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Conceptos clave

Librecambio Eliminacion de trabas al comercio, libre flujo de mercancias.

Doctrina economica donde el estado interviene en las actividades

) : : Proteccionismo
propias del comercio exterior.
Aglomerados de empresas que se encuentran cerca
Clusteres geograficamente y se conectan por una misma actividad
economica.
Debilidades,
Herramienta administrativa que sirve para analizar a una Oportunidades,
organizacion. Fortalezas o
Amenazas - DOFA
Core business Actividad principal de una empresa.

Persona o entidad que compra y vende, cobrando comisiones por

estas actividades. Brokers
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Retails Tipo de comercio enfocado en la venta de productos al por menor.

Actividad de la empresa que se encarga de gestionar el proceso de
abastecimiento, almacenamiento y transporte en la cadena de valor Logistica
del producto.

Cadena de valor Secuencia de actividades que afiaden valor agregado al producto.

Capacidad de competir y aumentar la participacion en el mercado. Competitividad

Cadena de Proceso de obtencion de materiales que permiten la fabricacion
abastecimiento de un producto.

Clasificacion de cosas 0 personas segun criterio y jerarquia. Categoria

Fuente: elaboracion propia, 2022.

Introduccion

La toma de decisiones en estructuras empresariales objeto de comercio inter-
nacional es altamente dependiente de variables logisticas. Estas involucran
a la vez el transporte, el almacenamiento de productos, los proveedores, la
distribucién, las aduanas y en general las estrategias empresariales de inter-
nacionalizacién que permiten aumentar la competitividad y la diversificacion
de mercados para empresas que buscan métodos de posicionamiento en

escenarios globales.
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La logistica pertenece a la cadena de valor de producto; es una verdadera
herramienta de competitividad que busca coordinar el flujo de produccion
y los servicios de la empresa, asi como trasladarlos teniendo cada 4rea un
objetivo comun: la satisfaccion del cliente. Ast, la logistica para la empresa
representa la toma de decisiones a corto plazo, la optimizacion de flujos y
materiales cotidianos, pero también a largo plazo, a través de estrategias
para optimizar los pardmetros de produccion y distribucion.

De esta manera el objeto de este capitulo es estudiar y analizar las variables
mas relevantes de la logistica internacional, entregando al lector fundamen-
tacién tedrica que le permita aproximarse a las herramientas basicas rela-
cionadas con la internacionalizacion de las empresas.

Conceptos de logistica

Se entiende por comercio la actividad econémica de intercambio de bie-
nes y servicios. Juega un papel importante en la economia de un pafs, y su
direccionamiento se da mediante el uso de politicas comerciales acordes
con la politica econémica del pais.

Las politicas comerciales tienen como objetivo el manejo de las importa-
ciones y exportaciones de un pais, fundamentado en su objetivo, ya sea
librecambista o proteccionista, sobre el supuesto de que en economias li-
brecambistas el comercio internacional y el comercio exterior convergen
como sinénimos con algunas diferencias:

En el proceso de discusion e implementacion de politicas comerciales in-
tervienen tres escenarios econdémicos. Primero, el mundo como un todo,
con unas caracteristicas economicas, politicas y culturales dindmicamente
cambiantes, como se puede apreciar en la evolucién histérica del hombre
y de la sociedad. Segundo, la nacién como parte integral del mundo, con
unas caracteristicas particulares, pero influenciada por el acontecer inter-
nacional y por las decisiones auténomas de un Estado.
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Tercero, la empresa como unidad econémica, liderada e integrada por in-
dividuos pertenecientes a una nacion.

El comercio internacional (en un enfoque de politica comercial) se define
como la estrategia comercial que un pais busca para posicionar sus produc-
tos y empresas, mediante avances tecnologicos y de informacion. También
significa desarrollar estrategias eficientes de abastecimiento y distribucion
fisica que faciliten la secuencia de materias primas y permitan entregar
al consumidor global un producto de talla mundial. “Para Krugman y
Helpman, en la préctica el comercio de casi medio mundo consiste en el
comercio entre los paises industriales que son relativamente similares en
sus dotaciones de factor relativas” (Steinberg, 2004, citado en Mayorga y
Martinez, 2008, pp. 81-82).

La internacionalizacion, a su vez, surge como una de las etapas més impor-
tantes del comercio internacional y consiste en el incremento de la trans-
ferencia de bienes, servicios y capitales entre las naciones por parte de las
corporaciones, lo que se traduce en un crecimiento del comercio internacio-
nal y de la inversion extranjera. Para la empresa es un aspecto especifico: el
primero se refiere a los flujos comerciales, a las exportaciones y a las impor-
taciones de bienes y servicios (Canals, 1994), y el segundo, a los flujos pro-
ductivos, a la incorporacién de materias primas, tecnologia e innovacion.

Por internacionalizacién se entiende todo aquel conjunto de opera-
ciones que facilitan el establecimiento de vinculos mas o menos es-
tables entre la empresa y los mercados internacionales, a lo largo
de un proceso de creciente implicacion y proyeccion internacional
(Root, 1994; Rialp, 1999, citados en Trujillo et al., 2006, p. 5).

La internacionalizacion, como consecuencia del fenémeno de la globali-
zacion, produce una interrelacion entre las economias e implica nuevas
relaciones politicas internacionales y el surgimiento de la empresa transna-
cional. Las légicas de la internacionalizacién se relacionan con la mejora
de la calidad de las actividades administrativas, de innovacion y de produc-
cion. Asi como la internacionalizacién puede referirse a un objetivo cor-
porativo que busca alcanzar estandares internacionales y a un proceso

36



Capitulo 2
La logistica y su rol en la empresa

metodolodgico que lleva a la empresa, en cuanto a politicas y estrategias,
hacia una dimension internacional.

La figura 1 plantea una internacionalizacién desde la estructura empresa-
rial, iniciando con la implementacién de una cultura global en el ADN de
la empresa, y en sus diferentes areas por la posesion de un producto o un
servicio consistente con la demanda de los mercados globales. Para esto
es importante recurrir a herramientas como matrices DOFA! o a la elec-
cion e implementacion de una estrategia tipo Diamante de Porter (definido
como un esquema grafico que permite, a través de un modelo matematico,
una relacion de indicadores: condiciones de los factores, condiciones de la
demanda, estrategia, estructura y rivalidad de las empresas, sectores afines
y auxiliares, gobierno o direccién). Estas influyen en la toma de decisio-
nes para un pais o regién inicialmente, pero también es aplicable a una
empresa que pretenda la insercién a algun tipo de mercado en especifico.

Patlan y Delgado (2007), usando la metodologia de Porter (1990), definen
dichos determinantes de la siguiente manera:

*  Condiciones de los factores. hacen referencia a los factores de produc-
cion que son necesarios para competir en una industria (recursos hu-
manos, recursos fisicos, conocimiento, capital e infraestructura).

*  Condiciones de la demanda: refieren a la naturaleza de la demanda en el
mercado nacional, en términos de tamafio del mercado y sofisticacion
de la demanda.

*  Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas. tienen que ver con las
condiciones de una nacién respecto a como las empresas son creadas,
organizadas y dirigidas, asi como la naturaleza de la rivalidad.

! El proposito de la matriz DOFA, segin Weirich, 1989 (citado en Codina, 2011), es
obligar a los lideres a analizar la situacion de su organizacion y a planear estrategias,
tacticas y acciones para el logro eficaz y eficiente de los objetivos organizacionales.
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*  Sectores afines y auxiliares: hace referencia a lo que Porter (1990) deno-
mina clusteres de empresas competitivas internacionalmente, que sur-
gen por la relacion entre diferentes industrias. Las empresas nacionales
se benefician cuando sus proveedores son competidores globales.

*  Gobierno o direccién: refiere a las ventajas competitivas que se le pueda
dar a un sector a través de herramientas de politica econémica. En este
caso estaria en cabeza del gobierno, pero también las direcciones apo-
yan gestiones de investigacion y desarrollo al interior de la empresa.

1. Implantacion de
la cultura global

2. Investigacion

y desarrollo del

v

o 3. Investigacion
de mercados

4. Asistencia y

participacion en

\ 4

PORTER

producto e
g < Definicion de o
Matiz BORE ¢ estrategias 5. Viajes de
diamante de negocios

A 4

8. Logisticade |

7. Aprovechamiento de

transporte

ventajas arancelarias/
incentivos

A

6. Contactos

con embajadas y
agremiaciones

Figura 1. Estructura de la internacionalizacion

Fuente: elaboracion propia.

Es importante entender el contexto econémico mundial antes de iniciar
el proceso de internacionalizaciéon que permita identificar la importancia
del comercio exterior en la economia de una nacién y de la empresa,
pues se constituye como la principal estrategia de desarrollo, insercién y
participacion de las empresas.

Internacionalizacion y apertura de las empresas
a los mercados globales

La competencia global tiene un efecto directo sobre la competitividad y
las empresas: aquel que quiera mantenerse en el mercado debe establecer
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estrategias comerciales acordes con la capacidad productora global. Las
operaciones internacionales y la regulaciéon gubernamental, establecidas en
el marco de firmas de acuerdos comerciales, afectan las utilidades de las
empresas.

Las empresas estan obligadas a definir objetivos y estrategias para interna-
cionalizarse y expandir su potencial de ventas. Estas estrategias pueden estar
direccionadas hacia la adquisicion de recursos tecnoldgicos, recursos de
mano de obra y capital de financiamiento, o a la reduccion de riesgos atados
a la diferenciacion de ciclos econémicos entre paises (recesion y auge).
Los siguientes items resumen algunas de las razones que presentan las
empresas para dinamizar su proceso de internacionalizacion:

Obtener mayores utilidades.

Tener un producto Unico o una ventaja tecnologica.
Tener informacion exclusiva sobre el mercado.
Mercado interno saturado.

Exceso de capacidad instalada.

Ok W=

Las empresas disponen de un importante nimero de estrategias de interna-
cionalizacion, ya sean estrategias de posicionamiento de producto o estra-
tegias de posicionamiento de marca. Estos eventos se pueden ver reflejados
por la instalacién de sedes fisicas, asociaciones en procesos productivos o
contratos de fabricacion. Otras opciones de internacionalizacion, ademas
de las exportaciones, se pueden ver enumeradas a continuacion:

1. Licencias: vender a una empresa de otro pais la licencia de fabricacién
de un producto. Se permite emplear procesos de fabricacion, uso,
marca y debe ejercerse control sobre las actividades del concesionario.

2. Franquicia: sistema de venta de productos de una empresa utilizando
la licencia de explotacién de una marca bajo ciertas condiciones eco-
néomicas y métodos de negocio.

3. Fabricacion por contrato: fabricacion de bienes de una marca con
produccion local donde una empresa propone a otra, a través de un
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contrato, la fabricacién de un numero determinado de unidades a un
determinado costo.

Empresas en participacién. comprar parte de una compariiia extranjera a
través de la participacion accionaria representada en flujos reales.

Inversidn extranjera directa: inversion realizada por inversionistas extran-
jeros para controlar o tener un vinculo sobre la empresa en la cual se
invierte.

Intercambio comercial: cambios entre empresas de bienes y servicios
pagados con otros bienes y servicios.

La cadena de abastecimiento (CA) en los procesos de internacionalizacion
se constituye como uno de los eslabones fundamentales de la logistica y
del proceso de aprovisionamiento continuo de materiales en los procesos
productivos. Una CA eficiente permite ampliar el portafolio de productos y
de esta manera las posibilidades de compra y un manejo de informacion mas
efectiva.? Se vincula con la internacionalizacion mediante la eliminacion de
barreras al comercio, que aumentan los flujos comerciales y los movimientos
mediante diferentes tipos de transporte y de los mecanismos de gestion y
entrega de productos.

La

logistica empresarial

Para Ballou (1999, citado en Franco, 2008, p. 69), la logistica es:
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todo movimiento y almacenamiento que facilite el flujo de productos
desde el punto de compra de los materiales hasta el punto de con-
sumo, asi como los flujos de informacion que se ponen en marcha,

“La cadena de abastecimiento se ha convertido en uno de los paradigmas de com-
petitividad al reducirse las posibilidades de mejoramiento asociadas a un agente
(Johnson et al., 1999, citado en Diaz et al., 2008: 5). Se considera que los costos logfs-
ticos de las empresas en Estados Unidos, por ejemplo, representan el 30 % del costo
total de los productos vendidos” (Eskigun et al., 2005, citado en Diaz et al., 2008: 5).
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con €l fin de dar los niveles adecuados de servicio al consumidor a
un costo razonable.

Se entiende por “logistica”™

“el proceso de planeacién, instrumentacién y control eficiente y
efectivo en costo del flujo y almacenamiento de materias primas,
de los inventarios de productos en proceso y terminados, asi
como del flujo de la informacion respectiva desde el punto de ori-
gen hasta el punto de consumo, con el propésito de cumplir con
los requerimientos de los clientes (Franco, 2008).

Se podria intuir que la logistica necesariamente debe ser empresarial, sin
embargo, se reconoce la logistica en todas las etapas de la vida. El arte
de la guerra, de Sun Tzu (1971), fundamenta relatos de guerra donde se
somete al enemigo a través de estrategias logisticas, utilizadas por las
tropas en la antigua China. Una buena planeacion en el hogar también se
puede lograr a través de estrategias logisticas. En la logistica empresarial
es importante definir de manera secuencial las actividades que permitan
la toma de decisiones en cada una los nucleos de la logistica. Algunas de
estas actividades pueden ser:

Posicionamiento del producto adecuado.
Adaptacion de método de empaque.
Identificacion de un lugar de entrega.
Seleccion de modo de transporte.
Identificaciéon de un momento de entrega.
Célculo de costos de la operacion.

R e

Estas actividades consisten en definir la estrategia de lo que se est& ven-
diendo o lo que se quiere vender, con base en las necesidades o deseos del
mercado objetivo. Para esto, es prudente, dentro de las estrategias de mer-
cadeo, comunicar el objetivo de la estructura comercial y las bondades de
los productos que se venden. Es decir, el core business 0 negocio principal,
pues esto permite tener una relacion estructural entre la produccion, el
mercadeo, la logistica y las ventas.
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Tanto la necesidad como el deseo pueden identificar el mercado objetivo
donde se vendera el producto o servicio, y condicionan a la empresa a
realizar estrategias de penetracion diferenciales con relacion a la compe-
tencia. A este tipo de mercados se le denomina mercados de competencia
perfecta. Otro tipo de mercados se caracterizan por empresas que abarcan
varios sectores de consumo definidos como categorias, mayoritariamente
productos de consumo masivo, para asi tener un posicionamiento por pre-
cio, haciendo dificil la competencia. A estos mercados se les define como
mercados de competencia imperfecta.

Las empresas que manejan categorias pueden estructurar una estrategia
de portafolio de productos en cada categoria del mercado objetivo, para
asi tener, por ejemplo, productos en el mercado de los detergentes, las
bebidas carbonatadas, los embutidos, los chocolates, etc. Esto se define
como la conformacion de una oferta comercial. Se pueden manejar varias
alternativas segun su fortaleza productiva, logistica y de mercadeo; se
puede ser lider del mercado en una categoria, pero no en cada una y las
estrategias se establecerdn segun la posicion de cada categoria en las que
se pretende competir.

Una empresa debe competir més con categorias que con marcas.
De hecho, puede ser mas facil inventar una nueva categoria y ser
el primero en llegar a la mente del consumidor, que convencerlo de
que una nueva marca es mejor que la lider (Ries et al., 1992, citado
por Puente, 2000, p. 43).

Las empresas, en funcion de las necesidades o deseos, pueden estructurar
estrategias con nuevas categorias que pueden crearse de diversas maneras.
Una de estas puede incorporar uno o varios servicios a un producto ddndo-
le un diferenciador o “proposicién de valor”. Varias razones hacen de esta
una de las formas més ventajosas de ofrecer un valor superior con relacion
a la competencia (Puente, 2000).
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Categorias de productos asociados a la complementariedad

Este tipo de categoria se caracteriza por la produccién de productos
donde, a medida que la demanda de estos productos aumenta o disminu-
ye, tiene el mismo efecto sobre sus productos complementarios, es decir,
que tanto el producto lider de la categoria como sus complementarios se
venderan por igual en la medida en que el producto lider mantenga su
demanda. Por ejemplo, las impresoras y sus cartuchos.

Categorias de productos asociados a la sustitucion

Este tipo de categoria se caracteriza por productos en los cuales, en la me-
dida en que el precio por dicho producto aumente, se sustituye su consumo
por uno alternativo, cambiando asi los pardmetros de consumo. Algunas
empresas optan por ofertas adicionales en su portafolio con cualidades
adicionales para llamar la atencién del cliente final, es decir, en la misma
propuesta ofrecera un diferenciador. Por ejemplo, la margarina por la man-
tequilla o las arepas y el pan.

Categorias de productos diferenciados

Estas categorias permiten a los distribuidores clasificar los productos en fun-
cion de si compiten como productos diferenciados o estandar en relaciéon
con el portafolio de productos de la competencia. Por ejemplo, las leches
vegetales se consideran productos diferenciados, aunque se encuentran
dentro de la misma categoria de ‘bebidas para el desayuno’. Por otro lado,
un producto estdndar podria ser la leche de origen animal, que en principio
seria la misma que ofrece la competencia. A pesar de su clasificacion estan-
dar, estos productos pueden diferenciarse mediante empaques tnicos o una
estrategia de precios diferencial.

Como resultado de este proceso de categorizacion, orientado especifica-
mente a maximizar el impacto en el mercado objetivo, se organiza la estrate-
gia logistica y de distribucion, esta estrategia establecerd los criterios de
almacenamiento, transporte y entrega, considerando factores de consumo,
entrega, eficiencia y servicio al cliente. Cada categoria tiene como objetivo
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principal segmentar a los posibles compradores en funcion de la demanda.
Asi, los tiempos de entrega del producto no solo dependeran de los tiem-
pos de produccién, sino también de los tiempos de distribucién, que estan
sujetos a multiples variables como la distancia, la rotaciéon del producto y
en alguin caso incluso a la seguridad. De esta manera, el mercado objetivo
va a proporcionar una cantidad significativa de datos a la empresa y al
distribuidor sobre el momento adecuado para los periodos de reabasteci-
miento y las estrategias de distribucion.

Por produccién, en un sentido amplio, entendemos el incorporar materiales
0 materias primas en un proceso productivo. A esto se le denomina “gene-
raciéon de valor agregado”. En procesos industriales avanzados la incor-
poracién de valor agregado es mayor de lo que trasciende en el precio final,
seglin NUMErosos Procesos o reprocesos en un producto, aunque las eco-
nomias empresariales actuales se direccionan hacia procesos en escala. Es
decir, buscan una mayor productividad, minimizando costos por efecto de
menores cantidades producidas. Una mayor productividad condiciona al
mejoramiento de los procesos logisticos, tanto de entrada (materias primas,
proveedores, abastecimiento), como de salida (transporte, distribucion,
almacenamiento). de los avances importantes que ha tenido la logistica,
esta representa un significativo punto de discusion en las empresas. Temas
como el aprovisionamiento de materiales, distribucién y transporte hasta el
punto de consumo significan la integracién de todas las areas de la empre-
sa desde la toma de pedido pasando por la produccién, el alistamiento, el
empaque, el almacenamiento y el momento de entrega. El comercio inter-
nacional ha relegado al drea productiva y ha dado mayor posicionamiento
a otros temas como el mercadeo y la logistica.

Otro factor relevante en la logistica corresponde a los costos derivados de
esta actividad que corresponden al conjunto de gastos de la operacion
de transporte, equipo, almacenamiento, sistemas de control, etc. Un costo
efectivo de la logistica puede lograrse con un manejo eficiente del llenado
de contenedores, la escogencia de un buen transportador, la tenencia de
varios embarcadores por ruta, negociaciones efectivas con proveedores,
sinergias con otras empresas y la implementacion de un Transport Manage-
ment System (TMS). Este tltimo consiste en la sistematizacién de procesos
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que permiten planificar, ejecutar y optimizar el movimiento fisico de mer-
cancias entrantes y salientes, para asegurar que el envio cumpla con los
requerimientos necesarios.

El costo total del bien, incluyendo la distribucién internacional, serfa la su-
matoria de la produccion, més los gastos operativos, agregando la utilidad
por cada uno de los intermediarios que participen en el proceso distributivo.
Cada uno debera obtener su respectiva rentabilidad, asi, a mayor nimero
de intermediarios, mayor seré el costo final del bien.

Elementos de la logistica

Lalogistica supone el desarrollo de actividades que una empresa utiliza para
maximizar sus procesos. Esto, como ya se menciond, depende de un estu-
dio eficiente de la demanda o de un anélisis de la informacién de un produc-
to o mercancia con relacion a un lugar de entrega, pero también un manejo
eficiente de los materiales. Una gestion adecuada de proveedores, materias
primas y abastecimiento constante.

Para Carro y Gonzéalez (2008), las actividades de la logistica en la empresa
se centran en tres areas: procesos de aprovisionamiento, procesos de pro-
duccion y procesos distribucion. En estas areas se identifican actividades
fundamentales (como inventario, transporte, distribucion, servicio al cliente),
asociadas a un tipo de canal logistico que resulta relevante para la confianza
en una secuencia logistica, asi como tareas que se denominan actividades
de apoyo (sistemas de informacion, gestién de pedidos, tratamiento de in-
formacion), a veces no consideradas por la gestion logistica de la empresa
como actividades esenciales del proceso logistico. Algunas de las activida-
des encontradas son:

Control y manejo del inventario.
Transporte.

Distribucion fisica (cadena de suministro).
Servicio al cliente.

Sistemas de informacion.

Ok W=
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6. Gestion de pedidos.
7.  Tratamiento de informacién.

Segun Carro y Gonzalez (2008), algunas actividades, sobre todo el movi-
miento de carga y el almacenaje de productos y materiales, se consideran
parte de la cadena de suministro total y, en consecuencia, de la gestién
logistica.

Como resultado, el buen manejo de estos elementos lleva a la empresa a
practicas eficientes en la entrega de su producto, que, como se vio en la
categorizacion de portafolios, pueden tener particularidades de manipulacion
y manejo. Considerando estas singularidades para el cliente o distribuidor,
sera de suma importacion la recepciéon en el momento oportuno:

El manejo adecuado del inventario deriva de la informacién obtenida: qué
productos hay en el almacén, qué costos tienen, cudles rotan mas, cual es
el momento de abastecer el inventario. Objetivamente, la solucién se enfo-
ca en un sistema de gestion optimo y la capacitacion del personal en su uso
para aumentar las ganancias de la empresa.

Lalogistica y el transporte van de la mano. La primera se encarga de gestio-
nar los flujos para que el transporte llegue a su destino, realizando tareas
estratégicas de planificacion. Por su parte, la segunda ejecuta estos planes
para una optimizacion del servicio y para llegar al propésito de satisfacer la
demanda. El transporte dependeré de tres variables fundamentales: la dis-
tancia entre el origen y el destino, la oferta, y el destino final del transporte.

El servicio al cliente es derivado de la politica de la empresa hacia el ser-
vicio. Esta se concentra fundamentalmente en la capacitacion de su perso-
nal y en los elementos de los cuales dispone para el cumplimiento de las
politicas. El servicio al cliente es la ventaja comparativa de la empresa, asi
como el valor agregado del cliente. Puede hacer la diferencia en el negocio
y en el impacto; puede ser la razdn por la cual los clientes se inclinan por
determinada marca.
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Los sistemas de informacion ayudan a organizar métodos productivos a
través de mecanismos de manejo de control de inventario, ensamblaje y
produccién final. La gestién de pedido vincula a los sistemas de informa-
ciény a las plataformas de manejo de inventarios y el tratamiento de datos
maneja los protocolos de manejo de informacion propios de una unidad
administrativa.

La cadena de suministro

Se suele confundir el significado de cadena de distribucién y cadena de
suministro. Si bien estan ligadas, cada una de estas se ejecuta en espacios
definidos del proceso de fabricacién y entrega de un bien. La cadena de
suministro, por ejemplo, abarca actividades propias de la cadena logistica y
controla toda la operacion propia de la fabricacion de los productos, desde
la adquisicion de las materias primas hasta la entrega al cliente, pasando
por la produccién de bienes y el almacenamiento. La cadena de suministros
se refiere a los “procesos operativos necesarios para la fabricacién de un
producto independientemente del nimero de organizaciones que interven-
gan, formando una gran red Unica de organizaciones en cuyo interior hay
un flujo de informacién, productos y recursos monetarios” (Fontalvo et al.,
2019, p. 105).

Uno de los principales objetivos de la administracion de la cadena de
suministro es reducir o eliminar los almacenamientos intermedios
de inventario que existen entre las organizaciones en una cadena
mediante el intercambio de informacién sobre la demanda y los
niveles de existencias actuales (Christopher, 2016, citado en Fontalvo
et al, 2019, p. 105).

El seguimiento a la cadena de suministro también apoya en la obtencion de
informacién siempre necesaria como variables numéricas en los sistemas
de informacion, relacionando la produccion con el consumo. Asi, las estra-
tegias en la cadena de suministro dependeran de la categoria de bienes su-
ministrados y de como estos rotan en funcién de la demanda. Las drdenes
de pedido y los canales de distribuciéon utilizados son una herramienta
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poderosa en la obtencién de datos, permitiendo establecer decisiones de
acuerdo con tiempos, rutas, categorias y estrategias de venta.

La cadena de distribucion se basa en la planificacion y control de los bienes
que se envian a los diferentes canales, cumpliendo con estandares de canti-
dad adecuada, calidad, empaque, conservaciéon y tiempo concretado. Hace
parte también del proceso de la cadena de suministro.

A propésito de esto, Anaya (2007) establece que todo proceso operativo
en distribuciéon debe exigir control, calculo de la necesidad del material,
tramitacion del pedido al proveedor, coordinacion del plazo de entrega con
el proveedor, recepcion y control de calidad del producto, ubicacion de los
productos en bodega y uso de un sistema informaético actualizado en los pro-
cesos de abastecimiento. En los procesos de venta a canal de distribucién se
deben tener como base los pedidos, con el objetivo de sostener el inventario
necesario en cada periodo y que este a su vez disponga de las eventualida-
des de cada canal en los procesos de entrega.

Los canales de distribucion surgieron como respuesta a la necesidad de
tener mecanismos mas efectivos en costos y de desplazar bienes y materias
primas. La funcion de un canal de distribucion es conectar los productos
con los mercados y establecer una ruta mediante la cual los vendedores y
los compradores puedan negociar. Sin embargo, el canal de distribucion de
mayor tecnologia, mejor disefilado y méas innovador no servira para nada si
no recibe los productos adecuados para venderlos en los mercados apro-
piados (Vasquez, 2009).

Para entender esto, realizamos en la tabla 1 un ejemplo de abastecimiento
de canales por érdenes de pedido, utilizando cinco supuestos de inventario.
La informacién de la que disponemos se relaciona con las o6rdenes de
pedidos en supuestas tiendas (A, B y C). Cada tienda estd en una zona
de entrega distinta y su rotacién de inventario es variable con relacion a
las otras zonas, por eso sus 6rdenes de pedido por referencia pueden ser
distintas, suponiendo un periodo de abastecimiento. La tienda A tiene una
demanda de 69 unidades (toda referencia incluida), la B, 178 unidades y
la C, 213 unidades.

48



Capitulo 2
La logistica y su rol en la empresa

Tabla 1. Zonas de distribucién cubiertas por referencias solicitadas

Ref. 1 Ref. 2 Ref. 3 Ref. 4 Total unidades
Tienda A 12 28 20 3 63
Tienda B 15 60 45 7 127
Tienda C 10 65 52 12 139

Fuente: elaboracion propia.

Haciendo levantamiento de esta informacion, el proveedor determina, me-
diante cuatro variables de manejo de la cadena de suministro (almacena-
miento, transporte, gestion de pedidos y tratamiento de datos), la estructura
de rutas, tiempos, manejo de pedidos y servicio al cliente. Cada tienda, en
funcion de su zona, es completamente diferente en cuanto a la estrategia.

Como vimos previamente, estas referencias responden a unos tiempos de
entrega. Basado en las cantidades demandadas y las referencias solicita-
das, ubicamos en la tabla las tres tiendas. La tabla 2 presenta informacion
recopilada de abastecimientos previos (informacion de reserva): tiempos
de abastecimiento, rotacion de camiones, disponibilidad del producto, nu-
mero de érdenes por procesar, para poder estimar el tiempo de rotacion y
entrega de los pedidos.

Tabla 2. Rutas de distribucién del estudio

Tiempos? Ordenes en cola* | Disponibilidad® Rotacion®
Tienda A 5H - 00 Min 7 Ordenes Diaria 2 dias
Tienda B 6H- 20 Min 3 Ordenes Semanal 10 dias
Tienda C 7H-10 Min 5 oOrdenes Semanal 12 dias

o o s w

Fuente: elaboracion propia.

Tiempo de recorrido de la ruta al punto de entrega.
Ordenes previas al despacho
Disponibilidad del producto en inventario.
Rotacion del producto en canal.
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Esta informacion se puede reforzar si las rutas y la fuerza de venta propia
apoyan el proceso a través informacion propia de cada canal, asi el provee-
dor podré dar el manejo que se le debe dar al producto desde la produccion
hasta la distribucion. Los datos obtenidos permiten una estrategia de toda la
cadena de suministro para cada tienda segun la rotacién de la categoria de
producto objeto de analisis, planificar rutas y definir estrategias de atencion
al cliente. Asi, un canal de distribucion es la materializacién de un camino
seguido por un bien desde su produccién hasta el consumidor.

Eluso de un buen canal de distribucién es funcional a la estrategia global de
la empresa. Una empresa de productos suntuarios que no maneja alta ro-
tacion de inventario puede usar otras estrategias de distribucion que aquella
donde su produccion esté dirigida al consumo masivo. La misma analogia
puede realizarse con productos de bajo valor agregado o productos de alto
valor agregado.

De esta manera la eficiencia de un canal de distribuciéon puede darse por
las siguientes razones: por los “resultados” del canal, por los costos de dis-
tribucion, por el segmento de mercado que tenga el canal en el mercado
considerado (volumenes), por la fuerza de venta que requiera el canal, por
la imagen de marca que tenga el canal y la categoria con relacion a la com-
petencia, por los costos atados a la distribucion del producto o servicio.

Escoger la estrategia de distribucion adecuada es fundamental para lanzar
un producto y la eleccion del canal debe optimizarse para reducir al méximo
los riesgos de su mercado. Cuando se trata de operaciones de comercio in-
ternacional esta cadena se intensifica y las variables de analisis aumentan, se
debe tener en cuenta entre otras variables: transportes internacionales,
seguros internacionales, uso de instalaciones portuarias, pago de impuestos
aduaneros, bodegajes temporales o intermedios entre otros elementos.

La figura 2 muestra las diferentes estrategias de distribucion que se pueden
lograr dependiendo del tipo de producto que se fabrique o se distribuya
(masivos, suntuarios o genéricos). Esto deriva en estrategias de tipo directo
que requieren de puntos de venta propios o fuerza de venta propia, como
la venta directa a las tiendas propias aun si en ellas se usa fuerza de venta
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externa basada en comisiones, o indirectas como las franquicias o distribui-
dores donde se terceriza el proceso de distribucién a través de canales indi-
rectos como agentes, brokers o retails. A esto se le denomina la selectividad
de la distribucion.

Tiendas propias

Distribucion selectiva
Distribucion selectiva

Franquicias Productos masivos

Venta directa

Productos suntuarios

Productos

Distribuidores
Fuerza de venta propia

Figura 2. Circuitos de distribucion

Fuente: elaboracion propia.

Asi podemos encontrar que la distribucion puede ser determinante para
efecto del reconocimiento de la marca, incluso puede llegar a ser el objeti-
vo principal del negocio. Aun cuando el mercado reconoce a la empresa a
través de un bien fisico o una categoria de producto, la distribucion puede
ser importante en la toma de decisiones que lleven a resultados 6ptimos.

La seleccion de la estrategia de suministro depende de las variables que la
empresa desea controlar; estas variables pueden denominarse estratégicas
y harén parte del “core business”. También pueden estar determinadas por
estrategias de reduccion de costos en la cadena de distribucion o terceri-
zadas (que hacen parte del core, pero responden a actividades que se pue-
den delegar). Una cadena de distribucién con menos intermediarios en el
proceso distributivo supondria un menor costo para el fabricante.
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La rentabilidad del canal es un factor clave en su seleccion. La
razon: el costo de entrada en el mercado, asociado al costo com-
puesto de las ventas y del marketing en todos los canales, es en
muchos casos el mayor gasto de la empresa. Existen estimaciones
generales de empresas las cuales lo sitlan en niveles entre el 15%
y el 40% de los ingresos totales. Estas estimaciones son apreciables
en el contexto de gastos de ventas, si se observa un estado de resul-
tados. Las empresas pretenden colocar el producto terminado en
los puntos de venta con el menor costo posible y de la forma mas
eficiente (Vasquez, 2009, p. 14).

Con relacion a una cadena de distribucién internacional esta se determina
entre la relacion de los costos de fabricacion, més los costos de distribu-
cion. Algunos autores también expresan la razdn gastos, menos ingresos.
La tabla 3 presenta una relacion de los potenciales egresos que suelen apa-
recer antes de determinar el costo de venta del bien en el canal, ya sea este
directo o indirecto.

Tabla 3. Construccion costo del producto

Precio venta del producto =

Fuente: elaboracion propia.

Estos costos se veran reflejados en una red de distribucién conformada
por un numero X de actores (intermediarios del proceso) y actividades,
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dependiendo el tipo de red manejada. Su efectividad depende del manejo
eficiente de la comunicacion entre los intermediarios de la red, el costo de
cada operacion, el tipo de canal, el tipo de bien y los tiempos de entrega.
La red de distribucién actiia como una telarafia y puede tener un numero
ilimitado de productores y un numero ilimitado de canales. Esto se traduce
en la obligacion de uso de multiples formas de entregar el producto al
cliente final.

Etapas del proceso de suministro
en una entrega internacional

Una correcta gestion de la cadena de suministro internacional optimiza las
herramientas y métodos de abastecimiento para disminuir los tiempos de
entrega y los inventarios, 1o que reduce costos. Lograda esta optimizacion,
se habla de una organizacion de flujo de trabajo, que no es otra cosa que la
organizacion de etapas a través de procesos efectivos.

Para llegar a este objetivo, la cadena de suministro internacional juega un
papel predominante en la empresa, accionando diferentes herramientas
direccionadas hacia la automatizacién de procesos, como las érdenes de
compra basadas en la informacion recibida a través de los sistemas de infor-
macion cada vez mas frecuentes. Estos flujos efectivos requieren de elemen-
tos integrados que permitan movimientos efectivos y manejos eficientes de
estas ¢rdenes de compra, integradas a redes de transporte y a redes admi-
nistrativas que permitan una trazabilidad de los productos, desde su origen
hasta el cliente final.

Ezeala-Harrison (1999) menciona que el comercio internacional ocupa un
lugar central en lo que a las actividades econdmicas se refiere, debido a
que permite el beneficio entre paises al adquirir productos inaccesibles o
bienes que tienen una baja produccién. Es por esto por lo que se puede
decir que el comercio internacional es el motor que impulsa el crecimiento
y, por tanto, la competitividad internacional pasaria a ser el combustible
que acciona este motor.
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Para Valencia y Gallegos (2014), este clima de negocios suele estar estruc-
turado por complejas redes que relacionan empresas y organizaciones pu-
blicas y privadas. En el comercio internacional este clima de negocios se
hace auin més visible por la cantidad de actores que hacen parte del ciclo
de entrega.

Multiples variables se ven involucradas con tan solo una compra, tales
como la funcion de pago, la seleccion del transporte, el uso de instalacio-
nes portuarias y el aseguramiento de la carga. Los esfuerzos en seguridad
demandan una relacion colaborativa entre todos los socios de la cadena de
suministro, inclusive los entes gubernamentales (Sarathy, 2006).

Historicamente, entidades privadas y gubernamentales han trabajado en he-
rramientas de apoyo comercial, aduaneras y logisticas que faciliten este pro-
ceso de negocios entre las partes involucradas. Para efectos del proceso de
suministro, quizas una de la mas poderosas son los Términos de Negociacién
o INCOTERMS, también encontramos los Términos de Linea, los Términos
Maritimos y las cartas de crédito que brindan condiciones favorables en caso
de tener traspiés en las diferentes operaciones del comercio internacional.
Hacer uso de cada herramienta es importante reconocer los espacios, luga-
res, riesgos, condiciones y responsabilidades a lo largo de todo el proceso de
distribucioén internacional, tales como:

*  Preparacion y alistamiento de la carga.

*  Manipulacion de la carga.

*  Almacenamiento y actividades de acopio.

*  Transporte: tipo de carga, naturaleza de la carga, necesidades de ma-
nipulacion, movimientos de la unidad de empaque definida y proceso
de unitarizacion para el transporte internacional.

*  Seguros.

*  Documentacion.

*  Gestion aduanera.

*  Gestidon bancaria: apoyo crediticio, apalancamiento, mecanismo de
pago internacional.
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Las partes pueden pactar el momento y la forma del pago de la mercancia.
Ese momento estara en relacion con el embarque y/o entrega del bien. Los
bancos ofrecen diferentes mecanismos que se ajustan a las necesidades
de ambas partes y que estaran en funcion de las tasas, tramites, rapidez
y concordancia con la situacion. A continuacion, se relacionan los mas
importantes:

Giro directo: compra o reintegro de divisas, venta de moneda extranjera que
recibe el vendedor por la prestacién de un servicio o la comercializacién
de un bien.

Carta de crédito: mecanismo utilizado para prevenir el riesgo del no pago;
la transaccion se realiza a través de intermediarios financieros (bancos), los
cuales respaldan a los actores del contrato.

Cuentas de compensacion: cuentas en el exterior abiertas por residentes en el
pais, utilizadas para recibir transacciones por concepto de pagos o emisién
de pagos, tanto de exportacién como de importacion.

Leasing (arrendamiento financiero): las importaciones podran financiarse
cuando su plazo sea superior a 12 meses y se trate de bienes de capital.”

Los elementos anteriores se reflejan en una estructura de costos para la
que los términos de negociacion internacional (INCOTERMS) pueden re-
sultar en una herramienta financiera muy importante, ya que es un apoyo a la
determinacién del precio del producto y una herramienta de transferencia de
riesgos e identificacion de responsabilidad en los costos. Los INCOTERMS
son facilitadores de los procesos de distribucion presentados homogeneidad
(siglas de compresion mundial). Se basan en la precision geogréfica, son
de reconocimiento internacional, estan condicionados por las aduanas del
mundo, son una referencia para el célculo de costos y también apoyan la
definicion del responsable de la documentacion requerida durante el proce-
so de trasferencia.

7 Basado en la informacién de Legiscomex (s.f).
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Los términos de negociacion internacional (INCOTERMS)

Se trata de 11 tipos de contratos sugeridos, no impuestos, por la Cdmara de
Comercio Internacional (CCI) para determinar la transferencia de riesgos
y costos. Se denominan puntos de entrega, entre comprador y vendedor
en una operacion de transporte internacional en las acciones propias de un
movimiento transfronterizo (contratos de compraventa, contratos de trans-
porte, contratos de seguros, contratos bancarios) (CCI, 2020, p. 5).

Como ya se menciono, la distribucion fisica internacional representa un
incremento importante en el valor de un bien transable. Los INCOTERMS,
entonces, pueden ser un instrumento muy util para la construccion de cos-
tos, reconociendo plenamente las actividades a las cuales se somete un
despacho y los actores o intermediarios de este proceso.

La CCI considera necesario que la regla INCOTERMS escogida sea la
apropiada para la mercancia, para los medios en que se transporte y, sobre
todo, para cuando la intencion de las partes es imponer obligaciones adi-
cionales (para la empresa vendedora o para la compradora) tales como la
de organizar el transporte o el seguro.

¢Como entender los términos y su uso?

El uso de los términos depende del conocimiento de una serie de fases de-
finidas en la cadena de distribucién. Estas etapas se pueden clasificar como
fases de salida, de transporte internacional o mixto, y de llegada. Cada fase
tiene una serie de actividades propias de esa secuencia y con la sumatoria
de esas actividades podremos llegar al costo de esos términos.

En cada una de las fases se definen 11 tipos de reglas entendidas como una
forma de contrato. Estas se clasifican en cuatro grupos (Grupo E, Grupo F,
Grupo C, Grupo D), cada uno de los cuales tiene condiciones que se ne-
gocian en la medida en que se encuentre un equilibrio entre las partes.
Ese equilibrio se traduce en la experiencia, el conocimiento, la intermedia-
cién, la responsabilidad e incluso el manejo de otros idiomas. Las notas de
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orientaciéon® de cada regla INCOTERMS contienen informacion que resul-
ta especialmente util para tomar esta decision.

Con independencia de la regla INCOTERMS que se elija, las partes deben
ser conscientes de que la interpretacién de su contrato puede estar muy
influenciada por las costumbres concretas del puerto o del lugar utilizado
(CCI, 2020).

A continuacién, encontramos una serie de actividades a tener en cuenta en
cada una de las fases distributivas. Estas actividades estan influenciadas por
el INCOTERMS que establece a quién le corresponde la responsabilidad
y el riesgo por la asignacién de dicha tarea. Clasificar las actividades por fa-
ses de entrega ofrece una idea amplia sobre lo que puede significar asumirla,
y luego referenciarlas en cada grupo establecido en los INCOTERMS.

Etapas de la cadena de distribucion

1. Consecucion del cliente
* Estudio de mercado, prospeccién comercial, andlisis de aspectos
técnicos, consecucion de presupuesto.

2. Negociacion
* Cotizacion, orden de pedido, prefactura, factura/contrato.

3. Fase administrativa/aduanera
* C(Clasificacion arancelaria, vistos buenos, tramites administrativos,
licencias de importacion, prorrogas, pago de impuestos.

4. Transporte internacional
* Negociacion de fletes, identificacion de puertos de origen y destino,
almacenamientos intermedios, itinerarios, recargos al flete, movi-
mientos portuarios.

Las Notas de orientacion son aquellos criterios que tiene cada término para ser utilizado
segun la necesidad de la operacién logistica.

57



Negocios internacionales en tiempos de cambio: entornos globalizados

5. Seguros
* Tipo de cubrimiento, deducibles y cldusulas

6. Fase bancaria
* Medio de pago, comisiones bancarias, documentaciéon e interme-
diarios.

7. Fase portuaria
* Embarques y desembarques, estibados y trincados, notificaciones y
documentos de embarque.

8. Fase de entrega
* Almacenamiento, recepcion de carga, manejo de inventario, custo-
dia y distribucion.

Los compradores y vendedores deberén identificar las fases a su cargo de-
pendiendo del término escogido, sin olvidar que en realidad los INCOTERMS
son clausulas juridicas de soporte y apoyo en caso de siniestro o costos adi-
cionales. Estas cldusulas tipo son objeto de uso en los contratos utilizados
en una negociaciéon internacional, como, por ejemplo, de compraventa,
de transporte (conocimientos de embarque o bill of lading (BL), guia aérea
o air waybill (AWB), carta de porte o cheminement routie (CMR), carta de
porte férrea o cheminement ferroviaire (CMF) u operaciones multimodales
(OTM). También pueden ser utiles en el uso de polizas de seguro o en las
diferentes alternativas de pago (vistas previamente).

Cada grupo de términos proporciona el manejo de las actividades de cada
fase y cubre los potenciales movimientos en esta, facilita los procesos de
manejo segun tipo de transporte, intermediarios y procesos documentales.
Estos grupos proporcionan mecanismos facilitadores en operaciones de
comercio internacional. A continuacion, en la tabla 4, se relacionan todos
los términos por grupos y las responsabilidades que tanto comprador como
vendedor deberan considerar en el momento de su utilizacion:
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Tabla 4. Términos de negociacion por grupos y responsabilidades

Grupo 1 - grupo E
EXW. En fabrica (nacional) (vendedor)
multimodal

Grupo 2 — grupo F
FCA — libre transportador — (nacional)
multimodal

| Salida

Representa la menor responsabilidad para el vendedor

El comprador asume el cargue (bodega-vendedor)

El comprador asume la aduana de salida

El comprador asume el transporte internacional y
postransporte (destino)

El comprador asume aduana de entrada

El vendedor alista mercancia y las variables sujetas al empaque
El vendedor suministra los tramites documentales

La utilidad siempre se calcula sobre el término negociado.

| Salida

El vendedor alista mercancia y variables sujetas al empaque
(no paga flete — transporte — principal)

El vendedor realiza los tramites documentales

Utilidad (sobre término negociado).

El vendedor realiza pretransporte (transporte nacional)

El vendedor realiza tramites de exportacion

El vendedor finaliza proceso cuando le entrega la carga al
transportador principal designado por el comprador (contrato
de transporte)

Funcional para operaciones aéreas, férreas y terrestres

El comprador paga flete principal

El comprador asume la aduana de importacion

El comprador asume los descargues en destino

El comprador asume postransporte (destino)

FAS - libre al costado del buque
(puerto) - maritimo

FOB - maritimos - adecuado para
carga contenerizada - suelta - granel
Libre en la borda del buque (encima
del barco) sociedad portuaria -
maritimo

El vendedor alista mercancia - variables sujetas al empaque
El vendedor realiza los tramites documentales

Utilidad (sobre el término negociado)

El vendedor realiza el pretransporte (transporte nacional)

El vendedor ejecuta tramites de exportacion

El vendedor paga y ejecuta actividades en puerto

El vendedor paga puesta en borda del barco (FOB).

El vendedor finaliza la operacion cuando le entrega la carga
al transportador principal, designado por el comprador (FOB)
El vendedor finaliza operacion cuando le entrega la carga a
la sociedad portuaria designado por el comprador (FAS)

El comprador asume flete principal

El comprador asume operaciones portuarias (FAS)

El comprador asume aduana de importacion

El comprador asume descargue

El comprador asume el postransporte
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Grupo 3 - grupo C

Mixto
Riesgo en origen
Costo en destino

CPT CIP - multimodales (solo flete)
(seguro) costo pagado hasta (lugar
por convenir) costo y seguro pagado
hasta (lugar por convenir)

CFR CIF - maritimos (solo flete)
(seguro)

Grupo 4 - grupo D
DPU (entregado en un lugar sin
descargar) (puerto, aeropuerto, cruce
de frontera)
DAP entregado en un lugar (por
convenir).
DDP entregado en con impuesto
pagos.
Entregado en un lugar (por convenir)
sin descargar en bodega final.

Riesgo se traslada en posicion FOB/FCA - salida

El costo se traslada en posicion CIF — llegada

El vendedor alista mercancia - variables sujetas al empaque
El vendedor realiza tramites documentales

(utilidad sobre el término negociado)

El vendedor ejecuta el pretransporte (transporte nacional)
El vendedor realiza tramites de exportacion

El vendedor paga y ejecuta actividades en puerto

El vendedor paga puesta en borda del barco

El vendedor asume manejos en terminales aéreas,
terrestres, férreas) (CPT-CIP)

El vendedor paga el flete (CPT CFR)

El vendedor paga el seguro (CIP CIF), pdliza de cubrimiento
minimo (110%) del valor de la carga.

El comprador asume descargue de barco.

El comprador asume aduana de importacion.

El comprador asume seguro (CFR-CPT).

El comprador asume postransporte (destino).

El comprador asume descargue en bodega.

El comprador asume derechos de importacion y formalidades
aduaneras.

Llegada

Sin descargar el contenedor o sin descargar el barco
granelero (multimodal) (DPU)

Riesgo se traslada en posicion FOB/FCA -salida
Costo se traslada en posicion CIF - llegada

El vendedor alista mercancia - variables sujetas al empaque.
El vendedor realiza tramites documentales

Utilidad (sobre el término negociado).

El vendedor realiza pretransporte (transporte nacional)
El vendedor realiza tramites de exportacion.

El vendedor paga y ejecuta actividades en puerto.

El vendedor paga flete y seguro.

El' vendedor paga descargue del barco.

El vendedor asume operaciones portuarias (DAP).

El vendedor asume formalidades aduaneras.

El vendedor realiza postransporte (DAP).

El comprador asume pago de impuestos.

El comprador asume descargue en bodega (DDP).
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Como pudimos observar, cada término tiene sus particularidades. Pode-
mos deducir que los términos mas utilizados por las zonas que cubren son
el FOB y el CIF o sus contrapartes en transporte multimodal. El término
de menos responsabilidad para el vendedor y, por ende, de mayor respon-
sabilidad para el comprador es el EXW. Un término util para mercancia
a granel es el FAS, muy utilizado para minerales e hidrocarburos. Dos
términos donde el vendedor omite su responsabilidad en adquirir y res-
ponder por la péliza de seguros son el CFR y el CPT. Por ultimo, las termi-
nologias de llegada DPU, DAP y DDP son repetidamente utilizadas por
matrices que distribuyen a sus filiales y donde existe confianza en asumir
la totalidad de la operacion.

Podemos agregar que durante cada revision los INCOTERMS han sido
renombrados, ajustados, modificados o suprimidos por la CCI. Es importan-
te mencionar que la version actual se trata de las Reglas INCOTERMS 2020
Pub.723 2020. Para dar un contexto en la versién 2000 el INCOTERMS
EXW Joaded fue oficializado, los INCOTERMS FAS y DES fueron modifi-
cados y el INCOTERMS FCA fue revisado y ajustado. En la version 2010
los términos DES-DEQ y DAF desaparecieron para dar paso a los términos
DAT y DAP. En la version 2020 el termino DAT desaparecié para dar paso
al DPU.

En los contratos de compra se debe especificar que se trata de un
INCOTERMS 2020 de la CCI (ICC, en inglés), ademas de identificar ple-
namente el lugar de entrega. Se debe pecar por informacién en exceso y
no por carencia.

Un ejemplo del buen uso de un INCOTERMS seria:

*  FCAplataforma Avianca, El Dorado, Bogoté, Colombia - INCOTERMS
ICC 2020.

*  FOB Contecar, Cartagena, Muelle 2 Cartagena, Colombia - INCOTERMS
ICC 2020
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Reflexiones finales

Este capitulo permite al lector observar cémo la globalizacién siendo un
concepto ha incorporado en la empresa la necesidad de la internaciona-
lizacion en su cultura productiva entendiendo las diferentes formas de
abarcar mercados externos tales como; las exportaciones, las licencias,
los contratos de produccién o uso de marcas alternativas muy utilizadas en
el comercio internacional.

Ninguna de estas opciones seria posible sin concretar estrategias logisticas
de éxito, pilar fundamental en el objetivo del negocio. Con estas se pueden
definir estrategias para la entrega de un producto y factores de produccion
en los modelos de abastecimiento continuos.

Conocer y entender los ciclos de suministro, las cadenas de distribucion
y su importancia en la fabricacion de un bien permiten redefinir la idea de
que el éxito empresarial se centra en la tenencia y fabricacién de un bien
fisico. También ayuda a entender que cuando compramos un producto
en un supermercado, esta ha pasado por multiples etapas para poder lle-
gar a nuestras manos y que el precio que pagamos por este es producto
de los diferentes intermediarios que dieron manejo a dicha mercancia.

Sin duda alguna, la lectura del anterior material se convierte en un texto guia
para formaciones en comercio internacional, comercio exterior, mercadeo
internacional, economia internacional, pero también para empresario, em-
prendedores y quien desee informar mas sobre los procesos logisticos en
la compra y venta de bienes.

Preguntas orientadoras

e ;Cudl es el papel de la internacionalizacién en la cultura exportadora
empresarial?

¢ ;Qué estrategias pueden utilizar las empresas como formas de inter-
nacionalizacion?
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*  ;Por qué los procesos de suministro internacional se perciben impor-
tante en los procesos de internacionalizacion de las empresas?

*  ;Cobmo se interpreta la distribucion como elemento de la logistica
integrada?

*  ;Cdémo la distribucién afecta el precio del bien al consumidor?

*  ;Qué actores se ven involucrados en una red de distribucion fisica
internacional?

e ;Cuél es el aporte juridico que los incoterms traen a una operacién de
transporte internacional?
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