundo Factor, Gestion De Las Tercer Factor, Compras Cuarto Factor, Coordinacién Quinto Factor, Orientacién Al

Estructura Relaciones Con Los Proveedores Orientadas Al Valor Interfuncional Mercado y Al Desempeiio
Niveles de Madurez
evaluados

.- |- | . | .|

. *Procesos y con i y 6n de valor optimizada y mejorada | *Coordinacion interfuncional optimizada y +Orientacion al mercado optimizada y
Nivel 5: Innovador (17-20 mejorados continuamente. mejoradas continuamente continuamente. mejorada continuamente. mejorada continuamente.
puntos)

+Uso de tecnologias avanzadas para la “Innovacion en el disefio de productos | ~Cultura de equidad y actitud positiva en la | +Cultura del cumplimiento de érdenes parala | +Proceso de mejora de atributos de
gestion integral de la cadena de suministro. | alineados con la cadena de abastecimiento.. | resolucion de problemas pr liente. isfaccio i

productos altamente innovador.

+Procesos medidos y con y|  +Gestion de valor medida y gestionada +Coordinacin interfuncional medida y “Orientacion al mercado medida y
gestionados cuantitativamente. medidas cuantitativamente. cuantitativamente. gestionada cuantitativamente. gestionada cuantitativamente.
Integracion de tecnologias avanzadas enla |-Cumplimiento de buenas practicas y normas ~Coordinacién interfuncional para mejorar las | - +Normas orientadas a objetivos comunes | -Innovacin en productos basada en andiisis
gestion de produccion y distribucion. de gestion de compras caracteristicas técnicas del producto. conla red de valor. dela competencia.

Nivel 4: Optimizado (13-16
puntos)

Nivel 3: Estandarizado (9-12

“Procesos y iones con +Gestién de valor de los productos | Coordinacién interfuncional estandarizada y| - +Orientacién al mercado estandarizada y
documentados. estandarizadas y gestionadas. estandarizada. gestionada. gestionada.
puntos) Sistema de informacién centralizado para la | *Atta confianza y compromiso del equipo de | +Apicacion de normas técnicas para influir | -Compromiso para compartir costos | *Mejora continua de atributos de productos
gestion logistica y de proveedores. gestion de proveedores. en el valor creado. operacionales basada en la competencia.
+Procesos basicos de con +Enfoque basico en la gestion de valor de los «Coordinacién basica entre dreas

+Documentacién basica de la orientacion al

Nivel 2: Desarrollado (5-8 produccién, distribucion y logistica inversa documentadas. productos. interfuncionales.
e documentados. +Compromiso bésico para negocios a largo de calidad con D ion de la integracion horizontal ercado
puntos) “Uso de tecnologias de informacion en o para nego! < J +Evaluacion de productos de la competencia,
plazo. documentadas. y vertical,

algunas 4reas.

“Relaciones con proveedores basadas en | ;o0 an el precio mas que en el vakor. | +Baja influencia de dreas interfuncionales en|  +Enfoque imitado en la competencia y

a1 Iniel *Procesos individuales.
Nivel 1: Inicial (1-4 puntos) il -Uso limitado de tecnologias de Informacion. | “Baja crediblidady compromiso del equipo Baja eqmdad'y actitud positiva en la e\'pmcesc de compras. mejora de ambuk':s de productos.
s resolucion de problemas. “Integracion horizontal y vertical limitada. *Baja orientacion al mercado.
de gestion de proveedores.

Nota. Elaboracion propia.

Una vez se tienen definidas las caracteristicas y rangos de calificacion por cada nivel
de madurez se grafican los resultados para obtener una valoracion del desempefio en
cada uno de los factores dando los primeros indicios de los hallazgos, oportunidades y

recomendaciones para la empresa Beity S.A.S.
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A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en cada uno de los factores

sobrepuestos en la tabla de descripcion de los niveles de madurez en la cual se grafica la

meta asociada al nivel de madurez 4: Optimizado, la calificacion de autoevaluacion y la

calificacion validada. Ver tabla 29. La meta de alcanzar el nivel de madurez 4:

Optimizado es esencial para que Beity S.A.S. pueda mejorar su desempefio,

reducir costos, aumentar la eficiencia y mantenerse competitivo en el mercado.

Esta meta no solo aborda las necesidades actuales de la empresa, sino que

también la prepara para futuros desafios de ingresar a nuevos mercados

nacionales e internacionales.

Tabla 29

Resultados obtenidos por cada factor evaluados vs nivel de madurez

Primer Factor, Estrategia Y

Estructura

Segundo Factor, Gestion De Las
Relaciones Con Los Proveedores

Tercer Factor, Compras
Orientadas Al Valor

Cuarto Factor, Coordinacién
Interfuncional

*Procesos

y

con

mejorados

suministro.

Nivel 5: Innovador (17-20 punms)

+Uso de tecnologias avanzadas para la
gestion integral de la cadena de

i y mejoradas
“Innovacion en el disefio de productos
alineados con la cadena de
abastecimiento..

*Gestion de valor optimizada y mejorada
continuamente.
~Cultura de equidad y actitud positiva en
laresolucién de problemas proveedor-
cliente.

C

Quinto Factor, Orientacién Al

Mercado y Al Desempeiio

+Orientacién al mercado optimizada y

mejorada continuamente.
«Cultura del cumplimiento de ordenes
parala satisfaccién organizacional.

mejorada continuamente.
+Proceso de mejora de atributos de
productos altamente innovador.

Nivel 4: Optimizado (13-16

*Procesos operacionales medidos y

*Relaciones con proveedores
i y medidas cuantitativamente.

puntos) i6n de

la gestion de produccion y distribucion.

nor ‘gestion de compras.

" )
Ias cargelor” ggnicas del producto.

+Gestion de valor medida y

cuantitativamente.

ional mediday

+Orientacion al mercado medida y

e
con lared de valor.

productos basada en
analisis de la competencia.

Nivel 3: Estandarizado (9-12
puntos)

elaciones con proveedores ~Gestion de valor de los produ -Coordinacién interfuncional ~Origfbcion al mercado estandarizaday
' ) " . estandarizadas y gestionadas. estandarizada. jarizada y gesligaee® gestionada.
“Sistema de informacion centralizado y ! . it - " ’ 4 ]
macion ¢ ~Alta confianza y compromiso del equipo |  +Aplicacion de normas técnicas para Ny, Comprom mpartr costos “Mejora continua de atributos de
para la gestion logistica y de, ) acor . .
de gestion de proveedores. influir en el valor creado. operacionales. productos basada en la competencia.
proveedores.
o’ ~—o—

+Procesos operacional ndarizados
y docum@fados.
3

Procesos basicos de z mie con +Enfoque basico en la gestion de valorde|  +Coordinacién basica entre dreas | “Documentacién basica de la orientacién
o produccion, distribucin y logistica ! x
Nivel 2: Desarrollado (5-8 ; documentadas. los productos. interfuncionales. al mercado.
inversa documentados. docume ) : 5 v. > 5
puntos) ooumen . ~Compromiso bisico para negocios a | +Relaciones de calidad con D dela de productos de la
~Uso de tecnologias de informacion en ! ! !
‘ largo plazo. documentadas. horizontal y veriical. competencia.
algunas areas.
Procesos oper on proveedores basadas Enfoque en el pracio mas que enel | p.w. ;0. ancia de dreas interfuncionales | +Enfoque limitado en la competencia y
Nivel 1: Inicial (14 punt estandarizados. en transacciones individuales. enel proceso de compras. mejora de atributos de productos.
ivel 1: Inicial (1-4 puntos) «Uso limitado de ias de +Baja credibilidad y iso del +Baja equidad y actitud positiva en la el proc pras. lora de atributos de p
2 o ¢ o " “Integracion horizontal y vertical limitada. ~Baja orientacion al mercado.
informacion. equipo de gestion de proveedores. resolucion de problemas.

Nota. Elaboracion propia.

@A uto Evaluacion

«@etvaluacion Valid

ada “®\eta
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Una vez se consolidan los resultados por cada factor se realiza un analisis que
permite identificar los hallazgos, oportunidades de mejora y recomendaciones que son un
insumo clave para el disefio de estrategias logisticas para Beity S.A.S.

A continuacién, se muestran los analisis que se llevaron a cabo por cada factor
evaluado.

Primer factor: Estrategia y estructura

Se presentan los resultados obtenidos sobrepuestos en los niveles de madurez que se

puede observar en la figura 26 y 27.

Figura 26

Resultados primer factor: Estrategia y estructura

EVALUACION
ESTRATEGIA Y ESTRUCTURA

18,00 INNOVADOR
16,00
14,00 OPTIMIZADO
i 12,00
% 10,00 STANDARIZADO

6,00 ESARROLLAD

2,00 INICIAL

AUTO EVALUACION EVALUACION VALIDADA

Nota. Elaboracion propia.
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Figura 27

Andlisis primer factor: Estrategia y estructura

HALLAZGOS

>

Los procesos operacionales no estan estandarizados, lo que puede afectar
la eficiencia.

La empresa no cuenta con tecnologias de informacion integrada para la
gestion logistica, inventarios y ventas.

Existe una diferencia entre la autoevaluacion y la evaluacién validada,
indicando una sobreestimacion de las capacidades actuales.

OPORTUNIDADES Y RECOMENDACIONES

>

>

Implementar procedimientos operativos estandar para mejorar la eficiencia
y reducir errores.

Adoptar un sistema de gestion de informacion para mejorar la coordinacion
y seguimiento de las operaciones. para optimizar el almacenamiento y la
distribucién de productos, esto aportaria en aumento del 15% en la
eficiencia operativa.

Capacitar al personal en los nuevos procedimientos y tecnologias.
Reduccion del 10% en los tiempos de produccion y disminucion del 5% en
los errores de fabricacion.

Realizar evaluaciones y auditorias periddicas para actualizar y revisar los
avances

Nota. Elaboracion propia.

Segundo factor: Gestion de las relaciones con proveedores clave

Se presentan los resultados obtenidos sobrepuestos en los niveles de madurez que se

puede observar en la figura 28 y 29.
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Figura 28

Resultados segundo factor: Gestion de las relaciones con proveedores clave

EVALUACION
GESTION DE LAS RELACIONES CON LOS PROVEEDORES

INNOVADOR

16,00 OPTIMIZADO

E10,00 ESTANDARI

Nota. Elaboracion propia.

Figura 29

Analisis segundo factor: Gestion de las relaciones con proveedores clave

HALLAZGOS

» Aunque hay una buena base, se necesita fortalecer la confianza y el
compromiso a largo plazo con los proveedores. La empresa necesita
asegurarse de que sigue correctamente las reglas y practicas
recomendadas cuando trabaja con sus proveedores.

» Mantener una comunicacion clara, tener una comunicacion abierta y
transparente con los proveedores para evitar malentendidos y problemas.

OPORTUNIDADES Y RECOMENDACIONES

» Desarrollar programas de colaboracion a largo plazo con los proveedores.

» Asegurar el cumplimiento de los acuerdos y estandares de calidad.

» Establecer canales de comunicacion claros y regulares con los
proveedores. Disminucién del 10% en los errores de pedidos.

» Realizar auditorias periddicas para asegurar el cumplimiento de los
estandares.

Nota. Elaboracion propia.
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Tercer factor: Compras efectivas organizacionales
Se presentan los resultados obtenidos sobrepuestos en los niveles de madurez que se

puede observar en la figura 30 y 31.

Figura 30

Resultados tercer factor: Compras efectivas organizacionales

EVALUACION
COMPRAS EFECTIVAS
ORGANIZACIONALES

20,00
18,00 INNCVADOR
16,00
14,00 OPTIMIZADO
12,00
10,00

PUNTAJE

6,00
4,00

0,00

Nota. Elaboracion propia.
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Figura 31

Analisis tercer factor: Compras efectivas organizacionales

HALLAZGOS

» La empresa ya se enfoca en gestionar el valor de sus productos, lo cual es
positivo. Sin embargo, siempre hay oportunidades para mejorar. Esto
podria incluir revisar y optimizar continuamente los procesos de compra,
asegurarse de que los productos cumplen con las expectativas de los
clientes y buscar formas de agregar mas valor a los productos sin aumentar
significativamente los costos.

» La empresa debe asegurarse de que las normas técnicas se apliquen de
manera consistente en todos los procesos de compra. Esto incluye seguir
estandares de calidad y especificaciones técnicas de manera uniforme.

OPORTUNIDADES Y RECOMENDACIONES

» Recoger y analizar la retroalimentacion de los clientes para ajustar los
procesos de compra.

» Revisar y mejorar continuamente los procesos de compra.

» Buscar continuamente practicas de sostenibilidad aplicables con
Certificaciones Ambientales.

» Desarrollo de nuevos productos y uso de materiales sostenibles puede
aportar un Incremento del 20% en la cuota de mercado.

Nota. Elaboracion propia.

Cuarto factor: Coordinacion interfuncional
Se presentan los resultados obtenidos sobrepuestos en los niveles de madurez que se

puede observar en la figura 32 y 33.
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Figura 32

Resultados cuarto factor: Coordinacién interfuncional

EVALUACION
COORDINACION INTERFUNCIONAL

18,00 INNO'VADOR

16,00

14,00 OPTIMIZADO
w 12 00
g 10,00 STANDARIZADO
2

AUTO EVALUACION EVALUACION VALIDADA

Nota. Elaboracion propia.

Figura 33

Analisis cuarto factor: Coordinacién interfuncional

HALLAZGOS

» Las areas de compras y manufactura no estan bien conectadas, lo que
dificulta la coordinacién entre ellas.

» Los empleados de otras areas de la empresa no tienen mucha participacion
en el proceso de compras, lo que limita su influencia.

» No se lleva los tiempos de productividad de cada una de las etapas de
fabricacién de cada uno de los productos, lo que podria ayudar a mejorar el
rendimiento de la empresa.

OPORTUNIDADES Y RECOMENDACIONES

» Mejorar la coordinacion entre las areas de compras y manufactura.
Implementacion de un sistema ERP que integre los planes estratégicos,
tacticos y operacionales. Mejora del 20% en la coordinacion interfuncional.

» Involucrar a empleados de otras areas en el proceso de compras.

» Implementar sistemas de gestion de tiempos de productividad.

» Organizar reuniones regulares entre departamentos para mejorar la
coordinacion.

Nota. Elaboracion propia.
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Quinto factor: Orientacién al mercado y al desempeiio

Se presentan los resultados obtenidos sobrepuestos en los niveles de madurez que se

puede observar en la figura 34 y 35.

Figura 34

Resultados quinto factor: Orientacién al mercado y al desempernio

20,00

EVALUACION

ORIENTACION AL MERCADO Y AL

DESEMPENO

18,00

INNOVADOR

16,00
14,004
12,00~
10,00

PUNTAJE

6,00

8,00~

OPTIMIZADO

4,00

0,00%

2,00

INICIAL

EVALUACION VALIDADA

Nota. Elaboracion propia.

Figura 35

Andlisis quinto factor: Orientacion al mercado y al desempefio

HALLAZGOS

>

>

La gestién de proveedores debe enfocarse mas en mejorar los atributos de
calidad de los productos en comparacién con la competencia.

Es muy importante que todos los aliados y colaboradores en la red logistica
(como proveedores, transportistas y distribuidores) compartan valores y
enfoques similares. Esto se refiere a tener una visién y objetivos comunes
sobre cédmo se deben hacer las cosas.

La gestion de proveedores debe reforzar su orientaciéon al mercado,
asegurando que los requerimientos del cliente sean fundamentales.

OPORTUNIDADES Y RECOMENDACIONES

Enfocar la gestion y seleccién deproveedores en la mejora y calidad de los
productos. Reduccién del 15% en los costos de adquisiciéon de materiales.
Asegurar que los aliados y colaboradores compartan valores y enfoques
similares.

Realizar estudios de mercado para entender mejor las necesidades del
cliente.

Analizar nuevos mercados y sus redes de distribucién internacionales.
Implementacion de campanas de marketing digital y expansion de canales

Nota. Elaboracion propia.
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Consideraciones en torno a la vision de la compaiiia de iniciar el proceso de
internacionalizacion a 2026:

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en un nivel de madurez entre 2y 3
(Desarrollado y estandarizado) para cada uno de los factores involucrados (Estrategia y
estructura, Gestion de las relaciones con proveedores clave, Compras efectivas
organizacionales, Coordinacion interfuncional y Orientacion al mercado y al desempefio)
la recomendacion en torno a la visién de la compafia de iniciar el proceso de
internacionalizacién en 2026 debe revisarse a la luz de las oportunidades de mejora
identificadas con las cuales se requiere fortalecer los factores internos de la compafiia
relacionados con optimizacion de costos operativos, gestion de proveedores clave,
mejora en la calidad de los productos, entre otros, que impacte positivamente en la
productividad, competitividad y rentabilidad de la organizacién y de esta forma se pueda
enfrentar al reto de la internacionalizacion. En este sentido el disefio de estrategias y su
correspondiente plan de intervencion se enfocara en fortalecer a la compania para
mejorar su desempefio, su nivel de madurez frente a su cadena de valor y fortalecerse
como organizacién para posteriormente ir sentando las bases para construir su plan

estratégico de internacionalizacion.
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Plan de Intervencion

Fase 4. Diseio de estrategia logistica

Para llevar a cabo el disefio de la estrategia logistica se hizo una lluvia de ideas por
cada factor evaluado teniendo en cuenta los hallazgos y las oportunidades de mejora
identificadas en el diagnéstico organizacional.

Esta lluvia de ideas se registrd en el aplicativo “whiteboard” de Microsoft 365 al cual se
puede acceder en el siguiente enlace:

https://universidadeaneduco-

my.sharepoint.com/:wb:/g/personal/darteta77643 universidadean edu co/ETN1AYZgllV

Eil87JEe2wRkBDJRUx-jOvRp2-9JIVRgAOQ?e=ItrhXy

En la figura 36 se muestran las estrategias planteadas para el primer factor: Estrategia

y estructura.
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Figura 36

Estrategias primer factor: Estrategia y Estructura

ESTRATEGIA Y ESTRUCTURA

CALARYS (IR ANTTTA CANTIAO DAUANYS FETHER AKITTA CANTLO

Documentacion de
Procesos Operativos:
Crear y estandarizar
procedimientos
operativos.

SALANYS (STIER ANTTTA CANTIIO

Monitoreo, Evaluacion
y Ajustes: Realizar una
evaluacion inicialy
ajustar segun sea
necesario. Indicadores

Seleccion de
Sistema de Gestion
de Informacion:
Evaluary seleccionar
un sistema
adecuado.

DALIANYS EETHER AXTTTA CANTILO

Implementacion del
Sistema de Gestion:
Configuracion inicial
y pruebas del
sistema.

de seguimiento del
Factor.

Capacitacion del
Personal: Formacion
en nuevos
procedimientos y
tecnologias.

Nota. Elaboracion propia.

En la figura 37 se muestran las estrategias planteadas para el segundo factor: Gestion
de las relaciones con proveedores clave.

Figura 37

Estrategias segundo factor: Gestion de las relaciones con proveedores clave

GESTION DE LAS RELACIONES CON
PROVEEDORES CLAVE

Desarrollo de
Programas de
Colaboracion: Crear
programas de
colaboracion a largo
plazo.

Auditorias
Periodicas: Iniciar
auditorias para
asegurar el
cumplimiento de
estandares.

Establecimiento de
Canales de
Comunicacion: Definir
y establecer canales
de comunicacion
claros.

Monitoreo, Evaluacion
de Resultados: Revisar
los resultados de las
auditorias y sjustar
estrategias.
Indicadores de
seguimiento del Factor.
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Nota. Elaboracion propia.
En la figura 38 se muestran las estrategias planteadas para el tercer factor: Compras

efectivas organizacionales.

Figura 38
Estrategias tercer factor: Compras efectivas organizacionales

COMPRAS EFECTIVAS
ORGANIZACIONALES

Recopilacion de Revision de Procesos
Retroalimentacion: de Compra: Revisary
Recoger y analizar la optimizar los
retroalimentacion de procesos de compra.
los clientes.

Implementacion de Monitoreo, Evaluacion
Practicas de de Impacto: Medir el
Sostenibilidad: mpacto de las

Buscar y aplicar
certificaciones
ambientales.

Nota. Elaboracion propia.

En la figura 39 se muestran las estrategias planteadas para el cuarto factor:

Coordinacion interfuncional.
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Figura 39

Estrategias cuarto factor: Coordinacién interfuncional

COORDINACION INTERFUNCIONAL

DAt HTHE I D SRS SRR ATER ORANS

Mejora de la Involucrar a
Coordinacion: Empleados:
Implementar Involucrar a
sistemas de gestion empleados de otras
de tiempos de areas en el proceso
productividad. de compras.
St e varen o Casreon srvean v coRTD
Reuniones Monitoreo, Evatuacion de
lmerdepanamenmle Coordinacion: Evatuar la
- : efectividad de la
= Or.ganuar coordinacion y ajustar
reuniones regulares LOZUN SC3 NECEIINO.
entre Ingicadores de
departamentos. sezuimiento del Factor.

Nota. Elaboracion propia.

En la figura 40 se muestran las estrategias planteadas para el quinto factor:

Orientacién al mercado y al desempenio.
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Figura 40

Estrategias quinto factor: Orientacion al mercado y al desempefio

ORIENTACION AL MERCADO Y AL

DESEMPENO
Estudios de Analisis de
Mercado: Realizar Competencia:
estudios de mercado Analizar nuevos
para entender mejor mercados y sus
las necesidades del redes de distribucion
cliente. internacionales.
Implementacion de Monitoreo, Evaluacion
: . Final: Realizar una

Mejoras: Enfocar la I
gestion de impacto de todas las
proveedores en la mejoras implementadas.
mejora y calidad de '_"dc?md. °m=‘:lr

los productos. s :

Nota. Elaboracion propia.
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Fase 5. Estructuracion del Plan de Intervencion

Teniendo como insumo la fase anterior se estructura el plan de intervencion
conformado por seis fases a saber: Fase 1: Preparacién, Fase 2: Estrategia y Estructura,
Fase 3: Gestion de las relaciones con proveedores, Fase 4: Compras efectivas
organizacionales, Fase 5: Coordinacién Interfuncional, Fase 6: Orientaciéon al mercado y
al desempenio las cuales estan representadas en la figura 40. Este plan tiene como plazo

estimado de ejecucién 12 meses contados a partir del mes de enero de 2025.

Figura 41

Fases planteadas en el plan de intervencion

Fase 6:
Orientacion al
mercado y al
desempeiio

Fase 5:
Coordinacion
interfuncional

Fase 4: Compras
Efectivas

Fase 3: Gestion de Organizacionales
las relaciones con

proveedores

Fase 2:
Estrategiay
Fase 1: Estructura
Preparacion

Nota. Elaboracion propia.

A continuacion, se presentan las actividades asociadas a cada una de las fases

planteadas.
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Fase 1: Preparacién

o Reunion Inicial: Presentacion de hallazgos y plan de accién a todos los
involucrados.

e Asignacion de Roles y Responsabilidades: Designar lideres para cada factor.

e Plan de comunicacion interna y externa donde se establezcan obijetivos,
audiencia, mensaje clave, canales de comunicacion, calendario de
comunicaciones, responsables, evaluacion y retroalimentacion.

o Establecer Herramienta de seguimiento "Curva S" de la implementacion. Se

sugiere tomar como guia la curva S adjunta al plan de intervencién propuesto.

Fase 2: Estrategia y Estructura

o Documentacion de Procesos Operativos: Crear y estandarizar procedimientos
operativos.
o ldentificacion de Procesos Clave: Determinar los procesos operativos
esenciales.
o Creacion de Procedimientos: Redactar procedimientos detallados para
cada proceso.
o [Estandarizacion: Asegurar que los procedimientos sean consistentes y
aplicables en toda la organizacion.
o Revision y Aprobacion: Validar los procedimientos con los responsables
de cada érea.
o Seleccién de Sistema de Gestion de Informacion: Evaluar y seleccionar un
sistema adecuado.
o Anadlisis de Requisitos: Identificar las necesidades especificas de la
empresa.
o Investigacién de Opciones: Evaluar diferentes sistemas de gestion
disponibles en el mercado.
o Pruebas Piloto: Realizar pruebas con los sistemas preseleccionados.
o Seleccion Final: Elegir el sistema que mejor se adapte a las necesidades
identificadas.
o Implementacion del Sistema de Gestion: Configuracién inicial y pruebas del

sistema.
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o Configuracion Inicial: Ajustar el sistema segun los requisitos de la
empresa.
o Migracién de Datos: Transferir datos existentes al nuevo sistema.
o Pruebas de Funcionamiento: Realizar pruebas para asegurar que el
sistema funcione correctamente.
o Resolucion de Problemas: Identificar y solucionar cualquier problema
que surja durante las pruebas.
e Capacitacion del Personal: Formacion en nuevos procedimientos y tecnologias.
o Desarrollo de Materiales de Capacitacion: Crear manuales y guias de
usuario.
o Programacion de Sesiones de Capacitacion: Organizar sesiones de
formacion para el personal.
o Evaluacion de la Capacitaciéon: Medir la efectividad de la capacitacion
mediante pruebas y retroalimentacion.
o Soporte Continuo: Proveer asistencia continua para resolver dudas y
problemas.
¢ Monitoreo, Evaluacién y Ajustes: Realizar una evaluacion inicial y ajustar segun

sea necesario. Indicadores de seguimiento del Factor.

o Establecimiento de Indicadores de Rendimiento: Definir métricas para
evaluar el éxito del sistema.

o Monitoreo Regular: Realizar seguimientos periddicos para evaluar el
rendimiento.

o Evaluaciéon Inicial: Hacer una evaluacion completa después de la
implementacién inicial.

o Ajustes y Mejoras: Realizar ajustes basados en los resultados de la

evaluacion y la retroalimentacion recibida.

Fase 3: Gestidn de la relaciéon con proveedores

e Desarrollo de Programas de Colaboracion: Crear programas de colaboracion a

largo plazo.
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o Identificacion de Proveedores Clave: Seleccionar proveedores
estratégicos para colaboraciones a largo plazo.
o Definicion de Objetivos Comunes: Establecer metas y objetivos
compartidos con los proveedores.
o Creacion de Acuerdos de Colaboracion: Formalizar acuerdos que
definan roles, responsabilidades y expectativas.
o Implementacion de Proyectos Conjuntos: Iniciar proyectos piloto para
fortalecer la colaboracion.
o Establecimiento de Canales de Comunicacién: Definir y establecer canales de
comunicacion claros.
o Evaluacion de Canales Existentes: Revisar los canales de comunicacion
actuales y su efectividad.
o Definicion de Nuevos Canales: Identificar y establecer nuevos canales
de comunicacion, como plataformas digitales.
o Capacitacion en Comunicacion: Formar al personal y a los proveedores
en el uso de los nuevos canales.
o Monitoreo de la Comunicacién: Realizar seguimientos periddicos para
asegurar la efectividad de los canales.
o Auditorias Periddicas: Iniciar auditorias para asegurar el cumplimiento de
estandares.
o Planificacion de Auditorias: Establecer un calendario de auditorias
regulares.
o Desarrollo de Criterios de Auditoria: Definir los estandares y criterios que
se evaluaran.
o Ejecucién de Auditorias: Realizar auditorias en los proveedores para
asegurar el cumplimiento de los estandares.
o Informe de Resultados: Documentar los hallazgos y compartirlos con los
proveedores.
e Monitoreo, Evaluacién de Resultados: Revisar los resultados de las auditorias y
ajustar estrategias. Indicadores de seguimiento del Factor.
o Establecimiento de Indicadores de Rendimiento: Definir métricas para

evaluar el desempefio de los proveedores.



DISENO DE UNA ESTRATEGIA LOGISTICA QUE PERMITA QUE 98
BEITY SAS PUEDA INGRESAR A NUEVOS MERCADOS
NACIONALES E INTERNACIONALES

o Revision de Resultados: Analizar los resultados de las auditorias vy el
desempefio general.

o Ajustes y Mejoras: Implementar cambios y mejoras basados en los
resultados y la retroalimentacion recibida.

o Comunicacién de Resultados: Informar a los proveedores sobre los

resultados y las acciones a tomar.

Fase 4: Compras efectivas organizacionales

o Recopilacién de Retroalimentacion: Recoger y analizar la retroalimentacion de
los clientes.
o Encuestas a Clientes: Disefiar y distribuir encuestas para recoger
opiniones sobre el proceso de compra.
o Analisis de Datos: Analizar los datos recopilados para identificar areas
de mejora.
o Reuniones de Retroalimentacion: Organizar reuniones con clientes clave
para obtener retroalimentacion directa.
o Implementacion de Sugerencias: Aplicar las sugerencias viables para
mejorar el proceso de compra.
¢ Revision de Procesos de Compra: Revisar y optimizar los procesos de compra.
o Mapeo de Procesos Actuales: Documentar y revisar los procesos de
compra existentes.
o Identificacién de Ineficiencias: Detectar areas donde se pueden hacer
mejoras.
o Optimizacion de Procesos: Redisefiar los procesos para aumentar la
eficiencia y reducir costos.
o Automatizacion: Implementar herramientas  tecnoldgicas para
automatizar partes del proceso de compra
o Implementacion de Practicas de Sostenibilidad: Buscar y aplicar certificaciones
ambientales
o Investigacion de Certificaciones: ldentificar certificaciones ambientales

relevantes para la industria.
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o Evaluacion de Proveedores: Seleccionar proveedores que cumplan con
los estandares de sostenibilidad.

o Adopcién de Practicas Verdes: Implementar practicas sostenibles en el
proceso de compra, como la reduccién de residuos y el uso de materiales
reciclables.

o Monitoreo de Cumplimiento: Asegurar que los proveedores mantengan
las practicas sostenibles acordadas.

e Monitoreo, Evaluacion de Impacto: Medir el impacto de las mejoras en la gestién
de valor. Indicadores de seguimiento del Factor.

o Definicion de Indicadores de Rendimiento: Establecer métricas para
medir el impacto de las mejoras implementadas.

o Recoleccion de Datos: Recoger datos periédicamente para evaluar el
desempefio.

o Anadlisis de Impacto: Analizar los datos para determinar el impacto de las
mejoras en la gestién de valor.

o Ajustes y Mejoras Continuas: Realizar ajustes basados en los resultados

del andlisis y continuar mejorando los procesos.

Fase 5: Coordinacion Interfuncional

o Mejora de la Coordinacién: Implementar sistemas de gestion de tiempos de
productividad.
o Evaluacion de Necesidades: Identificar las areas que requieren mejor
coordinacion.
o Seleccién de Sistemas de Gestidn: Evaluar e implementar sistemas de
gestion de tiempos y productividad adecuados.
o Capacitacion en Nuevos Sistemas: Formar a los empleados en el uso de
los nuevos sistemas.
o Monitoreo de Uso: Supervisar el uso de los sistemas para asegurar su
efectividad.
e Involucrar a Empleados: Involucrar a empleados de otras areas en el proceso
de compras.
o ldentificacion de Areas Clave: Determinar qué areas y empleados deben

estar involucrados en el proceso de compras.
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o Desarrollo de Programas de Participacion: Crear programas que
fomenten la participacién activa de empleados de diferentes areas.

o Sesiones de Retroalimentacién: Organizar sesiones para recoger
opiniones y sugerencias de los empleados.

o Reconocimiento y Recompensas: Implementar un sistema de
reconocimiento para los empleados que contribuyan significativamente.

e Reuniones Interdepartamentales: Organizar reuniones regulares entre
departamentos.

o Planificacion de Reuniones: Establecer un calendario regular de
reuniones entre departamentos.

o Definicion de Agendas: Crear agendas claras y especificas para cada
reunion.

o Facilitacién de la Comunicacion: Utilizar herramientas y técnicas que
faciliten la comunicacion efectiva durante las reuniones.

o Seguimiento de Acuerdos: Documentar y hacer seguimiento de los
acuerdos y acciones decididas en las reuniones.

e Monitoreo, Evaluacion de Coordinacion: Evaluar la efectividad de Ia
coordinacioén y ajustar segun sea necesario. Indicadores de seguimiento del
Factor.

o Definicion de Indicadores de Rendimiento: Establecer métricas para
evaluar la efectividad de la coordinacion interfuncional.

o Recoleccion de Datos: Recoger datos periodicamente para evaluar el
desempefio.

o Analisis de Resultados: Analizar los datos para identificar areas de
mejora.

o Ajustes y Mejoras: Implementar cambios basados en los resultados del

analisis y continuar mejorando los procesos de coordinacion.

Fase 6: Orientacion al mercado y al desempeiio

o Estudios de Mercado: Realizar estudios de mercado para entender mejor las

necesidades del cliente.
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Definicion de Objetivos: Establecer los objetivos especificos del estudio
de mercado.

Seleccion de Métodos de Investigacién: Elegir métodos adecuados como
encuestas, entrevistas y analisis de datos.

Recoleccién de Datos: Recoger informacion relevante sobre las
necesidades y preferencias de los clientes.

Andlisis de Resultados: Analizar los datos para identificar tendencias y
oportunidades de mejora.

Informe de Hallazgos: Documentar y presentar los hallazgos a las partes

interesadas.

o Analisis de Competencia: Analizar nuevos mercados y sus redes de distribucién

internacionales.

O

Identificacion de Competidores: Identificar los principales competidores
en los nuevos mercados.

Evaluacién de Estrategias: Analizar las estrategias de marketing vy
distribucion de los competidores.

Analisis de Fortalezas y Debilidades: Evaluar las fortalezas y debilidades
de los competidores.

Identificacion de Oportunidades: Detectar oportunidades para
diferenciarse y mejorar la posicion en el mercado.

Informe de Analisis: Crear un informe detallado con las conclusiones y

recomendaciones.

o Implementacion de Mejoras: Enfocar la gestion de proveedores en la mejora y

calidad de los productos.

O

Evaluacién de Proveedores: Revisar y seleccionar proveedores que
cumplan con altos estandares de calidad.

Desarrollo de Planes de Mejora: Crear planes especificos para mejorar
la calidad de los productos.

Implementacion de Cambios: Aplicar las mejoras en la gestion de
proveedores y en los procesos de produccion.

Monitoreo de Calidad: Supervisar continuamente la calidad de los

productos y servicios.
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o Valoracién de Clientes: Recoger y analizar la retroalimentacién de los

clientes sobre las mejoras implementadas.
e Monitoreo, Evaluacién Final: Realizar una evaluacion final del impacto de todas
las mejoras implementadas. Indicadores de seguimiento del Factor.

o Definicion de Indicadores de Rendimiento: Establecer métricas para
evaluar el impacto de las mejoras.

o Recoleccion de Datos: Recoger datos periodicamente para evaluar el
desempefio.

o Analisis de Impacto: Analizar los datos para determinar el impacto de las
mejoras en la gestion de valor.

o Informe de Evaluacion: Documentar los resultados y presentar un
informe final.

o Ajustes y Mejoras Continuas: Realizar ajustes basados en los resultados

del andlisis y continuar mejorando los procesos.

A continuacién, se presenta el enlace del archivo en Excel donde se estructuré el plan
con un horizonte de ejecucion estimado de 12 meses incluyendo la curva S de
seguimiento.

Plan de Intervencion Beity.xlsx

Como herramienta de seguimiento al plan se pueden marcar los avances en el cuadro
en Excel o también se pueden visualizar los avances en un tablero digital que contiene
mapeadas las fases de intervencion con las principales actividades las cuales puedes ir

desplazandose entre las siguientes columnas: “En ejecucion”, “En revisiéon”, “Terminado”

y por ultimo “Descartadas”. Ver figura 42.

A continuacion, se presenta el vinculo que permite acceder al tablero digital que

contiene la herramienta de seguimiento sugerida a la empresa Beity.
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https://universidadeaneduco-

my.sharepoint.com/:wb:/g/personal/darteta77643 universidadean edu co/ERKAUFE-

unNMm4Rb7 HvH-0Bnj8Qr4MbrTbXAEeMhv2IrA?e=P7beHU

Figura 42
Tablero digital como herramienta de seguimiento de la ejecucion del plan

Seguimiento Plan de Accidon Beity S.A.S

ACTIVIDADES EN EJECUCION ENREVISION TERMINADO DESCARTADAS

Nota. Elaboracion propia.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones
Beity S.A.S. ha identificado la necesidad de optimizar la gestion de proveedores para
mejorar la eficiencia operativa. La implementacion de tecnologias y practicas innovadoras

es crucial para lograr un control en los procesos de abastecimiento.

La empresa debe fortalecer la coordinacion entre sus diferentes areas funcionales. La
implementacién de sistemas de gestién de tiempos y productividad puede mejorar la

eficiencia y reducir los costos operativos.

Beity S.A.S. debe enfocarse en una fuerte orientacion al mercado para ser mas
competitiva. Esto implica entender mejor las necesidades de los clientes y adaptar sus

estrategias de marketing.

La innovacién en productos y procesos es esencial para diferenciarse en el mercado.
Beity S.A.S. debe continuar su compromiso con la sostenibilidad, lo cual no solo mejora
su imagen corporativa, sino que también puede atraer a un segmento de mercado mas

amplio y consciente del medio ambiente.

El plan de intervencion disefiado incluye fases claras y detalladas para implementar
las estrategias logisticas propuestas. Este plan tiene un horizonte de ejecucion de 12
meses y se enfoca en la preparacion, estrategia y estructura, gestién de relaciones con

proveedores, compras efectivas, coordinacion interfuncional y orientacion al mercado.
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El presente trabajo ha cumplido con los objetivos planteados gestando un plan de

intervencion que para Beity S.A.S es el punto de partida de un camino hacia la

optimizacion de sus procesos y el fortalecimiento empresarial que le permitira asumir

retos como el ingreso a nuevos mercados. En la tabla 30 se presenta el tablero donde se

presenta la correspondencia entre los objetivos planteados y el capitulo donde se

evidencia su cumplimiento.

Tabla 30

Tablero de objetivos planteados y evidencia de cumplimiento

Disefar un plan estratégico de
logistica basado en las
teorias de la cadena de
abastecimiento y orientacion
al mercado con el fin de
mejorar el desempefioy
productividad de la empresa
Beity S.A.Sde tal manera que
pueda proyectarse para
ingresar a nuevos mercados

Estudiar las fuentes de informacién necesarias para consolidar
el estado del arte de la empresa y el sector al cual pertenece
con el fin deidentificar el contexto en el que opera y los
desafios a los cuales se enfrenta, de tal manera que sirva como
insumo al proceso de diagnostico empresarial.

Capitulo Diagnéstico
Organizacional Fase 1: Estado
del arte de Beity S.A.S

Definir los factores y las variables involucradas en el
instrumento que serd aplicado en el diagndstico empresarial
para la empresa Beity S.A.S de acuerdo con el modelo logistico
estructural

Capitulo Diagnéstico
Organizacional Fase 2.
Definicién de factores
asociados alinstrumento de
investigacion y variables
involucradas

Desarrollar un diagndstico organizacional basado en los
siguientes factores: Orientacién al mercado, Orientacién a la
gerencia de la cadena de abastecimiento, Gestion de
proveedores, entre otros

Capilulo Diagnéstico
Organizacional

Disefiar un plan de intervencion alineado con los resultados
del diagnéstico utilizando los factores antes mencionados con
el fin de mejorar el desempefo organizacional

Capitulo Plan de intervencion

Nota. Elaboracion propia
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Recomendaciones

Una vez ejecutadas las acciones que Beity considere viables en el plan de
intervencion generado en este trabajo es necesario hacer un seguimiento a los
resultados financieros y operativos obtenidos de tal manera que se evalué la efectividad
de las acciones planteadas, se puedan hacer los ajustes requeridos en la planeacién y de
esta manera se cierre efectivamente el ciclo PHVA con un impacto positivo en la mejora
continua. De esta manera puede orientar y asegurar el logro de los objetivos

organizacionales.

Como préximas etapas de este proyecto una vez asegurados los factores internos de
la compania vinculados a la gestion de sus debilidades y potencializacion de sus
fortalezas podria seguir con la ejecucién de un plan estratégico de internacionalizacion
que puede apalancar el logro de la vision de la compafia a 2026 como lo tiene planteado
inicialmente o ajustar su horizonte de tiempo por ocasion a las barreras a las cuales se

deba enfrentar en el camino.

Analizar como las iniciativas de responsabilidad social empresarial pueden integrarse
en la estrategia logistica y de la cadena de suministro para generar valor afadido y

fortalecer la relaciéon con los clientes.

Analizar modelos de negocio colaborativos que permitan compartir recursos y

capacidades para mejorar la competitividad y la sostenibilidad.
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Implementar metodologias agiles para la ejecucion de las acciones propuestas
partiendo de un minimo producto viable que de acuerdo con los resultados obtenidos se
pueda ir ampliando su alcance hasta lograr los objetivos que Beity como organizacién

pretenda alcanzar.
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A. Anexo. Plan de Intervencién Beity S.A.S

MES 1
Fase Actividades Responsable Peso Planeado Ejecutado Cump Acumulado
Cumpl Mensual
P T TPlan TEjec % Cumpl
1 Preparacién 5% 5% 5% 100% 5% | 5% 100%
Reunién Inicial: P tacion de hall land ionatod
11 eunion Inicial: Presentacion de hallazgosy plan de acclonatodos ;o oi5n General 1% 19% 1,0% 100% 19 | 1% | 100%
los involucrados
i ion de Rol ili Desi: lid d
12 eRotesy esignarlideresde Gerente Administrativoy RH 1% 1% 1,0% 100% 1% | 1% | 100%
proyecto para cada factor.
1.3 Plande Ct icacion Internay Externa. Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 1% 1% 100% 1% | 1% 100%
F i de imi "CurvaS"dela N L
1.4 . Direccion General 2% 2% 2% 100% 2% | 2% 100%
2 Estrategia y Estructura 15% 0% 0% 0% | 0%
D onde Pr s Op i Crear i Ci i de 6
21 o A y - i y 3% 0% 0% 0% | 0%
p operativos. Logistica
211 Idenuf!cacwon de Procesos Clave: Determinar los procesos operativos Goordinador de Producciony Logistica 1,0% 0% | 0%
esenciales.
Creacién de Procedimientos: Redactar procedimientos detallados
2.1.2 P Coordinador de Producciény Logistica 1,0% 0% | 0%
para cada proceso.
Estandarizacion: Asegurar que los procedimientos sean consistentes
2.1.3 [ gurar que los Coordinador de ProducciényLogistica|  0,5% 0% | 0%
yaplicables en toda la organizacion.
RevisiényAprobacién: Validar los procedimientos con los
214 yAP ) P Coordinador de ProducciényLogistica|  0,5% 0% | 0%
resy de cadadrea.

Seleccién de Sistema de Gestién de Informacién: Evaluar Direccién General/Gerente
2.2 N y Administrativoy RH/ Gerente de 3% 0% 0% 0,0% | 0%

unsistema Disefioy Ventas
Direccién General/Gerente
Administrativo yRH/ Gerente de 0,5% 0,0% | 0%
Marketing Disefioy Ventas

Direccién General/Gerente
Administrativo y RH/ Gerente de 0,5% 0,0% | 0%
Marketing Disefio y Ventas

Direccién General/Gerente

201 Analisis de Requisitos: Identificar las necesidades especificas de la

empresa.

Investigacion de Opciones: Evaluar diferentes sistemas de gestion
disponibles en elmercado.

222

2.2.3 |Pruebas Piloto: Realizar pruebas con los pr ionados. [Admini ivoyRH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%
Marketing Disefioy Ventas
- . . Direccion General/Gerente
2.0.4 |SeleccionFinal: Elegir elsistema que mejor se adapte alas AdministrativoyRH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%

necesidades identificadas. Marketing Disefio y Ventas

Implementacion del Sistema de Gestion: Configuracién inicial Direccién General/Gerente

23 P ! " contig Y |administrativoy RH/ Gerente de 3% 0% 0% 0,0% | 0%
pruebas delsistema. Lo

Disefioy Ventas

Direccién General/Gerente

Configuracion Inicial: Ajustar el sistema seg(n los requisitos de la

2.3.1 Administrativoy RH/ Gerente de 0,5% 0,0% | 0%
empresa. Marketing Disefio y Ventas
Direccién General/Gerente

2.3.2 |Migracién de Datos: Transferir datos existentes al nuevo sistema. Administrativo yRH/ Gerente de 0,5% 0,0% | 0%

Marketing Disefioy Ventas
Direccién General/Gerente
Administrativo y RH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%
Marketing Disefioy Ventas
Direccién General/Gerente
Administrativo yRH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%
Marketing Disefio y Ventas
Capacitacion del Personal: Formacion en nuevos procedimientos Direccién General/Gerente
2.4 P . . p y Administrativoy RH/ Gerente de 3% 0% 0% 0,0% | 0%
tecnologias. s
Disefioy Ventas
Desarrollo de Materiales de Capacitacién: Crear manuales y guias D\rec.c.u)n G.eneral/Gerente
2.4.1 . Administrativoy RH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%
de usuario. o
Marketing Disefioy Ventas

Programacion de Sesiones de Capacitacién: Organizar sesiones de D\re;clon General/Gerente
2.4.2 Administrativo y RH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%

formacion para el personal. Marketing Disefioy Ventas
Direccién General/Gerente
Administrativo yRH/ Gerente de 0,5% 0,0% | 0%
Marketing Disefio y Ventas
Direccién General/Gerente
Administrativo y RH/ Gerente de 0,5% 0,0% | 0%
Marketing Disefioy Ventas
Direccion General/Gerente
Administrativoy RH/ Gerente de 3% 0% 0% 0,0% | 0%
Disefioy Ventas
Direccién General/Gerente
Administrativo y RH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%
Marketing Disefioy Ventas
Direccién General/Gerente

Pruebas de Funcionamiento: Realizar pruebas para asegurar que el
sistema funcione correctamente.

233

Resolucion de Problemas: Identificar y solucionar cualquier problema
que surja durante las pruebas.

2.3.4

Evaluacion de la Capacitacion: Medir la efectividad de la capacitacion
mediante pruebas y retroalimentacion.

2.4.3

Soporte Continuo: Proveer asistencia continua para resolver dudasy
problemas.

244

Monitoreo, Evaluaciony Ajustes: Realizar una evaluacioén inicialy

25
ajustar seglin sea i de imi del Factor.

Establecimiento de Indicadores de Rendimiento: Definir métricas para
evaluar el éxito del sistema.

2.5.1

Monitoreo Regular: Realizar seguimientos periddicos para evaluar el

2.5.2 Administrativo yRH/ Gerente de 1% 0,0% | 0%
rendimiento. Marketing Disefio y Ventas
, . " . Direccién General/Gerente

253 Evaluacion Inicial: Hacer una evaluaciéon completa después de la Administrativoy RH/ Gerente de 0,5% 0,0% | 0%
implementacion inicial. Marketing Disefioy Ventas
) : . Direccién General/Gerente

254 Ajustes y Mejoras: Realizar ajustes basados en los resultados de la Administrativoy RH/ Gerente de 0,5% 0,0%| 0%

evaluacionyelretroalimentacion recibida.

Marketing Disefio y Ventas
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MES 1
Fase Actividades Responsable Peso Planeado Ejecutado Cump Acumulado
Cumpl Mensual
P T TPlan TEjec % Cumpl
Gestion de las relaciones con proveedores 20%
D deP de C ion: Crear p! de
3.1 5% 0% 0% 0% | 0%
on a largo plazo. Gerente Administrativoy RH
311 Identificacién de Proveedores Clave: Seleccionar proveedores 1% 0% | 0%
estratégicos para colaboraciones a largo plazo. Gerente Administrativoy RH
312 Definicién de Objetivos Comunes: Establecer metas y objetivos 1% 0% | 0%
compartidos con los proveedores. Gerente Administrativoy RH
313 Creacién de Acuerdos de Colaboracién: Formalizar acuerdos que 20 0% | 0%
definan roles, responsabilidades y expectativas. Gerente Administrativoy RH
3.1.4 |MPlementacion de Proyectos Conjuntos: Iniciar proyectos piloto para 1% o% | o%
fortalecer la colaboracion. Gerente Administrativoy RH
Establecimiento de Canales de C: on: Definir
3.2 n y - 5% 0% 0% 0,0% | 0%
lesde claros. Gerente Administrativoy RH
321 Evaluacién de Canales Existentes: Revisar los canales de 1% 0,0%| 0%
ién actuales y su idad. Gerente Administrativoy RH
322 Definicién de Nuevos Canales: Identificar y establecer nuevos canales 20 0,0%| 0%
de comunicacién, como plataformas digitales. Gerente Administrativoy RH
323 Capacitacién en Comunicacién: Formar al personaly a los 19% 0,0% | 0%
proveedores en eluso de los nuevos canales. Gerente Administrativoy RH
324 Monitoreo de la Comunicacién: Realizar seguimientos periddicos para 1% 0,0%| 0%
asegurar la efectividad de los canales. Gerente Administrativoy RH
Auditorias Periédicas: Iniciar auditorias para asegurar el
33 ; para aseg - 5% 0% 0% 0,0% | 0%
de Gerente Administrativoy RH
I, torias: i} N )
331 Planificacion de Auditorias: Establecer un calendario de auditorias 1% 0,0% | 0%
regulares. Gerente Administrativoy RH
332 Desarrollo de Criterios de Auditoria: Definir los estandaresy criterios 1% 0,0%| 0%
que se evaluaran. Gerente Administrativoy RH
333 Ejecucion de Auditorias: Realizar auditorias en los proveedores para 20 0,0% | 0%
asegurar el cumplimiento de los estandares. Gerente Administrativoy RH
334 Informe de Resultados: Documentar los hallazgos y compartirlos con 1% 0,0%| 0%
los proveedores. Gerente Administrativoy RH
onde : Revisar los delas
3.4 y ajustar i i de imi del Coordinador de Producciény Logistica 5% 0% 0% 0,0% | 0%
Factor.
341 Establecimiento de Indicadores de Rendimiento: Definir métricas para Coordinador de Producciény Logistica 20 0,0% | 0%
evaluar el desempeno de los proveedores.
— - N i —— L
342 Revisién de Resultados: Analizar los resultados de las auditorias y el Coordinador de Producciény Logistica 1% 0,0%| 0%
desempefio general.
3.4.3 |NustesyMejoras:implementar cambiosy mejoras basados enlos Coordinador de Producciony Logistica 1% 0,0%| 0%
resultados y la retroalimentacion recibida.
344 Comunicacién de Resultados: Informar a los proveedores sobre los Coordinador de Producciény Logistica 1% 0,0%| 0%
resultados ylas acciones a tomar.
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MES 1
Fase Actividades Responsable Peso Planeado Ejecutado Cump Acumulado
Cumpl Mensual
P T TPlan TEjec % Cumpl
Compras Efectivas Organizacionales 20%
6n de Retroalil Recogery analizar la Gerente de Marketing Disefio
a1 ; X gery e v 5% 0% 0% o% | 0%
de los clientes. Ventas
411 Encuestas a Clientes: Disefiary distribuir encuestas para recoger Gerente de Marketing DisefioyVentas 1% 0% | 0%
opiniones sobre el proceso de compra.
412 Andlisis de Datos: Analizar los datos recopilados para identificar dreas 20 0% | 0%
de mejora. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
4.1.3 | Reuniones de Retroalimentacion: Organizar reuniones con clientes | o Marketing DisefioyVentas % 0% | 0%
clave para obtener retroalimentacion directa.
0 ias: Apli i "
4.1.4 | mplementacidn de Sugerencias: Aplicar las sugerencias viables para | o oo Marketing DisefioyVentas % o% | 0%
mejorar el proceso de compra.
Revision de Procesos de Compra: Revisar los p rente de Disefio
4.2 P y ! y 5% 0% 0% 0,0% | 0%
de compra. Ventas
Mapeo de Procesos Actuales: Documentar y revisar los procesos de : s
421 |@P 4 p Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 0,0%| 0%
compra existentes.
Identificacion de Ineficiencias: Detectar dreas donde se pueden hacer : =
4.22 P Gerente de Marketing Disefio y Ventas 1% 0,0% | 0%
mejoras.
Optimizacién de Procesos: Redisefiar los procesos para aumentar la : =
423" p p Gerente de Marketing Disefioy Ventas 2% 0,0% | 0%
eficienciay reducir costos.
Automatizacion: Implementar herramientas tecnolégicas para : =
424 P gicas p Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 0,0%| 0%
ar partes del proceso de compra.
Implementacion de Précticas de Sostenibilidad: Buscaryaplicar |Gerente de Marketing Disefio
43 plemen : yap e y 5% 0% 0% 0,0% | 0%
Ventas
Investigacién de Certificaciones: Identificar certificaciones -
4.3.1 & Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 0,0% | 0%
ambientales relevantes para la industria.
Evaluacion de Proveedores: Seleccionar proveedores que cumplan : s
432 P a P Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 0,0% | 0%
con los estdndares de sostenibilidad.
Adopcion de Practicas Verdes: Implementar précticas sostenibles en
4.3.3 |el proceso de compra, como la reduccién de residuos y el uso de Gerente de Marketing Disefioy Ventas 2% 0,0% | 0%
materiales reciclables.
i imi : [t : .
434 Monitoreo de Cumplimiento: Asegurar que los proveedores Gerente de Marketing DisefioyVentas 1% 0,0%| 0%
1 las précticas soste! acordadas.
6nde Medireli de las mejoras | Gerente de Marketing Disefio
44 " i P ! e v 5% 0% 0% 0,0% | 0%
enlagestionde valor. Indicadores de seguimiento del Factor. Ventas
441 Definicién de Indicadores de Rendimiento: Establecer métricas para Gerente de Marketing Disefioy Ventas 20 0,0%| 0%
medir elimpacto de las mejoras in
Recoleccion de Datos: Recoger datos periédicamente para evaluar el : .
442 8 P P Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 0,0%| 0%
desempeno.
Analisis de Impacto: Analizar los datos para determinar elimpacto de : .
443 P P s Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 0,0% | 0%
las mejoras en la gestion de valor.
Ajustes y Mejoras Continuas: Realizar ajustes basados en los : s
4.4.4 |NUstesYME] d Gerente de Marketing Disefioy Ventas 1% 0,0% | 0%
resultados delanalisis y continuar mejorando los procesos.




DISENO DE UNA ESTRATEGIA LOGISTICA QUE PERMITA QUE 116
BEITY SAS PUEDA INGRESAR A NUEVOS MERCADOS
NACIONALES E INTERNACIONALES

MES 1
Fase Actividades Responsable Peso Planeado Ejecutado Cump Acumulado
Cumpl Mensual
P T TPlan TEjec % Cumpl
5 Coordinacién Interfuncional 20%
MejoradelaC inacié i de gestionde
5.1 el " & Direccion General 5% 0% 0% o% | 0%
tiempos de .
511 Evaluacién de Necesidades: Identificar las dreas que requieren mejor Direccion General 20 0% | 0%
coordinacién.
5.1.0 |Seteccion de Sistemas de Gestion: Evaluar eimplementar sistemas de |y, oo oo oo 19 0% | 0%
gestion de tiempos y productividad adecuados.
5.1.3 |Capacitacion en Nuevos Sistemas: Formar a los empleados eneluso | o oo 1% 0% | 0%
de los nuevos sistemas.
514 Monitoreo de Uso: Supervisar eluso de los sistemas para asegurar su Direccion General 1% 0% | o%
efectividad.
a a deotras dreas en
5.2 Direccion General 5% 0% 0% 0,0% | 0%
elproceso de compras.
Identificacion de Areas Clave: Determinar qué areasy empleados .
521 g yemp Direccion General 1% 0,0%| 0%
deben estar involucrados en el proceso de compras.
Desarrollo de Programas de Participacién: Crear programas que :
5.22 ¢ P programas d Direccion General 2% 0,0% | 0%
fomenten la participacion activa de empleados de diferentes areas.
Sesiones de Retroalimentacion: Organizar sesiones para recoger :
523 & P 8 Direccion General 1% 0,0% | 0%
opinionesy sugerencias de los empleados.
Ri imientoyR 3 un sistema de
5.2.4 [reconocimiento para los empleados que contribuyan Direccion General 1% 0,0% | 0%
significativamente.
i Organizar i g\ R R
5.3 Direccion General 5% 0% 0% 0,0% | 0%
entre departamentos.
53.1 Planificacién de Reuniones: Establecer un calendario regular de Direccion General 20 0,0%| 0%
T i entre depar
5.3.0 |Definicién de Agendas: Crear agendas claras y especificas para cada | o oo 19 0,0%| 0%
reunion.
o S 16 Utill -
533 Facilitacién de la 1. Utilizar herr ytécnicas que Direccion General 1% 0,0%| 0%
faciliten la comunicacién efectiva durante las reuniones.
534 Seguimiento de Acuerdos: Documentary hacer seguimiento de los Direccion General 1% 0,0%| 0%
acuerdos yacciones decididas en las reuniones.
i 6nde Ci inacién: Evaluar la ivi dela
5.4 coordinaciény ajustar segtin sea necesario. i de Di ion General 5% 0% 0% 0,0% | 0%
del Factor.
5.4.1 |Definicién de Indicadores de Rendimiento: Establecer métricas para | oo oo oo 2% 0,0%]| 0%
evaluar la efectividad de la coordinacién interfuncional.
5.4.9 |Recoleccion de Datos: Recoger datos periddicamente para evaluarel | o oo 19 0,0%| 0%
desempefio.
543 Andlisis de Resultados: Analizar los datos para identificar dreas de Direccion General 1% 0,0%| 0%
mejora.
54.4 Ajustes y Mejoras: Implementar cambios basados en los resultados Direccion General 1% 0,0%| 0%
delanalisis y continuar mejorando los procesos de coordinacion.
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MES 1
Fase Actividades Responsable Peso Planeado Ejecutado Cump Acumulado
Cumpl Mensual
P T TPlan TEjec % Cumpl
6 Orientacién al mercadoy al desempefio 20%
de : Realizar ios de ara Gerente de Marketing Disefio
6.1 : X P e v 5% 0% 0% o% | 0%
mejor las del cliente. Ventas
6.1.1 Definicién de Objetivos: E: los objetivos del 1% 0% | 0%
estudio de mercado. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
- . eacion: Elegir mé
6.1.0 |Seteccion de Métodos de Investigacion: Elegir métodos adecuados 19 o% | o%
como encuestas, entrevistas y analisis de datos. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
6.1.3 |Recoleccion de Datos: Recoger informacién relevante sobre las 1% o | 0%
necesidades y preferencias de los clientes. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
6.1.4 Andlisis de Resultados: Analizar los datos para identificar tendencias y 1% 0% | 0%
opor de mejora. Gerente de Marketing Disefio yVentas
6.1.5 |Informe de Hallazgos: Documentar y presentar los hallazgos a las 1% o | 0%
partes interesadas. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
Anélisis de Competencia: Analizar nuevos mercados y sus redes de |Gerente de Marketing Disefio
6.2 P y : y 5% 0% 0% 0,0% | 0%
inter Ventas
6.2.1 Identificacién de Competidores: Identificar los principales 1% 0,0%| 0%
competidores en los nuevos mercados. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
6.2.2 Evaluacl(’)ll-l de Estrategias: Analizar las estrategias de marketingy 1% 0,0%| 0%
distribucion de los competidores. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
6.2.3 Analisis de Fortalezas y Debilidades: Evaluar las fortalezas y 19% 0,0% | 0%
debilidades de los competidores. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
6.2.4 Identificacién de Oportunidades: Detectar oportunidades para 19% 0,0%| 0%
diferenciarse ymejorar la posicion en el mercado. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
6.2.5 Informe de Analisis: Crear un informe detallado con las conclusiones y 1% 0,0% | 0%
recomendaciones. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
Implementacion de Mejoras: Enfocar la gestién de proveedores en  |Gerente de Marketing Disefio
6.3 pe N ! & P e v 5% 0% 0% 0,0% | 0%
lamejoray calidad de los p Ventas
6.3.1 Evaluacién de Proveedores: Revisar y seleccionar proveedores que 1% 0,0% | 0%
cumplan con altos estdndares de calidad. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
6.3.2 |Desarrollo de Planes de Mejora: Crear planes especificos para 1% 0,0%| 0%
mejorar la calidad de los productos. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
6.3.3 |!mPlementacion de Cambios: Aplicar las mejoras en la gestion de 1% 0,0% | 0%
proveedoresy en los procesos de produccién. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
6.3.4 |Monitoreo de Calidad: Supervisar continuamente la calidad de los 1% 0,0% | 0%
productos y servicios. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
. N . zar i 1onde L
6.3.5 | Valoracon de Clientes: Recoger y analizar la retroalimentacidn de los 1% 0,0% | 0%
clientes sobre las mejoras implementadas. Gerente de Marketing Disefio y Ventas
Monitoreo, Evaluacién Final: Realizar una evaluacion final del
6.4 impacto de todas las mejoras implementadas. Indicadores de Gerente de Marketing Disefioy 5% 0% 0% 0,0% | 0%
del Factor. Ventas
6.4.1 Definicién de Indicadores de Rendimiento: Establecer métricas para 19% 0,0% | 0%
evaluar elimpacto de las mejoras. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
6.4.2 Recoleccion de Datos: Recoger datos periddicamente para evaluar el 1% 0,0%| 0%
desempefio. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
o . izar b R
6.4.3 |Andlisis de Impacto: Analizar los datos para determinar elimpacto de 19 0.0%| 0%
las mejoras en la gestion de valor. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
ion: [t \
6.4.4 |Informe de Evaluacion: Documentar los resultados y presentar un 19 0.0%| 0%
informe final. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
j j 3 li juste [t
6.4.5 |Alustes yMejoras Continuas: Realizar ajustes basados enlos 19 0.0%| 0%
resultados del analisis y continuar mejorando los procesos. Gerente de Marketing Disefioy Ventas
ota 00% 5% 5% 100% 5%| 5%| 100%




