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1 Andlisis del mercado

La industria del plastico, tanto a nivel mundial como en Colombia, ha demostrado su
notable capacidad de adaptacion, reflejadndose en un crecimiento significativo en los primeros
trimestres del afio 2021. Con un aumento del 22.2% en comparacion con el 2020 y un 8.6% respecto
al 2019, la industria ha experimentado una transformacion notable (Gutiérrez, 2021).

En Colombia, alrededor de 3.600 empresas forman parte de esta industria, algunas exportan
insumos como polietileno, polimeros de propileno, PET, entre otros, mostrando un crecimiento del
68% en comparacion con el afio anterior. Ademas, los productos plasticos han experimentado un
incremento del 18% en su valor de importacién, indicando una demanda sostenida y un interés
continuo en estos productos y materiales.

Los empaques plasticos representan alrededor del 56% de la industria plastica en Colombia,
muchos de estos empagues son fabricados por empresas maquiladoras las cuales han adquirido una
relevancia cada vez mayor, puesto que muchas de las grandes empresas transnacionales optan por
este sistema para complementar su cadena de produccion.

La maquila es un proceso contractual que aprovecha la capacidad instalada y los
procedimientos de produccién de una empresa para la fabricacién de productos tangibles o la
prestacion de servicios intangibles sin poseer la marca del producto final. En este sentido, se
establece un contrato mediante el cual se adquiere un servicio, permitiendo a la empresa contratante
beneficiarse de la infraestructura disponible para la creacion del producto deseado
(Artesano’scream, 2022).

Magquilar productos presenta notables ventajas, destacandose el ahorro significativo para la
empresa contratante. Este beneficio surge porque la empresa no requiere realizar inversiones en
maquinaria ni en otros insumos para llevar a cabo la fabricacion.

Colombia tiene una gran oportunidad para el establecimiento de empresas maquiladoras.
En el pais, muchas de estas empresas cuentan con un alto nivel tecnoldgico que les permite innovar
en productos proporcionando un valor agregado a sus clientes, ademas cuenta con mano de obra
cualificada y comprometida en comparacion con otras regiones de Latinoamérica. Numerosas
compariias que adoptan este modelo han informado sobre resultados financieros sobresalientes,
aprovechando la destreza de la mano de obra, la eficiencia, calidad, y la agilidad y recursividad

inherentes a las empresas maquiladoras.



Muchas de las empresas que utilizan esta figura, han reportado excelentes resultados
financieros aprovechando la mano de obra calificada, los equipos, la agilidad, eficiencia, calidad y

recursividad de las empresas maquiladoras.
1.1 Anélisis Fuerzas de Porter
1.1.1 Poder de negociacion de los proveedores:

e Concentracion de proveedores: en Colombia la industria de maquilas especificamente de
empaques plasticos puede enfrentar cierta concentracion de proveedores de materias primas
plasticas. La disponibilidad de fuentes alternativas podria moderar este poder de
negociacion.

e Disponibilidad de materias primas alternativas: puede ser moderada ya que puede depender
del tipo de plastico que se requiera, la disponibilidad de materias primas puede variar, por
ejemplo, los plasticos reciclados, virgenes o las opciones biodegradables pueden influir en

la negociacion.
1.1.2 Poder de negociacién de los clientes:

e Concentracion de clientes: con la diversidad de sectores que utilizan empaques plasticos
(alimentos, bebidas, productos farmacéuticos, de belleza) es probable que la concentracién
de los clientes sea moderada, dando cierto poder a los compradores.

e Disponibilidad de productos sustitutos: la presencia de alternativas como empaques de
papel, cartdn u otro tipo de materiales podrian afectar el poder de negociacion, sin embargo,
la especificidad del plastico en ciertas aplicaciones podria mitigar esta amenaza.

e Importancia del producto para los clientes: dada la importancia de los empaques plasticos
para la conservacion, presentacion y transporte de los productos, los clientes pueden tener

un poder considerable.

1.1.3 Amenaza de nuevos competidores.

Barreras de entrada: las barreras de entrada pueden ser moderadas debido a la necesidad de

tecnologias especializadas y cumplimiento de normativas ambientales para ciertos tipos de



plasticos. Sin embargo, la competencia puede provenir de empresas establecidas y nuevas centradas

en tecnologias mas sostenibles.
1.1.4 Amenaza de productos sustitutos.

Disponibilidad de alternativas: existen alternativas en forma de empaques de materiales
diferentes (papel, carton, vidrio), aunque la versatilidad y ligereza del plastico lo mantienen como

una opcion preferida en muchos casos.
1.1.5 Rivalidad entre competidores.

e Numero de competidores: el sector de empaques plasticos en Colombia puede tener varios
competidores, desde grandes empresas hasta pequerias y medianas empresas especializadas.
e Crecimiento del mercado: el crecimiento puede estar impulsado por la demanda constante
de empaques plésticos en diversos sectores. La innovacion en materiales y disefios puede

ser un factor clave en la competencia
1.2 Definicién del Problema

Word Pack Ltda. es una empresa especializada en la prestacion de servicios de maquila,
centrandose principalmente en el empaquetado de productos para diversas compafiias regionales
en el Valle del Cauca, con enfoque en la ciudad de Cali. Fundada por el sefior Ricardo Martinez en
1999, esta empresa familiar ha logrado, a lo largo de los afios, obtener contratos significativos con
destacadas compafiias locales, entre las que se incluyen La 14 Sa, Induma SAS, Productos J&C,
Hoyos Tools, Tecnoguimicas, Colombina y Drogam, consolidandose como un socio de confianza
para sus clientes principales.

El crecimiento y la expansion de Word Pack Ltda., al ser una empresa familiar, ha generado
nuevas oportunidades tanto en términos operativos como financieros. Sin embargo, en el afio 2021,
la quiebra de La 14 impact6 negativamente a Word Pack, resultando en dificultades financieras
que llevaron al cierre temporal de operaciones y la adquisicion de obligaciones financieras con
diversas entidades bancarias.

En el afio 2022, la empresa renace bajo el nombre de Termomaquilas SAS, con el objetivo

de recobrar su posicién y consolidarse nuevamente. Este reconocimiento refleja el compromiso



continuo de la empresa con la excelencia y la adaptacion a los desafios del entorno empresarial,
demostrando su capacidad para superar obstaculos y buscar la prosperidad a largo plazo.

Como consecuencia del reajuste que tuvo que hacer en su operacion, la empresa presenta
una oportunidad en su ciclo operativo ya que se ha centrado en cultivar relaciones a largo plazo
con los proveedores, buscando asegurar la entrega puntual de los pedidos solicitados por los
clientes. No obstante, esta estrategia ha conllevado una pérdida en la capacidad de negociacion con

los proveedores, resultando en la oportunidad no aprovechada de satisfacer la creciente demanda.
1.3 Definicién del producto y/o servicio

En la actualidad, Termomaquilas se encuentra en una posicion propicia para implementar
politicas que optimicen la gestion de sus recursos financieros, una premisa fundamental segln el
enfoque del gerente de la compafiia. Su principal prioridad radica en asegurar un alto nivel de
servicio, la retencion de clientes y la recaudacion puntual.

Una ventaja competitiva notable de Termomaquilas es su eficiencia en el proceso de
recaudo, con un promedio de 11 dias en los dias de cartera. Esta practica no solo garantiza la
continuidad de sus operaciones, sino que también cubre eficazmente sus necesidades de capital de
trabajo.

El ciclo operativo de la empresa comprende las fases de recaudo, inventario y proveedores.
Sin embargo, la gestion de inventarios se centra en cubrir las operaciones existentes, sin prever la
satisfaccion de demandas adicionales ni proyectar necesidades futuras. Ademas, en cuanto a los
pagos a proveedores, estos se realizan a 23 dias, lo que limita su capacidad de negociacién para
respaldar y fortalecer sus operaciones.

Como propuesta para Termomaquilas, el enfoque principal radica en la implementacion de
una politica de inventarios que asegure un nivel 6ptimo de existencias, especificamente adaptado
al sector. Esto le permitiria mejorar su competitividad y satisfacer las necesidades de diversos
clientes adicionales. Esta iniciativa se acomparfia de una revision en la planificacion estratégica de
compras, estableciendo asi una cadena de suministro integral que potencie los resultados del
negocio. El objetivo por alcanzar en este sentido es de 2 meses (0 60 dias) de inventarios para

materias primas y empaques.
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Adicionalmente, se propone la instauracion de una politica de pagos a proveedores que
posibilite negociar las adquisiciones con un plazo de pago de 45 dias. Este enfoque facilita la
obtencion de un mayor apalancamiento de los recursos disponibles.

En resumen, el objetivo general es lograr un ciclo operativo promedio de 45 dias,

desglosado de la siguiente manera:

e Recaudo: 11 dias
e Inventarios: 60 dias
e Cuentas por pagar a proveedores: 45 dias
La formula resultante, Neto (+) Recaudo (+) Inventarios (-) Proveedores, se ajusta al
objetivo deseado de 45 dias, consolidando una gestion operativa mas eficiente para

Termomagquilas.
1.4 Clientes

Termomagquilas SAS se dedica a satisfacer las necesidades de una amplia gama de clientes,
abarcando sectores que incluyen alimentos, cuidado y aseo personal, farmacéutica e industrial,
siendo cuidado y aseo personal el sector que mas atiende esta compafiia. Cuenta con clientes
destacados como TQ, Drogam, J&C, Bivieny JGB, quienes tienen el 40% de la participacién sobre
la venta, y definen en sus criterios de compra clave, la oportunidad, calidad y servicio, habilidades

que posee esta comparifa.

A continuacidn, se relaciona el perfil de uno de los clientes de Termomaquilas SAS. (Ver

Figura).
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Figura 1
Arquetipo de cliente Buyer persona

©

Tecnoquimicas

NOMBRE: Fernando Bedoya - Comprador
Ingeniero industrial con mas de 10 afios de experiencia en
BIOGRAFiA la compra de material de empaque para la industria
farmacéutica.

Comportamientos Asiste a eventos para conocer proveedores de material de
externos empaque, investiga los proveedores.
Comportamientos Realiza negociaciones con proveedores de material de empaque enfocado
internos precio, calidad y tiempos de respuesta, gestiona inventarios, gestiona costos.
Dolores

Nota. Los autores a partir de informacion suministrada por el proveedor (2024).

Necesidad de personalizacion de los empaques para los productos, altos costos
asociados a la personalizaciéon, cambios en la demanda que afectan las

relaciones a largo plazo con los proveedores.

Es importante comprender las caracteristicas del sector, el cual se divide en cosméticos
(maquillaje, articulos de aseo personal, color y tratamiento capilar) y articulos de aseo del hogar
(detergentes, jabon de lavar y demas productos de aseo del hogar). De acuerdo con Colombia
productiva este Gltimo busca tener un crecimiento de USD 2.200 millones al 2032 siendo
impulsado por la constante innovacion y diversificacion de sus productos. Estas innovaciones retan
a las organizaciones a mantener un alto rendimiento y eficiencia en sus operaciones lo que les
permite ser sostenibles en el tiempo (Colombia Productiva, 2022).

Es importante resaltar que Colombia es uno de los principales proveedores de estos
productos debido a su calidad, innovacion y costos competitivos, mostrando un crecimiento
sostenible en cuanto a ventas, produccion y exportacion, siendo esta una gran puerta de entrada

para empresas maquiladoras.
1.5 Analisis de competidores

Carvajal Empaques destaca como una empresa multilatina con sedes en las ciudades de
Cali y Bogota, respaldada por plantas de produccién ubicadas estratégicamente en los municipios
de Ginebra (Valle) y Tocancipa (Cundinamarca). Su presencia global se extiende a través de
sucursales en diversos paises, como Estados Unidos, México, Colombia, Centroamérica, el Caribe

y Peru.
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Fundada en 1904 en la ciudad de Cali por el sefior Manuel Carvajal y sus hijos, quienes la
establecieron como una imprenta, Carvajal Empaques ha labrado una destacada trayectoria y
reconocimiento. Esta historia de éxito ha consolidado la confianza, tanto a nivel nacional como
internacional, atrayendo a clientes de renombre como Alqueria, Alpina, Colgate Palmolive, Pollos
Bucanero, Nestlé, Exito, KFC, Casa Luker, Coca-Cola, L'Oréal, Tecnoquimicas, Unilever, entre
otros.

La empresa se distingue por contar con certificaciones de calidad y sostenibilidad,
incluyendo la ISO 9001, 14001, 18001. Estas certificaciones reflejan su compromiso con
estandares elevados en diversos aspectos, consolidandose como un competidor destacado en la
industria. La combinacion de su experiencia, reconocimiento y enfoque en la excelencia la
posiciona solidamente como un referente en el mercado (Carvajal Empaques, 2024).

Pagoma, con mas de 40 afios de experiencia en el mercado de cintas, embalajes y empaques
personalizados, tiene sus raices en la ciudad de Bogota, donde fue fundada en 1969. En 1980, la
empresa dio un paso significativo al aventurarse en el desarrollo de blister y termoformados tipo
burbuja, con la finalidad de ofrecer servicios de maquila a grandes empresas multinacionales, entre
las cuales se destacan Gillette, Duracell, SC Johnson, y Condones Today, entre otras (Pagoma,
2024)

Con el transcurso de los afios, Pagoma ha diversificado su operacion, convirtiéndose en
distribuidor de reconocidas marcas de cintas y peliculas especializadas de termoencogibles. En
2013, marcando un hito en su crecimiento, inaugurd una sucursal en la ciudad de Yumbo,
especificamente en el sector de Acopi Menga. En 2019, con el firme prop6sito de garantizar altos
estandares de calidad y mantener su competitividad, obtuvo la certificacion 1ISO 9001. En 2018,
Pagoma logré la aprobacion del registro sanitario del INVIMA, permitiéndole expandir sus
servicios de maquila a productos alimenticios. Un aspecto destacado de este competidor es su
amplio portafolio, que abarca desde empaques termoformados en PET, PVC y PS hasta opciones
plegadizas como estuches y empaques tipo blister. Estos desarrollos se orientan hacia el mismo
sector al cual Termomaquilas SAS esté dirigido, consolidando a Pagoma como un actor relevante
en la industria.

JV Magquilas, con una trayectoria de 10 afios en la industria, se especializa en la maquila de
empaques de productos. Su amplio portafolio abarca la fabricacion de sachets, embalajes

promocionales (amarres de productos), etiquetados, envasado de productos cosmeticos, entre otros
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servicios. Una caracteristica destacada de este competidor es su capacidad para ofrecer servicios
de magquila in house, similar a Termomaquilas, lo que le permite diversificar su oferta y adaptarse
a las necesidades de diversos clientes (JV Maquilas, 2023).

Entre sus clientes principales se encuentran destacadas empresas como Tecnoquimicas,
Comestibles Aldor y Alival. Con sede en la ciudad de Cali, especificamente cerca del barrio Las
Delicias, JV Magquilas se posiciona estratégicamente para atender las demandas del mercado local
y cumplir con las expectativas de sus clientes. La capacidad de ofrecer una amplia gama de
servicios de maquila y su enfoque en la excelencia le permiten destacarse como un actor
significativo en la industria de empaques de productos

Es fundamental comprender las caracteristicas de ciertos competidores de Termomaquilas;
sin embargo, es crucial destacar que, en terminos de estructura operativa y recursos financieros, JV
Maquilas emerge como un competidor directo.

Como se puede detallar el siguiente cuadro, se observan los resultados econémicos de la

compafiia Termomaquilas y sus competidores.

Comparativo de la competencia
Carvajal

Empaques Pagoma JV Maquilas

$ Yoy $2.500.000 $21.500 $1.500 $480
./ MB

l‘ ol e 34% 36% 19% 58%
Empl.

& s +500 +100 +25 +12

| Mts® 50.000 3.252 1.089 100

Nota. Los autores a partir de informacion financiera suministrada por Termomaquilas y consultas

la base de datos EMIS para competidores (2024).
1.6 Tamario del Mercado y Fraccion del Mercado

En la actualidad, el mercado colombiano cuenta con alrededor de 723 empresas dedicadas
a la fabricacion de jabén, productos de limpieza y articulos de tocador, distribuidas en 88 ciudades

del pais. Las ciudades principales, como Bogota, Cali, Medellin, Yumbo y Barranquilla,
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representan aproximadamente el 65% del volumen de clientes relevantes que Termomaquilas
podria atender en el futuro. Al analizar los resultados en términos de participacion en el volumen
de facturacion, se observa gque estas mismas ciudades concentran alrededor del 75% del volumen
total facturado.

Figura 3

Concentracion de empresas por ciudad y por volumen de facturacion (datos 2022)

Volamen de Concentracién

Ciudad . Part % Ciudad Part %
facturacion ($mm) Empresas

Bogota D.C. 7.983.216 40,5% Bogota D.C. 289 40,0%
Cali 2.881.106 14,6% Medellin 91 12,6%
Medellin 2.468.108 12,5% Cali 58 8,0%
Tocancipa 1.517.745 7,7% ltagai 24 3,3%
Yumbo 1.432.055 7,3% Barranquilla 21 2,9%
Barranquilla 700.656 3,6% Bucaramanga 12 1,7%
Otras Cuidades 2.750.785 13,9% Yumbo 11 1,5%
Total 19.733.670 100,0% Otras Cuidades 217 30,0%

Total 723 100,0%

Nota. Los autores a partir de informacidon tomada de la base de datos EMIS (2024).

Estas empresas representan el enfoque primordial de Termomaquilas como potenciales
clientes. No obstante, es importante aclarar que, debido a la dindmica del negocio y el proceso de
expansion operativa, la empresa puede capitalizar oportunidades de mercado exclusivamente en la
region del Valle del Cauca, especificamente en ciudades como Cali y Yumbo. En estas ubicaciones,
identificamos un potencial de clientes que alcanza las 58 empresas en Cali y 11 en Yumbo,
sumando un total de 69 compafiias en la base de mercado. Estas empresas generaron una
facturacion conjunta de alrededor de $4.313.161 en el afio 2022 (Cali y Yumbo). Por lo tanto, se
destaca la importancia de la optimizacién propuesta en el ciclo operativo del negocio, con el
objetivo de atraer nuevos clientes ademas de los ya existentes.

Al examinar la participacion de mercado actual de Termomaquilas, se observa un enfoque
directo en la atencion de clientes exclusivamente del sector de consumo masivo, destacando a JGB
y Belleza Express. Sin embargo, existe una oportunidad estratégica para capitalizar en empresas
como Recamier, Reckitt Benckiser Colombia y Johnson & Johnson de Colombia. Estas ultimas
compafiias pertenecen al mismo sector de las empresas a las que ya atiende Termomaquilas, lo que
le otorga la experiencia necesaria para satisfacer las demandas de estos posibles nuevos clientes

En la actualidad, Termomaquilas ostenta Unicamente un 2% de participacion en el mercado,
sirviendo a dos compafiias del sector de consumo masivo, Belleza Express y JGB. La aspiracion
es que al asegurar un inventario minimo de 2 meses (60 dias), la empresa pueda implementar un

plan de mercadeo y estrategia comercial Optimos para atraer nuevos clientes. Al examinar las
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oportunidades, se proyecta que, al capitalizar nuevos clientes, Termomaquilas pueda elevar su
participacion de mercado del 2% actual al 7%, asegurando asi un crecimiento 6ptimo en sus niveles
de facturacion

e Participacion esperada de mercado potencial:

Figura 4
Participacion esperada del mercado potencial
Participacion Actual de Mercado Participacion Estimada de Mercado
2% 1o 29% 1% 10% . JGB

2% 1%
” ’,/ = Belleza Express

= Recamier

=JGB
Bolloza Express Reckitt Benckiser Colombia

Ofros Clientes

Johnson & Johnson de

97% 93% Colombia

Otros Clientes

Nota. Los autores a partir de informacion tomada de la base de datos EMIS (2024).

1.7 Modelo de negocio
1.7.1 Competencia.

Termomagquilas se encuentra en un mercado altamente competitivo, donde figuran
importantes competidores tales como Carvajal Empaques y Pagoma. A pesar de esta competencia,
es crucial destacar que las caracteristicas de algunos de estos competidores resultan poco
comparables, principalmente debido a las diferencias significativas en el tamafio de las compafiias.
En este contexto, se identifica a JV Maquilas como el competidor mas directo en la actualidad para

Termomagquilas.
1.7.2 Alianzas Claves.

Los proveedores de materias primas desempefian un papel fundamental en el proceso de
fabricacion de Termomaquilas, ya que son responsables de desarrollar materiales que permiten
adaptar los empaques a las necesidades especificas de sus clientes. Explorar alianzas estratégicas
como el outsourcing, brinda la oportunidad de compartir directamente con el cliente, el

conocimiento y experiencia, fortaleciendo asi la relacion con ellos.
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1.7.3

Actividades Claves.

Termomagquilas cuenta con las siguientes actividades que son la base de su negocio y le

permite operar:

1.7.4

Produccién de termoencogibles.

Personalizacion de moldes de acuerdo con la necesidad del cliente.

Negociacién con los proveedores de materia prima.

Recaudo de cartera, lo que le permite realizar los pagos a los proveedores.

Relacion a largo plazo con los clientes

Recursos Claves

Instalaciones de produccién: espacio de fabricacién equipado con maquinaria para la
produccidn eficiente de diferentes tipos de empaques.

Materia prima: compra de materia prima que le permita la fabricacién de los empaques
Talento humano: colaboradores especializados en el disefio de moldes y piezas para
empaques, asi como personal con agilidad para empacar los productos.

Disefio: disefio de empaques llamativos y funcionales que estén alineados a las necesidades
de los clientes.

Calidad: procesos que permiten garantizar que los empaques cumplen con los estandares
requeridos para satisfacer las necesidades de los clientes.

Relacién con los clientes: contar con una sélida base de clientes, que permiten la compray
podrian generar nuevas oportunidades de negocio.

Know How: conocimiento exclusivo del proceso de fabricacion de empaques de acuerdo
con las necesidades de los clientes.

Propuesta de valor

Elaborar politicas especificas centradas en la gestion de inventarios, proveedores y cuentas

por cobrar con el objetivo de estructurar eficientemente los recursos internos. Este enfoque tiene

como finalidad reducir al minimo los riesgos inherentes al ciclo operativo y, simultdneamente,

potenciar la capacidad de respuesta ante las solicitudes de los clientes.
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e Relacion con clientes

Termomagquilas consolida la conexion con sus clientes mediante la oferta de productos de
alta calidad, adaptados a sus necesidades particulares. A través de una colaboracion estrecha, busca
soluciones personalizadas en el disefio de empaques, reforzando asi su compromiso con la
satisfaccion del cliente. Ademas, estd constantemente mejorando sus procesos internos para
ampliar su cobertura y proporcionar una atenciéon ain mas eficiente a aquellos clientes que confian
€n sus Servicios.

e Canales

Termomagquilas SAS adopta un enfoque personalizado para atraer a sus clientes, llevando
a cabo visitas directas a aquellas empresas que podrian beneficiarse de sus soluciones de empaque
ofreciéndoles sus servicios.

e Segmento de clientes

La empresa Termomaquilas tiene una pérdida de mercado / clientes por la ineficiencia de
su ciclo operativo, lo que reduce su capacidad de respuesta ante la solicitud de recompra de antiguos
clientes y la consecucion de nuevos.

e Ingresos

Termomaquilas obtiene sus ingresos a través de la venta de termoencogibles para empaques
de productos. El precio de venta varia de acuerdo con el tipo de empaque que el cliente necesite y
el nivel de personalizacion de este. Tiene un recaudo de cartera por parte de sus clientes a 11 dias
y paga a sus proveedores con este recaudo, evitando apalancarse a través de la financiacion con
entidades externas, sin embargo deja poco margen para nuevas inversiones.

El establecer politicas que fortalezcan el ciclo operativo en Termomaquilas trae consigo
impactos positivos en los ingresos. Uno de ellos esta asociada a la politica de inventarios puesto
que su optimizacion permitira minimizar los costos relacionados con el almacenamiento, aumentar
el flujo de efectivo al minimizar el capital inmovilizado y a su vez, mejora el servicio al cliente
pues permite cumplir con los pedidos de manera oportuna y satisfacer las necesidades de manera
eficiente. Y por otro lado la politica de pago a proveedores busca mantener un acuerdo de pago
coherente ayudando a la compafiia a negociar mejores condiciones, a su vez establecer plazos de

pagos gestionando el flujo de efectivo.
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v" Estructura de costos
La estructura actual de costos de Termomaqulas SAS, esta definida de la siguiente forma:
e Personal: $104.255.000
e Impuestos: $500.000
e Diversos: $11.020.000
e Arrendamiento: $9.360.000
e Servicios: $119.289.000
La compafiia registro en el 2023 una facturacion de $433 millones de pesos, alcanzando un
margen bruto del 58.6% traducido en una utilidad bruta de $258 millones de pesos.
Es importante incluir dentro de esta estructura, el costo de la implementacion de las
politicas asociado al servicio de consultoria que se esta brindando a la compaiiia.
Figura 5

Fases del proyecto

Implementacién y seguimiento
Diagnostico y analisis 1. Comunicacién y capacitacion: Informar a todos los

1. Andlisis de la etapa actual del ciclo operativo de la colaboradores del establecimiento de nuevas politicas y

o Desarrollo de Politicas
compania. procedimientos. Generar capacitaciones en los

P o - 7. Politica de inventarios - )
2. Dentificacion de puntos criticos y las deficiencias que procedimientos de ser necesario.

L . 2. Politica pago a proveedores L
afectan la eficiencia y rentabilidad. - 2. Implementacion gradual
3. Politica de cartera

3. Evaluacion de las politicas actuales (si existen) para medir 3. Monitoreo y evaluacion: Definicion de KPI “S para medir el
su efectividad. impacto de las nuevas politicas realizando evaluaciones
periddicas para identificar dreas de mejora.

Nota. Elaboracion propia.
Duracion del proyecto: 6 meses
Costo total: $35.000.000

1.8 Estrategia de mercadeo y plan de ventas
1.8.1 Estrategia de Mercadeo

Actualmente su estrategia de mercadeo se centraliza en 3 focos:
e Precio

Como consultores, poseemos la capacidad para implementar estrategias que se adapten al
segmento de mercado en el que opera la organizacion. Dentro del estado de resultados, los rubros
principales son las ventas brutas (resultante del precio, multiplicado por las unidades) y descuentos

estructurales, una carencia en controles puede tener un impacto significativo en la rentabilidad del
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negocio. Por esta razon, se presenta a la gerencia de Termomaquilas la siguiente estrategia:
destacando la ventaja competitiva propuesta por Michael Porter, que define la "ventaja competitiva,
como el valor que una empresa puede crear para sus compradores”.

En este sentido, se les propone mantener los precios un 10% por debajo de los principales
competidores. En cuanto a los descuentos, la propuesta es otorgar descuentos selectivos a clientes
estratégicos que generen un volumen significativo de facturacion, permitiéndoles asi mitigar los
gastos del negocio. Estos descuentos no deberian exceder el 8%. Con esta estrategia, aseguramos
un portafolio competitivo y rentable (Diaz, 2009).

e Consecucion de clientes

Termomagquilas SAS adopta un enfoque personalizado para atraer a sus clientes, llevando
a cabo visitas directas a aquellas empresas que podrian beneficiarse de sus soluciones de empaque
ofreciéndoles sus servicios. Aunque no dispone de una pagina web ni un portafolio para
promocionar sus servicios, confia en la comunicacion directa y la presentacion detallada durante
las visitas para destacar sus capacidades y propuestas a los potenciales clientes.

Como consultores se propone iniciar con el desarrollo de una pégina web, permitiéndole
una presencia constante en linea donde los clientes potenciales puedan encontrar sus servicios en
todo momento, ademas, refuerza la imagen de profesionalismo y confianza que la empresa ha
proyectado, puesto que los consumidores actualmente tienden a investigar en linea antes de realizar
una compra o ponerse en contacto con un nuevo proveedor. También sirve como plataforma para
implementar estrategias de marketing digital que le permitan aumentar la visibilidad y atraer
nuevos clientes, facilitando su interaccion. Otro punto importante, es que estd es una herramienta
de analitica que permite rastrear el comportamiento del usuario proporcionando datos que pueden
dar soporte a la toma de decisiones estratégicas. Finalmente le ayudara a estar informado sobre las
tendencias del mercado y actividades de la competencia.

e Expansion

La empresa tiene previsto seguir con su proceso de consolidacion en el Valle del Cauca y
el Eje Cafetero, regiones en las que ya tiene presencia. Para lograrlo, se propone alcanzar una
mayor estabilidad en sus operaciones y perfeccionar sus practicas financieras, con el objetivo de
ampliar su base de clientes. Una vez cuente con esta estabilidad y antes de ingresar a un nuevo
territorio, se recomienda realizar un estudio de mercado en la ciudad objetivo para entender las

preferencias y comportamientos del consumidor local, puesto que la comprension del mercado se
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convierte en un elemento esencial para evaluar el posicionamiento de la marca en relacion con los
competidores. Este conocimiento no solo facilita la identificacion de oportunidades de mercadeo,
sino que también impulsa un crecimiento organico del negocio. Algunas fuentes proporcionan
Unicamente datos cuantitativos, mientras que otras ofrecen valores cualitativos como calidad,
intencion de compra, oportunidades y amenazas.

Segln Oswaldo Acevedo, fundador y presidente de la junta directiva de YanHaas, una

compaiiia de investigaciones de mercado, los tomadores de decisiones necesitan analisis,

consultoria e informacion de valor que les permita tener una vision méas completa de hacia

doénde ir con sus negocios. (Semana, 2023, p. 1)

En este contexto, recomendamos a Termomaquila la adquisicion de bases de datos que
amplien significativamente la comprension del negocio. Esta iniciativa permitira capitalizar
oportunidades no solo de precio, si ho de apertura de nuevos negocios. La opcién indicada serian
investigaciones que evallen tanto el sell-in como el sell-out del cliente, proporcionando una medida
efectiva de la eficacia del negocio.

Finalmente, el establecimiento de alianzas estratégicas con proveedores locales para
optimizar la cadena de suministros y reducir costos logisticos, es otra estrategia que la compafiia
podria implementar como parte de su proceso de expansion.

¢ Cual es el presupuesto de gastos asociados a la expansion para los 3 primeros meses
de operacion?

Adquirir un proveedor que satisfaga las necesidades de informacion en este tipo de negocios
podria resultar costoso, teniendo en cuenta que Termomaquilas factura en promedio alrededor de
$433 millones de pesos anuales. Después de revisar distintos proveedores, se identifica que Latam
Research, con sede principal en Bogota D.C., se ajusta a las condiciones informativas requeridas.
Este proveedor opera en el sector de Investigacién de Mercado y Encuestas de Opinion Publica,
ofreciendo un servicio altamente especializado en bases de datos y suministro de informacion clara
y confiable sobre las condiciones del mercado.

Sin embargo, es importante destacar que este proveedor puede resultar costoso para el
tamafio econdmico de Termomaquilas, ya que generalmente los costos de estos servicios se
relacionan con el nivel de facturacion de cada cliente. Aunque la cotizacion actual no esta
disponible, basandonos en comparaciones de benchmark, estimamos que podria estar en los $21

millones de pesos al afio (consultar las bases cada 4 meses). Este valor podria resultar elevado para
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Termomagquilas en el presente, por lo que se sugiere considerar esta estrategia como un proyecto
futuro, una vez que se haya normalizado el ciclo operativo del negocio y el cliente pueda
experimentar un crecimiento organico de doble digito, permitiendo que su flujo de caja respalde
este tipo de inversiones.

Adicionalmente, es fundamental que Termomaquilas cuente con personal capacitado para
interpretar la informacion proporcionada por el proveedor. Esto facilitara la implementacion
eficiente de las oportunidades estratégicas identificadas en el mercado.

Otra alternativa que se adecuara al modelo de negocio seria buscar apoyo en fuentes de
informacion gratuita, entre las cuales destaca Euromonitor, lider mundial en investigacion de
mercado estratégica independiente. Euromonitor realiza andlisis tanto cuantitativos como
cualitativos de miles de productos y servicios en todo el mundo. Estas bases de datos estan
vinculadas a entidades académicas, lo que nos permite acceder a informacion de manera gratuita.

En términos presupuestarios, la opcion actual contempla a Latam Research con un costo de
$21 millones de pesos al afio y la contratacion de personal capacitado para interpretar la
informacion por $12 millones de pesos al afio (estimando la contratacion de una persona por obra
laboral), sumando un total de $33 millones de pesos al afio.

En cambio, optando por retirar a Latam Research e incluir Euromonitor (gratuito), el
presupuesto se reduce significativamente a $12 millones de pesos al afio. Esta opcién no solo
representa un ahorro considerable, sino que también aprovecha una fuente de informacion
confiable y reconocida a nivel mundial

e Estrategias posventa y servicio al cliente

La empresa ofrece un servicio posventa altamente personalizado, respondiendo
directamente a las Peticiones, Quejas o Reclamos (PQR) dirigiéndose directamente al cliente para
comprender la naturaleza de la falla y su impacto en su proceso. A pesar de este enfoque proactivo,
existe la ausencia de una politica de devoluciones clara en Termomaquilas. Establecer una politica
transparente y confiable desde el inicio de la relacion comercial se revela como un factor esencial
para que la compafia fortalezca la confianza con sus clientes.

e Estrategia de distribucion

El proceso de estructuracion del modelo de distribucion en Termomaquilas se encuentra en

curso, siendo esta dinamica de control exclusivo de la gerencia del negocio. Actualmente, la

empresa opera bajo un modelo de fabricacion "make to order" (fabricar bajo pedido), lo que define

22



la base de su estrategia de distribucion. Sin embargo, la falta de procesos eficientes impide la
programacion de despachos en volumen, llevando a la empresa a realizar programaciones de
vehiculos de manera inmediata y sin anticipacion, lo cual resulta en costos adicionales en la
logistica.

Es crucial destacar que los clientes a los cuales se les despacha estdn concentrados
principalmente en la ciudad de Cali. La recomendacion clave es evaluar una programacion efectiva
en el modelo productivo que permita temporalmente almacenar inventarios, posibilitando asi el
envio de volumenes mayores a un costo menor y sin afectar el nivel de servicio. Esta estrategia
podria optimizar la eficiencia logistica y reducir los sobre costos asociados a la programacion

inmediata de vehiculos.
1.9 Plan de Ventas

Al concluir el ejercicio fiscal del 2023, Termomaquilas registré una facturacion de $433
millones de pesos, alcanzando un destacado margen bruto del 58.6%. Este rendimiento se traduce
en una utilidad bruta de $258 millones de pesos, proporcionando a la empresa una solida
continuidad operativa capaz de respaldar sus operaciones. Estos resultados son el fruto de las
dinamicas estratégicas implementadas por la gerencia de Termomaquilas, que ha logrado
consolidar un portafolio rentable y competitivo.

Un estudio dirigido por la gerencia revela que, en promedio, se situaron un 18.6% por
debajo de los precios de la competencia, JV Maquilas. Ademas, se destaca un margen bruto
altamente rentable en comparacion con el margen de la competencia, cerrando con una diferencia
de -13.9 puntos frente a JV Maquilas. Como recomendacién estratégica, se sugiere continuar con
el plan de precios mas bajos para capturar oportunidades de mercado. Ademas, se sefiala la
posibilidad de incrementar los precios hasta en un 8%, manteniéndonos dentro del objetivo de

negocio de mantener un indice de precios del 10%. (Ver Figura 6).
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e Portafolio Foco de Termomaquilas, mas comparativo de precios versus la competencia
Figura 6
Portafolio foco Termomaquilas S.A.

Descripciéon Homologa

Margenes . Margenes
#  Codigo Descripcion Uinidad Base Precio 2023 Precio 2024 3 Competencia (3V Precio
Brutos 9 . Brutos
Maquilas)
1 |Eo3s8 Burbuja Bis Monarca Und 325) 367, 42 12,9% 62,0%
2 |E0395 Burbuja Pasador 11/2" Und 231 261 30 13,0% 58,0%
3 |E0394 Burbuja Pasador 2" Und 180| 203 23 12,8%) 63,5%)
4 |E0405 Burbuja Pasador 21/2" und 196 221 25 12,8% 58,5% Burbujas Pasador 320 66 25,8% 40%
5 |E0406 Burbuja Pasador 3" und 221 250 29 131% 63,0%
6 |E0419 Burbuja Pasador 31/2" Und 208 235, 27 13,0% 59,0%
7 |E0454 Burbuja Pasador 4" und 216 244 28 13,0% 61,5%
8 [E0397 Burbuja Bisagra Nudo 2' X 2" Und 174] 197 23 13.2% 56,5%)
9 |E0396 Burbuja Bisagra Nudo 25" X 2.5" Und 221 250 29 13,1%| 57.0%
10 |E0398 Burbuja Bisagra Nudo 3" X 3 Und E2l 250 29 131% 59,0%) Bisagras Nudo 520 w6l o .
N |E0432 Burbuja Bisagra Nudo 3.5" X 3.5" Und 310 350 40 129% 56,0%
12 |E0488 Burbuja Bisagra Nudo 4" X 4" Und 310 350 40 12,9% 61,0%
13 |E0426 Burbuja Bisagra Nudo 4" X 4" CR und 325 367, 42 12,9% 59,0%
14 [E0412 Burbuja Bisagra Mueble comun11/2" [Und 134 151 17 12.7% 62,0%
15 |[E0409 Burbuja Bisagra Mueble comun 2’ [Und 163 184/ 21 12,9% 580%
16 |E0411 Burbuja Bisagra Mueble comun 21/2" |Und 177 200 23 13,0% 550%
17 |E0410 Burbuja Bisagra Mueble comun 3" Und 206 233 27 131% 58,0% Bisagras Mueble 239 15 6,9% 40%
18 |E0461 Burbuja Bisagra Mueble comun 31/2' |Und 216 244 28 13,0% 59,4%
19 |E0462 Burbuja Bisagra Mueble comun 4" [Und 228 258 30 13.2% 57,1%)
20 |E0491 Burbuja Bisagra Mueble comun 41/2"|Und 261 295 34 13,0% 503%
21 [E0424 Burbuja Portacandado 11/2" Und 146] 165 19 13,0% 56,6%
22 |E0428 Burbuja Portacandado 2" Und 146| 165 19 13,0% 62,0%
23 |E0426 Burbuja Portacandado 21/2" Und 167 189 2 13.2% 62,0%
24 |E0422 Burbuja Portacandado 3" und 196 22 25 12,8% 550%|| Burbuja PortaCandado 272 43| 186% 49%
25 |E0427 Burbuja Portacandado 31/2" Und 243 275, 32 13.2% 56,0%
26 |E0466 Burbuja Portacandado 4" Und 261 295, 34 13,0% 62,0%
27 |E0401 Burbuja Portacandado 4 1/2" Und 261 295 34 13,0% 59,5%)
28 [E0430 Burbuja pasador Aleman 11/2" Und 159) 180) 21 13.2% 58,5%)
29 |E0421 Burbuja pasador Aleman 2" Und 177 200 23 13,0% 58,0%
30 |E0431 Burbuja pasador Aleman 21/2" Und 190| 215, 25 13.2% 59,0%
31 |E0429 Burbuja pasador Aleman 3" Und 206 233 27 131% 581%)
32 |E0456 Burbuja pasador sueco 2 Und 174 197 23 13.2% 57,0%| | Burbujas Sueco (similar a - | 240% 0%
33 |E0455 Burbuja pasador sueco 21/2" Und 221 250 29 13,1%| 59,0%|| Omega - Portacandado)
34 |E0457 Burbuja pasador sueco 3" Und 221 250 29 13,1%| 550%
35 |[EO463 Burbuja Bisagra Omega 2" und 149 168 19 12,8% 57,0%
36 |E0464 Burbuja Bisagra Omega 3" und 234 264/ 30 12,8% 60,0%
37 |E0465 Burbuja Bisagra Omega 4" und 27 306 35 12,9% 61,0%
Margen ponderado 58,6% Margen ponderado 44,8%

Nota. Los autores a partir de informacion suministrada por Termomaquilas S.A. (2024).

Figura7
Proyeccion de ventas a 3 afios Termomagquilas S.A.

Proyeccion a 3 anos

567
501
433 59 [~ 59,2%
9,0%
56,6%
58,10%
2003 2024 2005PY 2026 PY
Presupuesto
m \/entas Netas Margen Bruto

Nota. Los autores a partir de informacion financiera suministrada por Termomaquilas S.A. (2024).

Al analizar la estrategia de crecimiento de Termomaquilas, se observa que cerrd el afio 2023
con una facturacion de $433 millones de pesos. Para el presupuesto del 2024, la empresa ha
estimado un crecimiento del 6%, distribuido en un aumento del 4% mediante el ajuste de precios

y un 2% a través del incremento en volumen. Esta distribucion se debe a que, aunque existe
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potencial de crecimiento debido a la atractiva cartera de productos y las iniciativas de gestion
comercial, la limitacion en la generacion de inventario y la falta de capacidad operativa debido a
la ausencia de inversiones en CAPEX en la planta restringen la expansion.

A partir del afio 2025, se proyecta un crecimiento significativamente méas acelerado. Por
ejemplo, la variacion entre 2025y 2026 es del 9.2%, de los cuales el 5% se atribuye al aumento en
volumen y el 4.2% a ajustes de precios. En este caso, se destaca un incremento en la contribucion
del crecimiento por volumen, pasando del 2% al 4.2%. sucede lo mismo con el crecimiento del afio
2026 versus 2025, el cual se estima que sea 13.1%, en donde, via volumen es un 7% y Precio 6.1%.
Esta proyeccion se presenta como fundamental para garantizar la implementaciéon de procesos
eficientes en el ciclo operativo, permitiendo asi una administracion efectiva de los recursos de la

empresa.
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2 Modelo operativo
2.1 Procesos productivos o de prestacion del servicio

Termomagquilas es una empresa especializada en la fabricacion de empaques plasticos para
una variedad de sectores empresariales, con un enfoque particular en las industrias farmacéutica y
de cuidado personal y de aseo. Actualmente, la empresa estd buscando optimizar su ciclo operativo
para lograr mayores niveles de eficiencia y expandir su capacidad para atender a sus clientes. El
siguiente diagrama de flujo representa el proceso productivo actual.
Figura 8
Imagen del ciclo operativo actual de Termomaquilas SAS

Disefio y fabricacidn
del molde

Persanalizado

Necesidad de Aprobacion del Compra de Pagoa . .
empaque del cliente cliente Materia Brimz  [[ | provesdares Fabricacion

Estandar

Seleccion de un

molde prefabricado

Aprobada Empaque del Despacho del Recaudo de cartera
producto producto

iCumple?

Centrol de
Calidad

Fuera de
especificacion

|—b{ Rechazada

Nota. Los autores a partir de los procesos internos de Termomaquilas (2024).

A continuacion, se describe el proceso, el tiempo, los cargos relacionados, el nimero de
personas y los equipos requeridos para la fabricacién empaques pléasticos.
Tabla 1

Linea de tiempo de productos y servicios

LINEA DE PRODUCTOS / SERVICIOS

ACTIVIDAD TIEMPO CARGOS QUE # DE EQUIPOS Y
PARTICIPAN PERSONAS MAQUINAS

Identificar la necesidad de  1hora  Gerencia General 1 persona por Teléfono, WA,
empaque que requiere el Jefe / Lider de compras cada cargo cotizador.
cliente empresa cliente
Empaque personalizado: 2 horas  Supervisor de 1 persona por Molde de empaque
Disefio y fabricacion del produccion cada cargo Termoselladora
molde Operario de planta Troqueladora

26



LINEA DE PRODUCTOS / SERVICIOS

ACTIVIDAD TIEMPO CARGOS QUE # DE EQUIPOS Y
PARTICIPAN PERSONAS MAQUINAS
Aprobacion  del cliente: 24 horas  Gerencia general 1 persona por Correo electronico,
Envio de la propuesta de Jefe / lider de compras cada cargo teléfono.
empague del producto. de la empresa cliente
Compra de Materia Prima 2 horas  Coordinador 1 persona por Correo electronico,
(pago a proveedores) administrativo cada cargo teléfono.
Jefe/ Lider de compras
empresa cliente
Recepcion de Materia Prima 24 horas  Supervisor de 1 supervisor de Calibrador pie de
produccion produccion rey
Operario de planta 2 operarios de Bisturi
Analista de Calidad planta
1 analista de
calidad
Fabricacion 96 horas  Gerencia general 1 gerente  Termoselladora
Supervisor de general Troqueladora
produccion 1 supervisor Lacadora
Analista de calidad 1 analista de Moldes
Operario de planta calidad
7 operarios de
planta
Control de calidad 96 horas  Analista de calidad 1 persona Dinamometro
Pruebas de producto
Empaque de producto y 8horas  Supervisor de 1 supervisor Cajas
despacho produccion 3 operarios de Lista de chequeo
Operarios de planta planta Cinta
Transportadora
TOTAL 253 horas
/ 31 dias

Nota. Los autores a partir de los procesos internos de Termomaquilas (2024).

Actualmente, Termomaquilas opera al maximo de su capacidad, fabricando 113,000
unidades mensuales de termoformados y 30,000 unidades mensuales de lacado, con un equipo de
12 personas completamente dedicadas. Con la adquisicion de nueva maquinaria, esta capacidad se
duplicard, alcanzando las 226,000 unidades de termoformado y 60,000 unidades de lacado
mensuales, ademas de requerir tres personas adicionales en su equipo operativo.

Este crecimiento implica la necesidad de ajustar los procesos en linea con las politicas
establecidas, dado que se requerird un mayor flujo de efectivo, un aumento en los inventarios de
materia prima y una gestion mas eficiente de la cartera. La planificacion y ejecucion precisas de
estos ajustes son cruciales para el éxito de la expansion y la gestion eficaz de los recursos de la
empresa.

La intervencion en la empresa busca mejorar los puntos criticos a través de la
implementacion de politicas que optimicen los procesos, con el objetivo de aumentar la eficiencia.

Este esfuerzo cobra aun mas relevancia teniendo en cuenta los planes de expansion y adquisicion
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de nueva maquinaria para impulsar el crecimiento del negocio. De esta manera, la empresa podria
aumentar su capacidad de produccion y mejorar el servicio al cliente, al disponer de un mayor flujo

de efectivo y fortalecer la colaboracion con los proveedores.

2.2 Requerimientos y proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia o

suministros

Para la produccion de envases plasticos, Termomaquilas hace uso pleno de sus activos
actuales. No obstante, para expandir su capacidad de fabricacion, planean adquirir nuevas
maquinas Termoselladoras/ Lacadoras y ampliar la bodega de producto terminado. Por otra parte,
la diversificacion de proveedores de materias primas se presenta como una estrategia clave. Esto
no solo reduce la dependencia de un solo proveedor, sino que también mejora las condiciones de
negociacion, permitiendo obtener precios mas competitivos, flexibilidad en las condiciones de
pago y plazos de entrega mas favorables.

En la actualidad, la compafiia trabaja con tres proveedores: dos ubicados en la ciudad de
Cali y uno en Bogota. Se mantiene un mismo acuerdo de negociacion con todos ellos, en el cual la
materia prima se adquiere mediante pagos al contado, sin establecer ningun tipo de crédito para la
compra de insumos. El tiempo promedio de entrega por parte de los proveedores de Cali es de
aproximadamente 2 dias, mientras que el proveedor de Bogota tiene un plazo de entrega de
alrededor de 3 dias. A su vez se tienen en cuenta los volumenes de compra solicitados para llegar
a un acuerdo de precios y las politicas de devoluciones.

Tabla 2

Equipos necesarios para ampliacion de la capacidad productiva

EQUIPO DESCRIPCION CANTIDAD VALOR
Termoselladora TSB SA 450 SK INOX. Es una Termoselladora 1 $15.000.000
semiautomatica para el envasado de productos en
bandejas preformadas. ldeal para producciones
limitadas o medias.

Lacadora Maquina de fabricacion personalizada para la 1 $18.000.000
operacion de lacado en tarjetas de empaque
Ampliacion de Al adquirir nuevos equipos se duplica la 1 (40mt2) $2.000.000
bodega fabricacion de los empaques, por lo cual se requiere (mensual  de
producto realizar una ampliacion de sus bodegas. arriendo)
terminado
TOTAL $34.000.000

Nota. Los autores a partir de los procesos internos de Termomaquilas (2024).
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2.3 Distribucion de planta / Oficinas y de equipos

Para la intervencion, la compafia no requiere modificaciones en la distribucion actual.
Tanto la maquinaria como el personal considerado en el proceso de expansion estan integrados en
la distribucion existente. Asimismo, la adquisicion de la bodega adicional también esta prevista,
dado que se encuentra contigua a la planta principal.

A continuacion, se relaciona un plano de la distribucion actual de la compafiia.
Figura 9

Plano de la empresa Termomaquilas

70m

Almacén de producto
terminado

Termoselladors Termeselladora H

50m

Termeformadora Troguelado

Area
administrativa

snbedwg
op Bany

Bafos Ares de moldes

40m
Almacén de producto
terminado

Nota. Los autores a partir de la informacion suministrada por Termomaquilas (2024).
2.4 Avances del prototipo

En los anexos A 'y B se encuentran desarrolladas las politicas de Inventarios y Proveedores
las cuales seran entregadas al cliente para su aprobacién e implementacion.

Una vez las politicas sean integradas a los procesos organizacionales, se mida su efectividad
y se realicen los ajustes requeridos, como consultores proponemos una mejora enfocada en la

transformacion digital como parte de la Fase 2 del proyecto.
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24.1

Propuesta Fase 2: CRM.

Situacion: Termomaquilas S.A.S no cuenta con un sistema que les permita centralizar los

canales de comunicacion con los clientes generando una pérdida de la informacion del cliente. A

su vez no tienen una clara visibilidad hacia los clientes perdiendo oportunidad de atencién y venta.

El contar con una herramienta como el CRM permitira ofrecer una atencion personalizada

a los clientes pues tendran un proceso automatizado e integrado, atrayendo de esta forma a los

mejores clientes potenciales, cerrar tratos méas rapido y fomentar las relaciones duraderas.

Beneficios del CRM:

Contar con una pagina web que aumente la visibilidad con formularios interactivos.
Chatbots impulsado por Al para capturar instantaneamente la informacion de los visitantes.
Seguimiento al comportamiento de los visitantes y atraccién a los mejores clientes
potenciales.

Crear campanas de correo electronico dirigidas y optimizadas para los dispositivos.

Vista del cliente 360° brindando experiencias personalizadas:

Figura 10

Descripcion proceso CRM

Registro de clientes unificado y campafias de chat.
Adaptacion de la experiencia del sitio web en funcion de la
intencién y comportamiento del cliente

Conversaciones segun el perfil de cada visitante R e R e~
Cotizadores para clientes identificado a aquellos que tienen

mas probabilidades de realizar una compra.

Comunicacién integrada (correo electrénico, Wa, y chat)

Contact detalls Acthity timede  Notwadl)  Taska(3)  Mswtngs

Nota. Elaboracion propia.
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3 Anélisis administrativo
3.1 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige.

Al examinar los perfiles actuales del negocio, hemos identificado las siguientes
descripciones. Sin embargo, es crucial destacar que, como equipo consultor, nuestra prioridad es
ajustar estos perfiles tras realizar una evaluacion exhaustiva de la estructura organizativa,
garantizando su adecuacion. Este enfoque refuerza la estructura organizacional y facilita la
implementacién de procedimientos y politicas disefiadas para optimizar el capital de trabajo del
negocio.

Tabla 3

Descripciones de cargo Termomagquilas SAS

I. ANALISTA DE CALIDAD

SALARIO NETO: $1.700.000
AREA: Aseguramiento de Calidad
ROL DEL CARGO: ESTRATEGICO | |  TACTICO | | SOPORTE | X

I11. PERFIL DEL CARGO

ESTUDIO Y  EXPERIENCIA [TECNOLOGO EN ASEGURAMIENTO DE CALIDAD.
ESPECIFICA, CONOCIMIENTOS [EXPERIENCIA COMO ANALISTA DE CONTROL DE CALIDAD CON
Y HABILIDADESTECNICAS: CONOCIMIENTOS EN ASEGURAMIENTO DE CALIDAD, MODELOS DE PROCESOS
EFICIENTES.

HABILIDADES: ANALISIS DE INFORMACION, ORIENTACION AL DETALLE.
EXPERIENCIA: TIEMPO TOTAL LABORAL Y TIEMPO ESPECIFICO REQUERIDO PARA EL DESEMPENO EN
EL CARGO

EXPERIENCIA TOTAL LABORAL: 2 afios en cargos similares
TIEMPO 1 afio en cargos similares
EXPERIENCIA DESCRIPCION [CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES EN GESTION DE CALIDAD Y
ESPECIFICA: GESTION DE RECLAMOS EN EL SECTOR

111. GESTION DEL CARGO

OBJETIVO Y FUNCION DEL

CARGO
SER SOPORTE OPERATIVO Y DE GESTION PARA EL SOSTENIMIENTO Y LA MEJORA CONTINUA DEL SISTEMA DE
GESTION CALIDAD DE TERMOMAQUILAS. DAR APOYO EN LA IMPLEMENTACION DE NUEVAS NORMAS
APLICABLES.

DEFINIR LOS PLANES DE ACCION Y LAS MEJORAS
IMPLEMENTADAS PARA EL MANTENIMIENTO DE LA
GENERAR Y REALIZAR EL SEGUIMIENTO A LOS PLANES [CALIDAD DEL PRODUCTO
DE ACCION DERIVADOS DE LA GESTION DE CALIDAD. |REALIZAR INSPECCIONES ALEATORIAS DE MATERIA
PRIMA'Y PRODUCTO TERMINADO
PROCESO DE RETENCION POR CALIDAD.

1V. TOMA DE DECISIONES
DECISIONES QUE EL CARGO TOMA POR Si MISMO Y QUE IMPACTAN EN EL RESULTADO ORGANIZACIONAL.
AUTONOMIADEL CARGO PARA TOMAR DECISIONES.
e PROGRAMARY CONVOCAR A REUNIONES SOBRE TEMAS DE

DECISIONES QUE AFECTAN LOS CALIDAD CUANDO SEA NECESARIO.
RESULTADOS EMPRESARIALES:
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I. SUPERVISOR DE PLANTA

SALARIO NETO: $2.000.000
AREA: Manufactura
ROL DEL CARGO: ESTRATEGICO | | TACTICO | | EXPERTO |X

1. PERFIL DE CARGO

TECNOLOGO O PROFESIONAL EN INGENIERIA
ESTUDIOS Y EXPERIENCIA [EXPERIENCIA EN EMPRESAS INDUSTRIALES REALIZANDO EL
ESPECIFICA, CONOCIMIENTOS PROGRAMA DE PRODUCCION, MANEJO DE TIEMPOS Y
Y HABILIDADESTECNICAS: MOVIMIENTOS.
HABILIDADES EN EL MANEJO DE PERSONAL, PLANEACION,
ANALISIS DE INFORMACION
EXPERIENCIA: TIEMPO TOTAL LABORAL Y TIEMPO ESPECIFICO REQUERIDO PARA EL
DESEMPERNO EN EL CARGO

EXPERIENCIA TOTAL LABORAL: |2 afios en cargos similares
TIEMPO |2 afios en cargos similares
EXPERJENCIA DESCRIPCI |ACTIVIDADES DE FABRICACION EN LA INDUSTRIA
ESPECIFICA: ON MANUFACTURERA, MANEJO DE VARIABLES DE

CONTROL DE PROCESOS
I11. GESTION DEL CARGO
OBJETIVO Y FUNCION DEL
CARGO

Garantizar los procesos productivos de la planta. Programar y supervisar todos los recursos de produccion con el fin de
cumplir el programa de produccion con la calidad requerida.

Planeacion y visualizacién del resultado.

Reduccion de retrasos en fabricacion, reduccion de
Distribuir el personal en las diferentes lineas de trabajo, con  |rechazos, reprocesos y adiciones por desviacion de
base a estandares establecidos procesos.

Seguimiento a ausentismos, reduccion de accidentes y
tramites al dia por novedades.

1V. TOMA DE DECISIONES

DECISIONES QUE EL CARGO TOMA POR SI MISMO Y QUE IMPACTAN EN EL RESULTADO
ORGANIZACIONAL. AUTONOMIADEL CARGO PARA TOMAR DECISIONES.

DECISIONES QUE AFECTAN LOS e  Cambios de horarios y turnos

RESULTADOS EMPRESARIALES: e  Cambios del programa de produccion

e  Programacion de mantenimiento de los equipos

I. COORDINADORA ADMINISTRATIVA

SALARIO NETO: $2.500.000
AREA: Generales
ROL DEL CARGO: ESTRATEGICO | | TACTICO | |  EXPERTO | X

I1. PERFIL DEL CARGO

PROFESIONAL EN CARRERAS ADMINISTRATIVAS
ANALIZAR E IDENTIFICAR OPORTUNIDADES DE MEJORA EN LOS
ESTUDIOS EXPERIENCIA |PROCESOS ADMINISTRATIVOS, ESTABLECER RELACIONES
ESPECIFICA, CONOCIMIENTOS |PRODUCTIVAS CON LOS PROVEEDORES (INCLUYE COMUNICACION
Y HABILIDADESTECNICAS: CONSTANTE CON LA CONTADORA — PRESTADORA DE SERVICIQS),
CONOCIMIENTOS EN PAGOS DE NOMINAS LABORALES Y
ADMINISTRACION DEL PERSONAL.
HABILIDADES: COMUNICACION VERBAL Y ESCRITA, CAPACIDAD
DE ORGANIZACION Y CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS
EXPERIENCIA: TIEMPO TOTAL LABORAL Y TIEMPO ESPECIFICO REQUERIDO PARA EL
DESEMPENO EN EL CARGO

EXPERIENCIA TOTAL LABORAL: 3 afios en cargos similares
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TIEMPO
DESCRIPCI
ON

1 afios en cargos similares
MANEJO DE SEGURIDAD FISICA, SERVICIOS
ADMINISTRATIVOS, PLANES DE MANTENIMIENTO
PREVENTIVO DE INSTALACIONES, CONTROL DE
PRESUPUESTO, NEGOCIACION CON PROVEEDORES,
ADMINISTRACION DEL PERSONAL.

IV. GESTION DEL CARGO
OBJETIVO Y FUNCION DEL CARGO
ASEGURAR EL SUMINISTRO DE SERVICIOS DE OPTIMA CALIDAD Y CONFIABILIDAD A TODOS LOS
EMPLEADOS, A TRAVES DEL, EL RETO CONSTANTE DE LOS COSTOS Y LA CREACION DE ALIANZAS
ESTRATEGICAS CON PROVEEDORES CLAVES.

EXPERIENCIA
ESPECIFICA:

ADMINISTRAR LOS SERVICIOS PRESTADOS POR
PROVEEDORES.

GESTIONAR UN SERVICIO INTEGRAL DE LAS
INSTALACIONES DE MANERA EFECTIVA'Y
EFICIENTE.

VERIFICAR LAS FACTURAS DE LOS SERVICIOS

MANTENER EN BUEN ESTADO LAS
INSTALACIONES DE ZONAS COMUNES Y
OFICINAS EN CUANTO A LIMPIEZA' Y
MANTENIMIENTO.

REALIZAR SEGUIMIENTO DE ACUERDO CON
LOS CONTRATOS U ORDENES DE TRABAJO

CONVENIDAS EN EL MARCO DE LA
NORMATIVIDAD AL RESPECTO.

RECIBIR LAS FACTURAS DE PROVEEDORES
SEGUN EL PRESUPUESTO DEL AREA.
CONTAR CON UN EQUIPO DE TRABAJO
CAPACITADO Y COMPROMETIDO CON LA
COMPANIA.

ADMINISTAR EL PERSONAL

VI. TOMA DE DECISIONES

DECISIONES QUE EL CARGO TOMA POR Si MISMO Y QUE IMPACTAN EN EL RESULTADO
ORGANIZACIONAL. AUTONOMIADEL CARGO PARA TOMAR DECISIONES.
DECISIONES QUE AFECTAN LOS PROGRAMACION Y EJECUCION DEL PRESUPUESTO DE
RESULTADOS EMPRESARIALES: INVERSION DEL AREA.

SOLICITADOS DENTRO DE LAS FECHAS
ESTABLECIDAS.

ADMINISTRAR EFECTIVAMENTE EL RECURSO
FINANCIERO ASIGNADO

I. OPERARIOS DE PLANTA

$1.358.000
Manufactura
ESTRATEGICO

SALARIO NETO:
AREA:
ROL DEL CARGO:

TACTICO SOPORTE

11. DIMENSION DEL CARGO

CIFRAS ANUALES REPRESENTADAS EN INGRESOS O EGRESOS POR LAS
QUE RESPONDE Y AFECTA DIRECTA O INDIRECTAMENTE EL CARGO.
ESTA DADO PORLA LIBERTAD PARA ACTUAR Y SU CONTRIBUCION A
LOS RESULTADOS FINALES DE LA ORGANIZACION

MAGNITUD ECONOMICA:

FORMACION ACADEMICA: BACHILLERATO
I11. PERFIL DE COMPETENCIAS
« VELAR POR EL ORDEN Y LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS FABRICADOS.

* HABILIDAD DE CONTROL
EXPERIENCIA ESPECIFICA, [+ TRABAJO EN EQUIPO Y COOPERACION
CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES | INICIATIVA
TECNICAS: * ORGANIZAR EL TRABAJO, MATERIAS PRIMAS, MATERIALES Y EQUIPOS

« GESTIONAR EL MANTENIMIENTO BASICO DE LOS EQUIPOS E
INSTALACIONES DE SU COMPETENCIA.
EXPERIENCIA: TIEMPO TOTAL LABORAL Y TIEMPO ESPECIFICO REQUERIDO PARA EL DESEMPENO EN
EL CARGO

EXPERIENCIA TOTAL LABORAL:

1 afio en cargos similares

TIEMPO

1 afio en cargos similares
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EXPERIENCIA ESPECIFICA:| DESCRIPCION |ACTIVIDADES DE FABRICACION EN LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA

IV. GESTION DEL CARGO
OBJETIVO O MISION DEL CARGO
EJECUTAR LOS TRABAJOS PROPIOS DE FUNCIONAMIENTO Y CONTROL PARA LOS DIVERSOS PROCESOS Y FASES
DE FABRICACION, CUMPLIENDO CON LAS, INSTRUCCIONES DE MANUFACTURA.
MANTENER LIMPIOS Y EN DISPOSICION ADECUADAS
LOS EQUIPOS Y SU AREA DE RESPONSABILIDAD
« REALIZAR EL PROCESO DE FABRICACION DE
ACUERDO CON LAS INSTRUCCIONES DE
EJECUTAR LAS TAREAS DEL PROCESO DE |IMANUFACTURA ESTABLECIDAS PARA CADA
FABRICACION. PRODUCTO OPERANDO ADECUADAMENTE LOS
EQUIPOS.
« CUMPLIR CON EL PROGRAMA SEMANAL
ESTABLECIDO
*« VELAR POR EL ADECUADO Y RESPONSABLE
MANEJO DE EQUIPOS, IMPLEMENTOS DE TRABAJO.
« REALIZAR DISTINTAS TAREAS DE PRODUCCION
(PESAJE Y ENVASADO)
VI. TOMA DE DECISIONES
DECISIONES QUE EL CARGO TOMA POR SI MISMO Y QUE IMPACTAN EN EL RESULTADO ORGANIZACIONAL.
AUTONOMIADEL CARGO PARA TOMAR DECISIONES.

DECISIONES QUE AFECTAN LOS N/A
RESULTADOS EMPRESARIALES:

I. GERENTE OPERATIVO

SALARIO NETO: $5.500.000
AREA: Generales
ROL DEL CARGO: ESTRATEGICO | x | TACTICO | |  EXPERTO |

1. PERFIL DE CARGO

PROFESIONAL EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS O AFINES
ESTUDIOS Y EXPERIENCIA [EXPRIENCIA DE 10 ANOS LIDERANDO PROCESOS DE OPERACIONES
ESPECIFICA, CONOCIMIENTOS |Y LOGISTICA EN EMPRESAS INDUSTRIALES O MAQUILAS. ASI COMO
Y HABILIDADES TECNICAS: EXPERIENCIA EN EL AREA COMERCIAL ESTABLECIENDO
NEGOCIACIONES Y CONSECUCION DE NUEVOS CLIENTES.
HABILIDADES: ANALISIS DE INFORMACION, VISION ESTRATEGICA,
RELACIONES INTERPERSONALES, COMUNICACION.

EXPERIENCIA: TIEMPO TOTAL LABORAL Y TIEMPO ESPECIFICO REQUERIDO PARA EL
DESEMPENO EN EL CARGO

EXPERIENCIA TOTAL LABORAL: 20 afios en cargos similares
TIEMPO 15 afios en cargos similares
EXPERIENCIA DESCRIPCION |Dirigir y coordinar todas las operaciones de la empresa.
ESPECIFICA: Desarrollar e implementar estrategias para mejorar la eficiencial

y rentabilidad.
Supervisar el cumplimiento de los estandares de calidad y
seguridad.
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IV. GESTION DEL CARGO

OBJETIVO Y FUNCION
DEL CARGO

Garantizar la eficiencia operativa y controlar los costos de produccion, mediante la implementacion de estrategias
asegurando la operacién constante del negocio.

Liderar la empresa hacia el logro de sus objetivos
estratégicos y financieros.
Garantizar la eficiencia operativa y la calidad en todos

ADMINISTRACION DEL NEGOCIO los aspectos de la produccion.
TRANSVERSALMENTE, GARANTIZANDO EL Fomentar un entorno de trabajo seguro y colaborativo
CRECIMIENTO CONTINUO DE LA OPERACION para todos los empleados.

Impulsar el crecimiento y la expansion de la empresa
mediante el desarrollo de nuevas oportunidades de
negocio.

Representar a la empresa ante clientes, proveedores,
autoridades y otras partes interesadas clave.

VI. TOMA DE DECISIONES

DECISIONES QUE EL CARGO TOMA POR SI MISMO Y QUE IMPACTAN EN EL RESULTADO
ORGANIZACIONAL. AUTONOMIA DEL CARGO PARA TOMAR DECISIONES.

DECISIONES QUE AFECTAN LOS Impulsar el crecimiento y la expansién de la empresa mediante el
RESULTADOS EMPRESARIALES: desarrollo de nuevas oportunidades de negocio.

Nota. Elaboracion propia.
3.1.1 Cargos adicionales que requiere la empresa para su operacion.

Se recomienda la importancia de asegurar una gestion eficaz de los recursos econémicos
de la empresa, es crucial contar con personal capacitado que pueda aportar estrategias clave para
el negocio. Por esta razén, proponemos la contratacion de tres roles fundamentales que respalden
la implementacion de las politicas establecidas, especificamente en areas criticas como inventario,
compras y gestion de cartera.

La estrategia empresarial contempla la contratacién de personal a través de un término
definido mediante una empresa de servicios temporales, la cual se encargaria de la gestion del
personal. Aunque este enfoque implica un costo adicional por el servicio de administracion, que
normalmente oscila entre el 7% y el 10%, se reducen los riesgos laborales y cualquier posible
implicacion legal que pueda surgir. Una vez estandarizado el proceso, se contempla la posibilidad
de vinculacion directa dl personal.

Cargo: Planeador — Comprador

Funciones principales:
o Planificar y coordinar las actividades de compra de materiales, productos y/o servicios

necesarios para el funcionamiento de la unidad o empresa.
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« Evaluar proveedores potenciales, negociar condiciones de compra y asegurar la calidad y
el cumplimiento de los productos o servicios adquiridos.
o Mantener registros actualizados de inventarios y realizar proyecciones de demanda para
garantizar un abastecimiento eficiente.
Perfil requerido:
o Formacion en Administracion, Ingenieria Industrial, o carrera afin.
« Experiencia previa en roles similares, preferiblemente en el sector de manufactura.
« Conocimientos sélidos en procesos de compras, negociacion, y gestion de proveedores.
« Habilidades analiticas y capacidad para trabajar bajo presion.
« Excelentes habilidades de comunicacion y trabajo en equipo.
Tipo de contratacion: vinculacion por medio de agencia temporal de empleos.
Dedicacion de tiempo: 46 horas semanales
Unidad: Departamento de Compras
Valor remuneracion: $2.000.000 Neto, Valor Bruto més prestaciones $3.127.000
Mes y afio de vinculacion: octubre 2024
Formacion: Profesional en Administracion, Ingenieria Industrial.
Experiencia General (afios): minimo 2 afios en roles de compras o planificacion.
Experiencia especifica (afios): al menos 2 afios de experiencia especifica en planificacion y
compra de materiales o servicios.

Cargo: Analista de Cartera

Funciones principales:

« Gestionar y administrar la cartera de clientes, realizando seguimiento de pagos, control de
vencimientos y gestion de cobranzas.

« Analizar la situacion financiera de los clientes para evaluar riesgos crediticios y establecer
limites de crédito adecuados.

« Elaborar informes periddicos sobre la situacion de la cartera y proponer estrategias para la
optimizacion de la gestion de cobranzas.

o Coordinar con otras areas de la empresa, como ventas o contabilidad, para resolver
discrepancias en pagos y asegurar la correcta facturacion.
Perfil requerido:

o Formacion en Administracion, Economia, Finanzas o carrera afin.
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Experiencia previa en funciones similares en el area de credito y cobranzas.

Conocimientos solidos en andlisis financiero, riesgo crediticio y gestion de cartera.

Habilidades de negociacion y capacidad para trabajar de manera autdbnoma.

Excelentes habilidades de comunicacion y orientacion al cliente.
Tipo de contratacion: vinculacion por medio de agencia temporal de empleos.
Dedicacion de tiempo: 46 horas semanales
Unidad: Gerencia Operaciones
Valor remuneracion: $2.000.000 Neto, Valor Bruto més prestaciones $3.127.000
Mes y afio de vinculacién: octubre 2024
Formacion: Profesional en Administracién, Economia o Finanzas.
Experiencia General (afios): minimo 2 afios en funciones relacionadas con crédito y
cobranzas.
Experiencia especifica (afios): al menos 1 afio de experiencia especifica en gestion de
cartera y analisis crediticio
Cargo: Supervisor de Inventarios
Funciones principales:
e Supervisar y coordinar las actividades relacionadas con el control de inventarios,
incluyendo recepcion, almacenamiento, y despacho de productos.
« Realizar conteos ciclicos y auditorias periddicas para asegurar la precision de los registros
de inventario y prevenir pérdidas.
o Gestionar la rotacion de inventario y proponer estrategias para optimizar los niveles de
stock y reducir obsolescencias.
« Coordinar con otros departamentos, como compras y ventas, para mantener una cadena de
suministro eficiente y satisfacer las demandas del cliente.
Perfil requerido:
o Formacion en Logistica, Administracion de Empresas, o carrera afin.
« Experiencia previa en roles similares en el area de logistica o inventarios.
o Conocimientos so6lidos en técnicas de control de inventarios y sistemas de gestion de
almacenes (WMS).
« Habilidades de liderazgo y capacidad para trabajar en equipo.
o Excelentes habilidades analiticas y atencion al detalle.
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Tipo de contratacion: vinculacion por medio de agencia temporal de empleos.

Dedicacion de tiempo: 46 horas semanales

Unidad: Gerencia Operaciones

Valor remuneracion: $2.000.000 Neto, Valor Bruto més prestaciones $3.127.000

Mes y afio de vinculacién: octubre 2024

Formacion: Profesional en Administracion.

Experiencia General (afios): minimo 3 afios en funciones relacionadas con control de
inventarios o logistica

Experiencia especifica (afios): al menos 2 afios de experiencia especifica en supervision de

inventarios o gestion de almacenes
3.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional actual, especialmente la jerarquia y los procesos establecidos
en el Departamento de Operaciones, representan desafios significativos para la rapida
implementacién de nuevas politicas que impulsen el capital de trabajo. La rigidez en la toma de
decisiones y la falta de comunicacion efectiva entre los distintos niveles jerarquicos pueden
obstaculizar la adopcion agil de estrategias innovadoras. Ademas, la carencia de canales claros de
retroalimentacion puede dificultar la ejecucion eficiente de iniciativas orientadas a optimizar el
capital de trabajo.

Figura 11
Organigrama actual de Termomagquilas S.A.

Gerente
Operaciones

Supervisor de Coordinador
Planta Administrativo
Analista de Operarios de
Calidad Planta

Nota. Los autores a partir de la informacion suministrada por Termomaquilas (2024).

Contador
(Prestacion Servicios)

Dadas las oportunidades identificadas, resulta imperativo ajustar la estructura organizativa
fortaleciendo las areas clave que faciliten la adopcion e implementacion de politicas que conlleven

beneficios operativos y econdmicos.
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Por lo tanto, se propone la siguiente estructura:
Los recuadros verdes corresponden a los nuevos perfiles compafiia.

Figura 12

Propuesta nueva estructura organizacional para Termomaquilas S.A.

Contador
{Prestacién Servicios)

Gerente
Operaciones

Supervisor de Planeador - Supervisor de
Planta Comprador Inventarios
Analista de Operarios de Analista de
Calidad Planta Cartera

Nota. Los autores a partir de los procesos internos de Termomaquilas (2024).

Coordinador
Administrativo

3.3 Socios Claves

Para el desarrollo de Termomaquilas y la exitosa implementacién de politicas destinadas a
mejorar la eficiencia en su capital de trabajo, es crucial contar con la colaboracién de diversas
organizaciones y actores clave. Este proceso de acompafiamiento comienza con la consultoria, la
cual se encuentra en curso en el contexto de este proyecto, permitiendo la optimizacion de los
recursos econdémicos de la compariia a través de estrategias especificas de gestion en su capital e
trabajo. Un aspecto fundamental es la relacion con el sector financiero, incluyendo bancos y otras
entidades, quienes pueden proporcionar la solidez econdmica y lineas de crédito necesarias para
gestionar eficazmente el capital de trabajo de Termomaquilas.

Ademas, es esencial contar con asesoramiento legal y tributario para garantizar el
cumplimiento normativo y evitar posibles implicaciones legales. Los profesionales en derecho
empresarial y fiscal pueden ofrecer orientacion precisa sobre cuestiones legales y fiscales
relacionadas con las politicas de capital de trabajo (actualmente la compafiia no cuenta con este
servicio, oportunidad identificada). Al trabajar en estrecha colaboracidn con estas organizaciones
y expertos, Termomaquilas puede aprovechar su experiencia y conocimientos para implementar
politicas efectivas que impulsen la eficiencia en su capital de trabajo y contribuyan al crecimiento

sostenible de la empresa
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4 Analisis legal, social y ambiental

4.1 Normatividad laboral

Termomagquilas asegura el cuidado y cumplimiento de la normativa laboral para todos sus

colaboradores. Dispone de un reglamento interno de trabajo que se comunicay comparte con todos

los empleados, y esta ubicado en un lugar visible para su consulta. Ademas, la empresa cumple con

las siguientes regulaciones:

Contratacion y tipos de contratos: la empresa tiene dos modalidades de contratacion:
temporal, llevada a cabo a través de una empresa de servicios temporales, y directa por la
compafiia a término indefinido, esta Ultima reservada para los cargos con funciones méas
administrativas.

Jornada laboral y horas extras: Termomaquilas opera en una jornada laboral estandar de 8
horas diarias y recurre a horas extras durante los picos de produccion, cumpliendo
estrictamente con las regulaciones vigentes para el pago correspondiente, asi como para los
descansos obligatorios y los dias festivos

Salario y prestaciones sociales: todos los empleados de la compafiia estdn debidamente
afiliados y reciben las prestaciones sociales correspondientes. Ademas, el salario base se
establece en base al Salario Minimo Legal Vigente (SMLV).

Seguridad y salud en el trabajo: la empresa cumple con las normativas de seguridad y salud
ocupacional para proteger la integridad fisica y mental de los empleados. Esto incluye la
implementacién de medidas de prevencién de riesgos laborales, la realizacién de
evaluaciones de riesgos y la capacitacion en seguridad para todo el personal. También hace
entrega reglamentaria de la dotacién a todos sus colaboradores.

Finalizacién de contratos: la compafiia cuenta con un proceso para finalizar el contrato a un
colaborador, este basado en los causales establecidos por la ley, donde se realiza

investigaciones disciplinarias como esté establecido segun la ley.

4.2 Normatividad técnica

La empresa Termomaquilas, recientemente reconstituida, aun no ha establecido parametros

y estandares técnicos y ambientales definidos. Su enfoque actual se centra méas en un modelo de

generacion de recursos econdmicos que respalda su capitalizacion. Se sugiere qué a corto plazo,
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una vez estandarizada su operacion, se implementen politicas técnicas que permitan cumplir con
los estandares minimos recomendados para una compafia que maquila productos de empaque.

Es fundamental que la empresa cumpla con un conjunto riguroso de regulaciones
ambientales para garantizar la sostenibilidad y la responsabilidad ambiental en todas sus
actividades. Entre estas regulaciones se encuentra la Regulacién de Uso de Agua (RUA), en
concordancia con la Ley 2232 del 2022, que establece los pardmetros y estandares para un uso
eficiente y responsable del recurso hidrico.

Asimismo, es imperativo que la empresa se adhiera estrictamente a la Resolucion 2184 del
2019, la cual especifica las medidas y protocolos para la gestion adecuada de residuos industriales,
asegurando su tratamiento y disposicion final de acuerdo con las normativas pertinentes.

En relacion con los vertimientos, la empresa debe seguir los lineamientos establecidos en
la Resolucién 631, que regula las descargas de aguas residuales al medio ambiente, garantizando
que dichas descargas cumplan con los limites permitidos y no generen impactos negativos en los
ecosistemas circundantes.

Para evaluar y mejorar continuamente su desempefio ambiental, y con el objetivo de ser
una empresa responsable y sostenible con el medio ambiente, es necesario llevar a cabo una
Encuesta Ambiental Industrial periddica. Esta encuesta identificara areas de mejora y establecera
acciones correctivas y preventivas para minimizar el impacto ambiental de las operaciones.

Ademas, se debe desarrollar una Matriz de Aspectos e Impactos Ambientales, en la cual se
registraran y evaluaran los posibles efectos de las operaciones en el medio ambiente. Esto permitira
una gestion proactiva de los riesgos ambientales y la implementacion de medidas de mitigacién
adecuadas.

El cumplimiento integral de estas regulaciones y practicas de gestion ambiental reafirmara
el compromiso de la empresa con la proteccidn del entorno natural y su contribucion a un desarrollo

sostenible.
4.3 Normatividad tributaria

Se informa que la Entidad ha llevado a cabo su contabilidad de acuerdo con las normativas
legales y los principios contables establecidos; las operaciones registradas en los libros contables,
la correspondencia, los comprobantes de cuentas, asi como los libros de actas y de registro de

acciones, se mantienen y conservan adecuadamente. La informacion contenida en las declaraciones
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de autoliquidacién de aportes al Sistema de Seguridad Social Integral, especialmente en lo que
respecta a los afiliados y sus ingresos base de cotizacion, ha sido extraida de los registros y
documentos contables correspondientes. Al 31 de diciembre de 2023, la Entidad no presenta
morosidad en los pagos de aportes al Sistema de Seguridad Social Integral.
Ademas, la Entidad cumple con los reglamentos establecidos en el estatuto tributario, donde
se menciona:
Articulo 773. Forma Y Requisitos Para Llevar La Contabilidad. Para efectos fiscales, la
contabilidad de los comerciantes debera sujetarse al titulo 1V del libro I, del Cédigo de
Comercio y:
1. Mostrar fielmente el movimiento diario de ventas y compras. Las operaciones
correspondientes podran expresarse globalmente, siempre que se especifiquen de modo
preciso los comprobantes externos que respalden los valores anotados.
2. Cumplir los requisitos sefialados por el gobierno mediante reglamentos, en forma que,
sin tener que emplear libros incompatibles con las caracteristicas del negocio, haga posible,
sin embargo, ejercer un control efectivo y reflejar, en uno o mas libros, la situacién

econdmica y financiera de la empresa (Decreto 624 de 1989, 1989).
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5 Analisis economico
5.1 Necesidad de inversion en activos fijos y capital de trabajo

Termomagquilas ha identificado una necesidad crucial de inversion en CAPEX para
mantener su competitividad y abordar nuevos negocios y mercados emergentes. Dada la creciente
demanda, es imperativo que la empresa realice inversiones estratégicas en su infraestructura y
capacidad operativa. Por consiguiente, la gerencia de Termomaquilas ha decidido incluir en la
proyeccion del flujo de caja la adquisicion de una termoselladora y una lacadora, con un costo total
de $48 millones de pesos, incluyendo el IVA. Ademés, se contempla una remodelacion para
ampliar la bodega, con un costo aproximado de $5 millones de pesos.

Esta inversion total de $53 millones de pesos se distribuird a lo largo de los afios 2026 y
2029, con el fin de optimizar la capacidad de produccién y garantizar la capacidad de la empresa
para satisfacer las crecientes demandas del mercado. Esta medida estratégica no solo fortaleceré la
posicion competitiva de Termomaquilas, sino que también sentara las bases para un crecimiento
sostenible a largo plazo en un entorno empresarial dinamico y en constante evolucion.

Figura 13
Inversion en CAPEX en Termomagquilas S.A.

Rubro 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Ingresos por Ventas 434 507 592 692 809 946 1.106 1.291
Costo de Ventas 180 210 238 277 322 374 435 504
Utilidad Bruta 254 297 354 415 487 572 671 787
Margen bruto 58,6% 58,6% 59,8% 60,0% 60,2% 60,5% 60,7% 61,0%
Gastos Administrativos 251 261 289 319 353 391 434 469
Depreciacién CAPEX - - - 11 11 11 21 21
Utilidad Operativa 3 35 65 85 123 170 215 297
Impuestos 0,4 19 36 47 68 94 118 163
Utilidad Operativa desepues de Impuestos 2 16 29 38 55 76 97 134
Depreciaciones y amortizaciones - - - 11 11 11 21 21
Flujo de Caja Bruto 2 16 29 49 66 87 118 155
Inversiones - - - 53 - - 53 -
Requerimientos de KT (Inventarios) 19 31 26 41 37 54 53 71

Cartera $ 14 15 18 21 25 29 34 39

Inventarios $ 5 35 40 46 54 62 72 84

Cuentas por pagar. $ 12 26 30 35 40 47 54 63

Nota. Los autores a partir de la informacion suministrada por Termomaquilas (2024).
5.2 Ingresos, costos y gastos

Al analizar detenidamente los resultados financieros y realizar ajustes en el capital de
trabajo, especialmente en lo referente a los inventarios y los pagos a proveedores, se observa un

crecimiento organico del negocio. Se proyecta un aumento del 16.9% en las ventas en promedio,
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acompafado de un margen bruto promedio del 60%. Este crecimiento se vera potenciado una vez
implementadas las politicas adecuadas, las cuales permitirdn aprovechar al maximo el crecimiento
de las ventas, atraer nuevos clientes y garantizar un inventario suficiente para satisfacer las
demandas del mercado de manera oportuna.

Estos resultados no solo respaldan la sostenibilidad de los gastos operativos del negocio,
sino que también ofrecen la posibilidad de reinvertir en la adquisicion de capital en las
instalaciones. De esta manera, se fortalece la capacidad de la empresa para mantener su posicion
competitiva y su capacidad de adaptacion a las necesidades cambiantes del mercado
Figura 14

Proyeccidn de resultados en Venta y Margen Bruto de Termomaquilas S.A.

Proyeccion Venta - Margen Bruto

61,0%

60,7%

58,6% 58,6% 1.291

592 809
507 592
434

2023R 2024Py 2025Py 2026Py 2027Py 2028Py 2029Py 2030Py

1.106
246

Venta ——Margen Bruto
Nota. Los autores a partir de la informacion suministrada por Termomaquilas (2024).

En cuanto a los gastos operativos del negocio, se observa una concentracion significativa
en los gastos administrativos. Estos se proyectan con un crecimiento ajustado a la inflacion
proyectada, segin fuentes del Banco Ital. Respecto a los gastos de personal, se estiman con un
crecimiento del IPC mas un 3%, reflejando la tendencia de los ultimos incrementos otorgados por
el gobierno nacional. Esta metodologia de proyeccion financiera permite obtener estimaciones de
gastos que estan estrechamente alineadas con el entorno econémico del mercado.

Vale la pena destacar el impacto positivo del crecimiento en las ventas en la capacidad de
apalancamiento de gastos. Este pasa de representar, en promedio, un 52.8% de los ingresos en los
afios 2023-2025 a proyectarse en un 41% para el periodo 2026-2030. Este cambio refleja una
gestiébn mas eficiente de los recursos y una mayor capacidad para optimizar los resultados
financieros en el futuro. Es crucial establecer objetivos claros para el afio y trabajar diligentemente

para alcanzarlos durante la ejecucion.
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Figura 15
Proyeccidn de operativos de Termomagquilas S.A.

Rubro 2023 2024 2025
Ventas Netas 434 507 592
Gastos Administrativos 251 261 289
5105 Gastos de Personal 104 114 136
5110 Honorarios 5 6 6
5115 Impuestos 0 1 1
5120 Arrendamientos 9 10 10
5130 Seguros -
5135 Servicios 119 123 126
5140 Gastos Legales 0 0 0
5145 Mantenimiento y Reparacion 4
5155 Gastos de Viaje 1 1 1
5195 Otros 8 8 8
Tasa/ventas 57,9% 51,6% 48,8%

2026
692

319
162

10

130
0

1
8

46,1%

2027
809

353
191

10

134
0

1
9

43,7%

2028
946

391
224

11

138
0

2
9

41,4%

2029
1.106

434
262

11

142
0

2
9

39,3%

Nota. Los autores a partir de la informacion suministrada por Termomaquilas (2024).

En la proyeccion de gastos, se contempla una promocion para uno de

2030
1.291
469

296
11

142
0

2
9

36,3%

nuestros

colaboradores que actualmente se desempefia como Operario de produccidn y se proyecta como

candidato para ocupar el puesto de supervisor de inventarios. Esta decisién tiene como objetivo

principal respaldar la operacion del negocio, implementar las politicas disefiadas y asegurar un

flujo eficiente en el proceso operativo. Se estima que esta promocion generara un gasto adicional

de $12 millones de pesos a partir del afio 2025, ajustado a un indice de IPC +3% en los siguientes

afnos.
Figura 16
Promocion personal produccion Termomaquilas S.A.

Salarios (Incluidos prestaciones) 2023 2024 2025 2026
Promocion Operario produccion (*) 12
(2) Necesidad Head Count 12

2027

13
13

2028
16
16

14
14

2029
17
17

Nota. Los autores a partir de los procesos internos de Termomaquilas (2024).

2030
18
18

Esta iniciativa no solo busca fortalecer la retencién del talento interno, sino también crear

oportunidades de crecimiento y fomentar la motivacion entre los trabajadores. Al ofrecer un camino

claro de desarrollo profesional, reforzamos el compromiso de nuestro equipo y cultivamos un

ambiente laboral que promueve el crecimiento personal y profesional de todos los colaboradores.
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6 Analisis financiero

El Flujo de Caja de este proyecto se ha elaborado utilizando datos reales extraidos del
estado de pérdidas y ganancias del afio 2023 como punto de partida. Se proyectan los ingresos por
ventas desde el afio 2025 hasta el 2030, aprovechando la oportunidad de asegurar un inventario
solido para respaldar las operaciones del negocio.

Es importante recordar los indicadores financieros clave del negocio, segun el balance
general al cierre del afio 2023:

e El periodo promedio de cuentas por cobrar a clientes es de 11 dias.
e El periodo promedio de inventarios es de 5 dias.
e El periodo promedio de cuentas por pagar a proveedores es de 23 dias.

El objetivo principal de este proyecto es realizar inversiones en capital de trabajo,
centrandose principalmente en aumentar el periodo de inventarios (materias primas - empaques)
de 5 dias a 60 dias. Ademas, busca aprovechar un mayor plazo en el pago a proveedores,
aumentando de 23 dias a 45 dias. Esto permitira optimizar el ciclo operativo del negocio, generando
capital de trabajo necesario para su funcionamiento y asegurando la competitividad organizacional
en el mercado. Esta estrategia busca equilibrar eficientemente las finanzas de la empresa y mejorar
su posicidn frente a la competencia. En cuanto a la gestion de la cartera, se observa una estabilidad
significativa, ya que el periodo promedio de recaudo se mantiene constante en 11 dias al cierre del
afio 2023.

Para la elaboraciéon de la proyecciéon del flujo de caja, se emplearon los siguientes
indicadores financieros. Estos datos fueron obtenidos del banco ITAU y abarcan hasta el afio 2025.
A partir de esta fecha, se ajusta el valor de los indicadores utilizando el mismo valor del afio 2025

como punto de referencia

Figura 17
Indicadores usados para la proyeccion del Flujo de Caja de Termomagquilas S.A.

Indicador 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Inflacion Proyectada 4,8% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
Crecimiento Venta 16,8% 16,8% 16,9% 16,9% 16,9% 16,9% 16,7%

Nota. Elaboracion propia.

6.1 Estados de resultados y flujo de caja

El flujo de caja proyectado muestra un crecimiento constante en los ingresos por ventas a

lo largo de los afios, partiendo de $434 millones en 2023 y alcanzando $1,291 Millones en 2030.
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El costo de ventas también aumenta proporcionalmente, lo que resulta en una utilidad bruta
creciente. Se observa un incremento gradual en el margen bruto a lo largo de los afios, alcanzando
un maximo del 61% en 2030.

Los gastos administrativos también muestran un aumento, pero en general, la utilidad
operativa y la utilidad operativa después de impuestos experimentan un crecimiento positivo. Sin
embargo, la depreciacion de CAPEX comienza a influir en los resultados a partir de 2026,
afectando el flujo de caja bruto, que alcanza un punto bajo en 2026 y 2030 debido a las inversiones
planificadas.

A pesar de los desafios financieros en ciertos afios, el flujo de caja libre muestra una
tendencia positiva en general, con un aumento significativo proyectado para 2030. Las necesidades
de capital de trabajo, incluidos los requerimientos de inventarios, la cartera y las cuentas por pagar,
se ajustan gradualmente para adaptarse al crecimiento y a las operaciones comerciales. En resumen,
el flujo de caja refleja una planificacion financiera sélida y un crecimiento sostenido a lo largo del
periodo proyectado
Figura 18

Flujo de Caja del proyecto de Termomaquilas S.A.

TERMOMAQUILAS SAS
NIT.901424.722
Flujo de Caja del Proyecto
(Cifras Expresadas en millones de Pesos Colombianos)

Inflacion Proyectada 4,8% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
Crecimiento Venta 16,8% 16,8% 16,9% 16,9% 16,9% 16,9% 16,7%
Rubro 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos por Ventas 434 507 592 692 809 946 1.106 1.291
Costo de Ventas 180 210 238 277 322 374 435 504
Utilidad Bruta 254 297 354 415 487 572 671 787
Margen bruto 58,6% 58,6% 59,8% 60,0% 60,2% 60,5% 60,7% 61,0%
Gastos Administrativos 251 261 289 319 353 391 434 469
Depreciacién CAPEX - - - 11 11 11 21 21
Utilidad Operativa 3 35 65 85 123 170 215 297
Impuestos 0,4 19 36 47 68 94 118 163
Utilidad Operativa desepues de Impuestos 2 16 29 38 55 76 97 134
Depreciaciones y amortizaciones - - - 11 11 11 21 21
Flujo de Caja Bruto 2 16 29 49 66 87 118 155
Inversiones - - - 53 - - 53 -
Requerimientos de KT (Inventarios) 19 31 26 41 37 54 53 71
Cartera $ 14 15 18 21 25 29 34 39
Inventarios $ 5 35 40 46 54 62 72 84
Cuentas por pagar. $ 12 26 30 35 40 47 54 63
Dias 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Cartera (dias) 11 11 11 11 11 11 11 11
Inventarios (dias) 11 60 60 60 60 60 60 60
Cuentas por pagar. (dias) 23 45 45 45 45 45 45 45
Flujo de caja Libre - 17 - 15 3 - 45 28 33 13 84

Nota. Elaboracion propia.
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6.2 Evaluacion del proyecto

Con base en el andlisis del flujo de caja anterior y los indicadores financieros
proporcionados, se puede concluir que el proyecto presenta un rendimiento solido y favorable. La
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 20.6% supera significativamente el costo promedio ponderado
del capital (WACC) del sector manufacturero (base de referencia Termomaquilas), que es del
15.0%. Esto indica que el proyecto genera un rendimiento que excede el costo de financiamiento,
lo cual es una sefal positiva para la gerencia del negocio.

Ademas, el Valor Presente Neto (VPN) positivo de $11 Millones sugiere que el proyecto
genera valor econdémico y que los flujos de efectivo descontados son mayores que la inversion
inicial. Aunque el periodo de recuperacion (Payback) de 7 afios es relativamente largo, el VPN y
la TIR indican que el proyecto es rentable y ofrece una buena oportunidad de inversion a largo
plazo.

Figura 19

Resultado Financiero del proyecto de Termomaquilas S.A.

Resultado Financiero del proyecto

WACC (Base Sector Manufacturero) 15,0%
Payback 7
VPN 11
TIR 20,6%

Nota. Elaboracidon propia.
Figura 20
Flujos de caja libre descontado (afio 2023 - 2030) de Termomagquilas S.A.

84
60 60 60 60 60 60 60

33
28
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2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
,}; -15

11 11 11 11 11 11 11 11

-45

Flujo de caja Libre Cartera (dias) Inventarios (dias)

Cuentas por pagar. (dias)

Nota. Elaboracion propia.
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6.3 Riesgos

Al evaluar los riesgos asociados a la implementacién del proyecto, es crucial mapear
detalladamente la ejecucion de las politicas propuestas. Una de las preocupaciones radica en la
capacidad de la empresa en crecimiento para asignar el personal adecuado que garantice un
seguimiento oportuno y eficaz, asi como la implementacion de indicadores clave de desempefio.
Para abordar este desafio, como consultores, nos comprometemos a realizar un seguimiento
mensual de los resultados del negocio. Esta practica permitira identificar y corregir cualquier
desviacion o problema que pueda surgir, maximizando asi las oportunidades de éxito.

Ademas, es esencial reconocer los riesgos inherentes que enfrenta cualquier empresa. Entre
estos, se encuentran la posibilidad de una contraccion del mercado, las altas tasas de financiamiento
para inversiones, la volatilidad del délar que puede impactar en los costos de las materias primas
importadas, y las incertidumbres politicas que pueden afectar las condiciones del proyecto. Estos
riesgos deben ser considerados cuidadosamente en la planificacion estratégica y en el disefio de

medidas de mitigacion para garantizar la viabilidad y el éxito a largo plazo del proyecto
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7 Road Map del Negocio

Una vez aprobado el proyecto, el primer paso serd realizar la divulgacion de las politicas a
todos los colaboradores de Termomaquilas, posteriormente se tendra un periodo de
implementacion en compafiia de la consultoria el cual tendra una ejecucion de 60 dias.

Durante este periodo se realizara la estructuracion y definicion de los estandares, ajuste de
procesos internos, adquisicién de herramientas que permitan la fiabilidad de la informacion y
capacitacion en cada uno de los procesos involucrados.

Una vez elaborado este proceso, se llevaran a cabo las mediciones de los indicadores
financieros los cuales tendran impacto directo al ejecutar este proceso, a su vez se realizaran los
ajustes y mejoras requeridas durante la evaluacion.

Figura 21

Road Map de implementacion

Inversion actual Inversion en maquinaria

Semana 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 n 12 13 4

Divulgacion de las politicas 01-06 Julio 24

Implementacion
Medicion de indicadores
Evalacion y seguimiento

Ajuste a procesos
Nota. Elaboracién propia.

Los ajustes financieros que puede dar como resultado de la implementacion de las politicas,
también buscan apalancar la inversion en maquinaria que desea realizar la compafiia para continuar

con sus planes de expansion.
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8 Conclusiones

La ejecucion de estas politicas no solo representara un avance significativo para
Termomagquilas, sino que también impactara positivamente en su ciclo operativo. Esto se traducira
en una garantia de continuidad y disponibilidad de productos tanto para los clientes actuales como
para los potenciales, sin embargo, es importante destacar que la omision de esta implementacion
podria acarrear riesgos considerables, como el que la continuidad del negocio se vea
comprometida. En ausencia de estas politicas, la empresa podria enfrentarse a dificultades que
pongan en peligro su capacidad para operar de manera continua y efectiva en el futuro.

Para la compafiia, el estructurar una politica de inventarios trae consigo la optimizacion de
recursos financieros, mejorar la eficiencia operativa y el servicio al cliente, reducir los riesgos
asociados a las interrupciones en la cadena de suministros e impacta positivamente en la
planificacion y toma de decisiones. A su vez tener una politica de proveedores, permitira a
Termomagquilas contar con una estabilidad en la cadena de suministros, mejorar la calidad de sus
materias primas, generar eficiencia en los costos, establecer relaciones a largo plazo con
proveedores estratégicos y garantizar un cumplimiento normativo y ético.

Para garantizar el éxito del proyecto una vez aprobado, se debe enfocar los esfuerzos en los
siguientes puntos:

e Divulgacion, estructuracion y definicion de los estandares: se deben garantizar la
incorporacion y adopcidn de los diferentes controles asociados a las politicas y a partir de
estos generar las acciones correspondientes al mantenimiento y mejora de los procesos.

e Evaluacion: se debe realizar la medicién de los indicadores posterior a la implementacion
del proyecto, puesto que se deben tomar las medidas correctivas necesarias para generar los

resultados esperados en la implementacion.
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Anexos

Anexo A
Politica de inventarios

1. OBJETIVO Y ALCANCE

El presente documento tiene como proposito establecer lineamientos para el manejo y
control de los inventarios de materia prima, producto terminado e insumos, asegurando la correcta
administracion, custodia y fiabilidad.

2. RESPONSABLE

Supervisor de almacén, Gerente General

3. DEFINICIONES

Inventario ciclico: Conteo de inventario con intervalos regulares. La frecuencia sera
definida de acuerdo con la necesidad de la operacion.

Inventario de seguridad: Cantidad de inventario o stock que conviene tener previniendo las
fluctuaciones del mercado.

Lead time: Tiempo que transcurre desde que se genera una orden hasta que se recibe el

material en la compafiia.

Rotacion de inventario: indicador que permite conocer el numero de veces en que el
inventario es realizado en un periodo determinado. Permite identificar cuantas veces el inventario
se convierte en dinero o en cuentas por cobrar.

_ (_Zonfiabilidad del inventario: Indicador que permite conocer la confiabilidad de los
inventarios por conteo.

4, ADMINISTRACION DEL INVENTARIO.

La administracién del inventario busca controlar el capital de trabajo reduciendo costos y
mejorando la eficiencia econdmica pues incrementa la capacidad de respuesta optimizando los
niveles de seguridad.

El inventario sera discriminado de acuerdo con las etapas del proceso en el cual se esté
desarrollando y a las caracteristicas del producto, para esto se almacenaran en diferentes bodegas
de la siguiente manera:

Bodega de materia prima: Corresponde a la ubicacion fisica y en el sistema de las unidades
utilizadas en el proceso productivo. El estandar se esté almacén es por medio de cajas.

Bodega de repuestos: Corresponde a repuestos comprados a terceros para la produccion.
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Bodega de producto terminado: Corresponde al almacén donde se encuentran ubicados los
productos empacados para la distribucién al cliente.

4.1. Determinacion de las necesidades de almacenaje.

Para establecer y monitorear los niveles de seguridad de materia prima que requiere la
compafiia, se debe tener como variable de entrada las proyecciones de ventas establecidas por el
mercado, los niveles de inventario del periodo de evaluacion y el lead time del proveedor. El
supervisor de almacén debe realizar el analisis y realizar las proyecciones de las necesidades para
la operacion.

Materia Prima: Se establece como inventario objetivo 2 meses, para asegurar la produccion
del mes y contar con un inventario de seguridad dando respuesta ante la fluctuacion del mercado.

Productos en proceso: Se controlara el flujo de productos en proceso para evitar excedentes
y asegurar la produccion eficiente y oportuna.

Producto terminado: Se establece como objetivo para las unidades totales fabricadas un
almacenamiento de 15 dias promedio, con el fin de asegurar la disponibilidad en los despachos y
cumplir con la demanda.

4.2. Consumo de inventario.

Se establece el consumo de unidades de inventario FIFO, para las bodegas de materia prima
y producto terminado. Se dara prioridad para el consumo a las unidades mas antiguas que se tengan
en el inventario sobre las nuevas. Esto aplica igualmente para la venta de producto terminado.

El objetivo es evitar la obsolescencia y minimizar la pérdida o el deterioro.

Para las bodegas de producto terminado, se debe establecer el modelo CANVAN en el cual
se tipifica por color cada uno de los meses del afio y de esta forma los administradores de bodega
puedan identificar los inventarios mas antiguos.

4.3. Tomas fisicas de inventario

Se deben realizar conteos y registros detallado de la materia prima y producto terminado
para asegurar que las existencias concuerden con el pedido inicial. Para realizar este control se debe
contar con un sistema ERP que permita llevar el control de las entradas y salidas de los productos
en tiempo real, a su vez se realizaran conteos fisicos de inventario de manera regular para garantizar
la precision de los registros y detectar cualquier discrepancia o pérdida. Para realizar esta gestion

se deben tener en cuenta la siguiente periodicidad:
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Materia prima: Periodicidad semanal al 100% del inventario.

Producto terminado: Inventario ciclico aleatorio semanal. 3.4. indice de inventarios

4.4. Bajas de inventario

A continuacion, se relacionan los siguientes conceptos los cuales son considerados como
bajas de inventarios:

e Los no conformes o las obsolescencias los cuales seran determinados por el area de calidad.
El &rea de calidad debera realizar un informe de las piezas o materiales que tienen la no
conformidad y si es el caso, se debera realizar la reclamacion al proveedor y en su defecto
dar de baja dichas cantidades.

e Las bodegas podran tener bajas por faltantes en el caso que en los conteos fisicos existan
diferencias, si la diferencia es significativa (0.2% del costo del inventario sobre la bodega
inventariada) el supervisor de almacén debera enfrentar procesos disciplinarios de acuerdo
con el codigo de conducta.

4.5. Sobrantes de inventario

En caso de existir un sobrante de inventario se debera solicitar al proveedor la factura sobre
las piezas o el material adicional enviado, en caso de ser un mayor envio se debe realizar una
reclamacion.

4.6 Indice de inventarios

Mensualmente el encargado de los inventarios debera realizar informes de los siguientes
indices de inventario:

Dias de inventario: El indicador sera calculado sobre las unidades final promedio de
inventarios sobre las ventas totales realizadas en un mes.

Confiabilidad del inventario: Cantidad de items ajustados sobre el total de los items
contados por el 100%

5. VIGENCIA

El presente procedimiento tiene vigencia a partir del 01 de julio del 2024.
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Anexo B
Politica de Proveedores

1. INTRODUCCION

El presente documento describe la politica que se debe seguir para la seleccion de los
proveedores, teniendo como fin la seleccidn del proveedor mas idoneo para cada compra de bien o
servicio que permita a Termomagquilas S.A.S la consecucion de sus objetivos a precios
competitivos. En el presente documento se detallan las condiciones, excepciones y
responsabilidades que se deben tener en cuenta para realizar la seleccion de proveedores.

2 OBJETIVOY ALCANCE

Comunicar a todos los colaboradores las condiciones y el procedimiento que se debe seguir
al momento de realizar la seleccién de un proveedor para la compra de un bien o la prestacion de
un servicio a la Compaifiia.

3. POLITICA

3.1. Principio General: Todos los proveedores requeridos por la Compafiia deben realizar
el debido proceso de cotizaciones y verificacion de la experticia del proveedor en la prestacion del
servicio o compra del bien con lo cual se garantice buena calidad, cumplimiento, capacidad
econdmica y razonabilidad del precio entre otros aspectos.

3.2. Busqueda de proveedores: Identificar a los proveedores potenciales que ofrezcan los
productos y/o servicios con las caracteristicas requeridas con el fin de contar con un portafolio que
pueda suplir necesidades urgentes del proceso.

3.3. Evaluacion de proveedores: Para la compra de un bien o la prestacion de un servicio se
debe realizar un proceso de evaluacion de proveedores que tenga en cuenta:

e Identificar el tipo de proveedor (critico: alto impacto en la operacién, no critico: bien o
servicio de apoyo).

e Para los proveedores criticos se deben realizar negociaciones anuales y revisar 2
cotizaciones.

e Paralos proveedores no criticos, las negociaciones se realizan de acuerdo a la duracién del
servicio.

3.4. Solicitud propuesta comercial al proveedor: Para crear un proveedor se debe tener en

cuenta solicitar la siguiente documentacion.
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Persona Juridica:

v Certificado de existenciay representacion legal vigente (Camara de Comercio) no mayor
a treinta (30) dias.

v RUT (Registro Unico Tributario) actualizado no mayor a treinta (30) dias

v Fotocopia cedula del Representante Legal.

v Certificacién Bancaria no mayor a treinta (30) dias.

v Certificado de afiliacion de ARL.

v Declaracion de Renta del ultimo afio gravable y/o Estados Financieros.

v Fotocopia de resolucion Gran Contribuyente y/o Autorretenedor (si aplica).

v Fotocopia del Certificado de Registro ICA (si aplica).

v Referencias comerciales (minimo 2).

Persona Natural:

v Fotocopia de Cedula de Ciudadania.

v Registro Unico Tributario (RUT)

v Certificacién Bancaria no mayor a treinta (30) dias.

v Certificado de afiliacion de ARL.

v Declaracion de Renta del altimo afio gravable y/o Estados Financieros.

v Referencias comerciales (minimo 2)

3.5. Andlisis de propuesta comercial: El responsable de las compras deberd analizar las
propuestas comerciales, revisara toda la documentacion y validara los siguientes aspectos minimo

de control.

* Relacion costo — beneficio.

* Cumplimiento en la entrega del producto / servicio.

* Calidad de producto y/o servicio.

* Servicio Posventa (Si aplica).

3.6. Seleccion del proveedor: El responsable de compras deberd revisar los puntos

anteriormente mencionados y seleccionara el proveedor idéneo.
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3.7. Elaboracion del contrato: Todos los proveedores que resulten criticos deberén contar
con un contrato.

3.8. Termino de pago a proveedores: La persona responsable del area de compras debera
negociar los términos de pago que sean favorables para la compafiia, por lo cual debera garantizar
que en las negociaciones los términos de pago siempre sean superiores a treinta (30) dias, contados
a partir de la radicacion de la factura en las instalaciones de la compafiia. Los pagos se haran a
través de transferencia electronica y seran realizados a traves de las fechas establecidas para la

programacion de pagos.
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