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Glosario

Tableros aglomerados: Es un compuesto formado por particulas o virutas de
madera a las que se le afiaden colas y resinas termo-endurecibles. A este
aglomerado se le aplica calor y presion hasta obtener el tablero. El resultado
puede variar en funcion de las maderas utilizadas, los adhesivos y otros

aditivos, la presion aplicada, etc.

Muebles modulares: Son muebles de facil manejo, que se pueden mover con
sencillez y pueden ser reutilizados en numerosas combinaciones para crear
muebles personalizados, Unicos. Son una solucion versétil, ya que ademas

pueden ser empleados en cualquier ambiente del hogar.

Mobiliario: Son un conjunto de muebles que sirven para facilitar los usos y

actividades habituales en casas, oficinas y otro tipo de locales.

Proforma: Una factura proforma es una factura provisional que se le entrega

al cliente donde se especifican los detalles de una futura actividad comercial.

Una factura proforma no tiene valor fiscal ni contable, simplemente es un
documento en el que se especificaran los detalles de una futura factura

definitiva.



De la misma forma que en una factura ordinaria, una factura proforma debe
incluir un precio, una base y unos impuestos que corresponden a las

condiciones por las que se facturarian unos servicios.

Herrajes: Conjunto de piezas de hierro o acero con que se guarnece un

artefacto, como una puerta, un cofre, etc.



Introduccion

Este informe busca dar un reporte de la realizacion de las practicas profesionales
universitarias en la empresa MADECENTRO Colombia, empresa con més de
60 afos en el sector de muebles y mobiliario, teniendo como actividad principal
la fabricacion de mobiliario en tableros aglomerados y todos sus componentes
(herrajes, rieles, bisagras, entre otros) y su comercializacion en el mercado

nacional e internacional.

El principal aporte de este informe radica en explicar cual es el enfoque que
tiene la compariia en el mercado especificamente en el rea de exportaciones de
una compafiia como MADECENTRO dentro del holding de muebles
denominado RTA Muebles y como un negociador internacional puede aportar
desde los conocimientos adquiridos durante la carrera profesional en la
Universidad Catolica Luis Amigd, apostandole al crecimiento del volumen de
exportaciones de estos en mercados como Estados Unidos, la Union Europea y

paises del Caribe y Centro América.

Este desarrollo se genera gracias a la buena estructura en temas logisticos y de

relaciones internacionales, lo que ha permitido integrarse con facilidad a la



metodologia de trabajo en la empresa y a las funciones especificas que el cargo
de asistente comercial de exportaciones propone.

La estructura de trabajo y la integracion de las diferentes areas de la compafiia
busca aumentar el volumen de exportaciones principalmente con un
fortalecimiento del area comercial y su integracién con las diferentes areas
involucradas en el proceso de exportacion, basado en el trabajo en equipo con
el objetivo de hacer mas dinamica y productiva esta area de la compaiiia,
logrando expandir su participacion en mercados ya establecidos y abrir nuevos

mercados donde hay un gran espectro de oportunidad para el sector mobiliario.

En ese sentido, y partiendo de la metodologia aplicada como préactica
empresarial; se hace uso de los conocimientos recibidos para ser aplicados al
desarrollo de las actividades contempladas dentro de la empresa con el fin de

apoyar de manera profesional e integra.

El proceso de practicas fue importante para el crecimiento personal y
profesional del estudiante, pues permitié adquirir nuevas competencias y
conocimientos gracias al trabajo colaborativo tanto entre el practicante, la
empresa y la universidad, cada una de las partes realizo un aporte valioso desde

sus saberes. La empresa y la universidad contribuyeron a profundizar las



competencias del estudiante preparandolo para el &mbito profesional, elemento
indispensable para la mejora competitiva que hace parte de la dindmica del

mercado actual.
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1. Antecedentes

llustracion 1 Logotipo antiguo de MADECENTRO

MADECENTRO

MADECENTRO nuestro mundo es la madera

Fuente: Tomado de (MADECENTRO Colombia , 2012)

MADECENTRO naci6é en el afio 2001, fue constituida por 5 personas en
Medellin, Colombia. Tuvo inicio con una oficina dedicada a la importacion de

tableros aglomerados y materiales para la industria del mueble y la madera.

En el afio 2003, gracias a la tenacidad de sus empleados, el negocio se expandio
y crearon una cadena propia de almacenes especializados en la industria del
mueble y la madera, ademas se adopt6 el color naranja como representacion
propia de MADECENTRO. El mercado acogi6 los productos y se expandio

rapidamente a nivel nacional con diferentes puntos de venta.
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Mas adelante se estrend el primer almacén de gran superficie con 2.000 metros
cuadrados para atender el sur de Colombia, logrando tener mas fuerza en el

territorio nacional.

MADECENTRO decidid crear una alianza con el SENA, para capacitar a
clientes y empleados a través de sus centros de capacitacion especializados, al

tiempo que se crea el Club de Amigos MADECENTRO.

Con el tiempo se empezaron a crear marcas propias como Galantti, Orange y
Bonuit que permitieron el crecimiento exponencial de la compaiia,

acompanado de un rejuvenecimiento del logo y el slogan organizacional.

llustracion 2 Logo de marca Galantti

GALANTT

Fuente: Tomado de (MADECENTRO Colombia, 2021)



llustracion 3 Logotipo marca Bonuit

—, .
NUIT
> Herrajes

Fuente: Tomado de (MADECENTRO Colombia, 2020)

Al mismo tiempo se seguian abriendo mas puntos de venta en todo el pais, por
medio de un plan de expansion y apertura, que ademas iba acompafiado de una

nueva apertura de negocios a nivel internacional a través de exportaciones.

llustracion 4 Logotipo actual de MADECENTRO

MADECENTRO

Construye tu espacio, cambila tu mundo!

Fuente: Tomado de (MADECENTRO Colombia, 2020)
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Es asi como MADECENTRO Colombia S.A.S, se convierte en una empresa
lider en la comercializacion de herrajes y accesorios direccionados a la industria
el mueble y la madera, con més de 60 afios en el mercado colombiano, con méas
de 100 puntos de venta propios en Colombia, abriendo mercados en

Latinoamérica y demas regiones en el mundo.

1.1 RTA Muebles

llustracion 5 Logotipo RTA antiguo

SY

uQ

Fuente: Tomado de (Notifix, 2016)

RTA Muebles fue creada en febrero de el afio 2003 con el fin de producir y

comercializar muebles modulares para la vida diaria. Su idea esta centrada
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en ofrecer productos Unicos con una combinacion perfecta entre precios
competitivos, excelente calidad y disefios funcionales e innovadores. RTA
es una empresa joven que cuenta con la experiencia y el respaldo de otras

empresas importantes del sector.

llustracion 6 Logotipo de RTA actual

121/

[Tl I e D | 2 5

Fuente: Tomado de (RTA DESIGNS, s.f.)

Como empresa, integra equilibradamente los factores financieros,
administrativos, organizacionales, productivos, comerciales y culturales,
para desarrollar en todo su grupo humano un gran sentido de pertenencia,
que luego se traduzca en garantizar a los clientes muebles de calidad, con un
alto contenido de responsabilidad ambiental y disefios extraordinarios,

pensando siempre en satisfacer sus necesidades.
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Para lograr todo esto, los muebles modulares de RTA, cumplen con los
estandares internacionales de calidad, gracias al uso de tecnologia de punta
y a que se elaboran con los mejores tableros de madera cultivada, finamente
triturada y prensada, ademas son aspectos esenciales la exclusividad de los
disefios y la delicada seleccion de los herrajes y cada uno de los accesorios

utilizados en la elaboracion de los muebles.

2. Empresa Objeto De La Practica.

2.1 Objeto Social

Fabricacion de muebles para el hogar.

RTA hace parte del grupo empresarial MADECENTRO vy su forma juridica es
Sociedad por Acciones Simplificada, esta empresa centra su actividad en el
disefio y fabricacion de muebles para armar, creando productos atractivos,
funcionales y asequibles que permiten construir espacios sofiados y generar
ambientes acogedores llenos de inspiracion, comodidad y satisfaccion,

ayudando a mejorar el dia a dia de sus clientes.



16

Esta empresa cuenta actualmente con 3 plantas de produccion, las cuales suman
una capacidad productiva de 150.000 muebles al mes y ademas cuenta con 4

centros de distribucion localizados en Estados Unidos, Espafia, Chile y Perd.

2.2 Mision

Trabajamos buscando siempre superar las expectativas de nuestros clientes
mediante la produccion, ambientalmente responsable, de muebles en madera
listos para ensamblar de excelente calidad, con inigualables disefios a precios
competitivos, que permiten construir espacios estéticos y funcionales. Para su
elaboracion contamos con un excelente recurso humano, esencia de nuestra
organizacion, con los mejores tableros de madera y tecnologia de punta que nos

permite cumplir con los mas exigentes estandares de calidad internacional.

2.3 Vision
Nos proponemos, en el corto plazo exportar a paises latinoamericanos y a
mediano plazo ser la empresa mas dinamica de muebles modulares en

Colombia, proporcionando soluciones que constantemente incrementen el nivel

de vida de nuestros clientes logrando un posicionamiento de marca.
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2.4  Valores Corporativos

Enfoque al cliente y cumplir la promesa
Hablar con la verdad

Proactividad e innovacion

Hacer las cosas simples

Desarrollo y bienestar de los empleados y sus familias — Trabajo feliz.

2.5 Objetivos Estratégicos

Excelencia en Disefio: Buscar constantemente la innovacion en los disefios
para mantener y mejorar la reputacion de RTA Design SAS como una

empresa lider en disefio y fabricacion de muebles modulares.

Satisfaccion del Cliente: Mejorar la satisfaccion del cliente mediante la
entrega de proyectos de alta calidad y estableciendo mecanismos para

recopilar y responder proactivamente a la retroalimentacion del cliente.
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Expansion Geogréafica o de Mercado: Identificar y aprovechar oportunidades
para expandir la presencia de RTA Design SAS en nuevos mercados o

regiones.

Desarrollo de Competencias: Invertir en el desarrollo profesional del equipo
para mantenerse actualizado con las tendencias y tecnologias emergentes en

el disefio y produccion.

Sostenibilidad y Disefio Ecoldgico: Integrar practicas de disefio sostenible y
respetuosas con el medio ambiente en los proyectos, y buscar y obtener

certificaciones y reconocimientos relacionados con la sostenibilidad.

Colaboraciones Estratégicas: Establecer alianzas estratégicas con otras
empresas del sector para ampliar la oferta de servicios 0 acceder a nuevos

recursos.

Optimizacion de Procesos: Mejorar la eficiencia operativa mediante la
implementacion de tecnologias y procesos mas eficientes en la gestion de

proyectos.
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e Crecimiento Financiero: Mejorar la rentabilidad de la empresa mediante una
gestion financiera efectiva, diversificando las fuentes de ingresos y buscando

oportunidades de expansion rentable.

3. Agencia Objeto de la Practica

llustracion 7 Logotipo de RTA actual

[Tl L e O

Fuente: Tomado de (RTA DESIGNS, s.f.)

3.1 Cargo Desempefiado

Practicante de exportaciones RTA.
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3.2  Perfil del cargo

Asistente comercial de exportaciones.

3.3 Objetivo del Cargo

Fortalecer el departamento de exportaciones de RTA Muebles, desarrollando

estrategias y procesos para aumentar las ventas internacionales.

3.4 Funciones Para Realizar

e Explorar mercados Internacionales con el objetivo de crear bases de datos
y prospectar clientes potenciales para el area de exportaciones de RTA
Muebles.

e Desarrollar acciones basadas en la estrategia de negociacion de RTA
Muebles para expandir el mercado en regiones de Norteamérica,

Centroamérica y Europa.
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e Gestionar cotizaciones a clientes existentes y nuevos clientes, ademas, de
el desarrollo de proformas, creacion de pedidos en el sistema,
seguimiento de fechas de zarpe, confirmacion de booking y
comunicacion con todas las areas involucradas.

e Efectuar gestion de inventarios, validaciones de PO, etiquetado para
exportaciones, disefio de referencias y traduccion de listas de productos
para ofrecer a mercados internacionales.

e Solucionar problemas logisticos y de produccion coordinadamente con
las diferentes areas de la compafiia.

o Realizar informes mensuales de ventas y alimentar el historico de ventas de RTA

Muebles.

3.5 Relacion con otros Cargos
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llustracion 8 Organigrama general de la empresa.

Gerencia
General

Gerencia
Logistica

Director Director Comercio Director Director
CEDI Exterior Transporte Abastecimiento
Administra . - Analista despacho y Analist: i :
Analista comercio 2 nalista Analista Inventarios
dor CEDI S facturacion | Inventarios

"

Fuente: Tomado de Informacién interna de la empresa.

llustracion 9 Organigrama del drea de logistica y abastecimiento

GERENCIA
GENERAL

GERENCIA GERENCIA
MASTER MASTER
OPERACIONES COMERCIAL
GERENCIA GERENCIA
TECNOLOGIA E ABASTECIMIENT
INFORMACION O Y LOGISTICA
GERENCIA

PRODUCCION Y GERENCIA

MANTEgIMIENT GERENCIA GERENCIA MERCADEO

GESTION ADMINISTRATIV
HUMANA AY FINANCIERA

SUB GERENCIA
CONTROL SUB GERENCIA

INTERNO HERRAES

Fuente: Tomado de Informacion interna de la empresa.
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3.6 Herramientas y Equipos para la Ejecucion del

Cargo

e Computador
e Silla

e Escritorio
e Diadema

e Internet

3.7 Condiciones de Trabajo

El horario laboral establecido es de lunes a viernes de 7:30 a.m. a 5:30 pm, se
cuenta con 2 horas para tomar el almuerzo, la metodologia de trabajo es hibrida,
se trabajan 2 dias de forma remota (martes y viernes), y 3 de manera presencial
(lunes, miércoles y jueves). La remuneracion y seguridad social en la modalidad
de practicante es de 1 SMMLYV y proporciona afiliacion a la ARL y prestaciones
sociales. Poseen buena iluminacion las instalaciones y puestos de trabajo

comodos.
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3.8 Entrenamiento

La capacitacion tuvo inicio el dia 28 de junio del afio 2023 con Sandra Davila,
quien fue la capacitadora encargada de adentrarnos en el entorno de la empresa.
Esta capacitacion tuvo inicio con temas generales de la compafiia, como su
fundacion, su actividad principal, entre otros; en ese mismo dia se nos
ensefiaron los productos y servicios que manejan y también los materiales que
componen a estos productos, como los tipos de tableros y cada una de sus
caracteristicas, al final de la capacitacion se nos realizaron una serie de

preguntas que permitirian corroborar que el tema fue entendido con claridad.

El segundo dia de capacitacién tuvo lugar el dia 29 de junio del afio en curso,
donde se nos termind de ensefiar el tema de los herrajes utilizados en los
productos que comercializa la empresa, al final de esta capacitacion se realizd
un recorrido por uno de los puntos de venta donde se nos ensefo el proceso de
venta, desde que un cliente llega y con ayuda de uno de los asesores realizan la
respectiva cotizacion y disefio de los mobiliarios, se hace la produccién de los
mismos, hasta el envio de cada uno de estos disefios a los hogares del cliente

final.
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El tercer y Gltimo dia de capacitacion lo realicé el 30 de junio del presente afio
en el edificio FORUM, en el cual estaria mi lugar de trabajo presencial, esta
capacitacion la tuve con mi jefe directo, el ejecutivo de ventas internacionales
Nicolas Garcia, quien me explico a detalle las funciones de mi cargo, me dio un
breve recorrido por las instalaciones, me asign6é en mi cubiculo y ademas me
presentd con el equipo de trabajo, en esta capacitacion aprendi a manejar las
aplicaciones de la empresa, las cuales son la principal herramienta para el
desarrollo de mis funciones, aprendi a crear los informes correspondientes y a
alimentar la base de datos con posibles clientes, en esta capacitacion aprendi

todo lo que ahora realizo para apoyar esta area.

Durante los 3 dias de capacitacion se tuvo un horario de 8:00am a 4:30pm, con

1 hora de almuerzo.

3.9 Competencias

e Habilidades en manejo de dispositivos electronicos
e Herramientas ofimaticas, Excel, Word, PowerPoint
e Comprension lectora

e Responsabilidad
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Comunicacion asertiva

Autodidacta

Capacidad para trabajar bajo presién

Habilidades comerciales

3.10 Responsabilidades

e Prospectar clientes potenciales por medio de la base de datos.

e Realizacion de cotizaciones con el fin de brindar la informacion
pertinente de nuestros productos a futuros y actuales clientes.

e Montar los pedidos en la plataforma para que las demas areas
involucradas se encarguen de ejecutar la produccion y su logistica.

e Realizacion de informes mensuales que contenga la informacion general
de las ventas realizadas durante ese periodo.

e Alimentar el histérico general donde se incluyen todos los pedidos
realizados, junto con sus observaciones.

e Gestionar con las areas involucradas las soluciones que permitan realizar

las ventas de manera exitosa.



27

3.11 Deberes

Dentro de los deberes como practicante esta el cumplir a cabalidad con los
horarios laborales establecidos, tener un trato amigable y respetuoso con los
comparieros de trabajo, funcionarios en general y visitantes, buena
comunicacion con la direccién para contar con informacion clara, dar
cumplimiento al cédigo de conducta establecido el cual establece normas para
el comportamiento ético y al mismo tiempo sirve como herramienta para
comprender las politicas de la empresa con el fin de respaldar la vision,
estrategia y valores corporativos, por ultimo, cumplir con las politicas de

tratamiento de la informacion.

3.12 Riesgos del Cargo

Los riesgos que se pueden deducir a partir del cargo desempefiado son:

e No ejecutar los pedidos a tiempo puede traer consecuencias con los
tiempos de entrega acordados previamente con el cliente, lo que puede

disminuir nuestra credibilidad.
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e No diligenciar de manera eficaz las cotizaciones puede hacer que el
cliente pierda el interés en hacer una compra con nosotros o que la venta
no sea agil.

e Realizar las cotizaciones sin incluir alguna informacion relevante de los
productos puede que genere dudas o deje vacios en el cliente.

e No incluir la debida informacién en el histérico general nos puede hacer
perder el control que se debe llevar sobre las ventas que se han realizado.

e No realizar el informe mensual puede limitar la capacidad para
comprender, ajustar y mejorar el desempefio, lo que podria afectar

negativamente la rentabilidad y crecimiento a largo plazo.

4. Caracteristicas de la Practica

4.1 Justificacion

Si bien es cierto que adquirir un conocimiento tedrico a partir del proceso
educativo es necesario, tambiéen es indispensable que ese conocimiento pueda
ser ejecutado, pueda ser desarrollado, o practicado en el ambito laboral, puesto

que es el escenario méas propicio para enfrentarse a los diferentes retos y
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oportunidades que ofrecen los mercados, es por ello que resulta importante
realizar el proceso de practicas universitarias, con el fin de aprender de la mano
de aquellos que han tenido un recorrido mas extenso en esos campos Yy
permitirle al estudiante fortalecer aquellos aspectos en los pueda sentirse en
desventaja.

Las practicas son una fuente importante para conocer y entender cdémo
funcionan las dinamicas laborales, y que se puede aportar de nuevo en el sector,
permite generar valor agregado al curriculum, pero, ademas es un buen medio
para desarrollar competencias, habilidades, destrezas profesionales y empezar

a aprender sobre habitos de trabajo relacionados al area.

También es valido afirmar que el proceso de practicas es un espacio para el
relacionamiento, la accion de entablar nuevas relaciones que permitan aumentar
el circulo social y profesional es una experiencia que se adquiere en espacios
como estos, pero que, a su vez, son primordiales para que el estudiante continle
con su proceso de crecimiento y sea la puerta para un mundo de oportunidades.
Igualmente, esta etapa permite generar un intercambio de conocimiento, tanto
para el estudiante, como para la empresa de préacticas, dado que el estudiante
estd en constante acercamiento al mundo laboral y desde sus conocimientos

puede aportar mejoras dentro de las organizaciones, a la vez que adquiere
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nuevas experiencias para su vida personal y profesional; de la misma forma, las
empresas se benefician puesto que estan en la disposicion de recibir ideas
innovadoras, creativas, que generan valor y que resulten de gran aporte para las

empresas.

Para esta empresa es importante generar inclusion laboral y brindar
oportunidades de crecimiento a quienes se estdn formando como futuros
profesionales, pues es fundamental que los estudiantes puedan completar y
afianzar su formacion teorico-practica mediante el apoyo, promoviendo un

compromiso social desde el quehacer profesional.

En relacion con la institucion educativa, el periodo de practica permite dar a
conocer a las universidades el nivel de formacion que estan brindando, es un
auto evaluador o un indicador que refleja la calidad de educacion que se esta
impartiendo, ademas, es un vinculo que fortalece la relacion entre las
instituciones educativas y el sector productivo con el objetivo de impulsar el

desarrollo social y economico mediante la participacion de ambos sectores.
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4.2  Objetivo General

Describir la experiencia de practicas en el area comercial y de exportaciones.

4.3  Objetivos Especificos

e Alimentar la base de datos para prospectar clientes por medio de correo
electronico o llamada.

e Elaborar cotizaciones con la informacion relevante de nuestros
productos.

e Montar los pedidos realizados en la plataforma de la empresa.

e Realizar el informe de ventas mensual.

e Alimentar el histérico general de ventas realizadas.

e Verificar que los precios de los muebles estén actualizados.
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5. Informe Ejecutivo
5.1 Alimentar la base de datos para prospectar

clientes por medio de correo electronico o llamada.

llustracion 10 Tarjetas de contacto.

VALGRIZA

Juan Carlos Botero Echeverri
Jeb@valorizagroup.com
+57 300 2821586

Mall S.
C1 20 Sur N

an Lucas Ol 9843, 52
2 27 - 55
Medellin - Colombia

sww.valorizagroup.com

Por medio de tarjetas de contacto, obtenidas en ferias empresariales, viajes con

fines de negociacion y otros métodos, se crea y se diligencia una base de datos

en la que se recopila la suficiente informacion de contacto de posibles clientes.
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llustracion 11 Base de datos general.
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El primer contacto se hace por medio de correo electronico y en la mayoria de
los casos nos comunicamos con el area de compras de esa compafiia, con el fin
de brindar la informacion de nuestra marca y muebles, para luego proceder a

iniciar y llevar a cabo la negociacion.

De todos los correos que se envian se tiene un control donde se visualiza si estos
son rebotados, obtuvieron respuesta, si solo se envid con éxito pero no se abrid
0 si simplemente se abrid, pero no se obtuvo respuesta; a €s0S COrreos

inexistentes o que fueron rebotados se les hace un segundo intento de contacto
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pero esta vez es por llamada y en caso de no obtener respuesta se busca la

informacion en la plataforma de LinkedIn, todo esto con el fin de obtener de

cualquier manera un dato que nos permita tener contacto con la compafiia.

llustracién 12 Control de los correos enviados.

3 Frank
1 Frank
3 Mircea

5 Carmina
7 Ricardo

3 Suzana

| Lucy

1 Bill

1 Lucio

& Cleberton
o Amir

i Zack

5 James

& Justine
7 Ekemezie

i | Roy

o Bill

3 | Todd

1 Mary

& Paula

3 Richard

SRS Strategic Retail Solution frankbernard@strategicret

AL SAPAM ftauberti@alsapan.com
Kronospan m.nedelea@kronospan.ro
Eucatex carmina{@eucatex.com.br
Eucatex rkisuka@eucatex. com_br
SR Comeércio Exterior suzanai@srcomercioexteri
Homecraft LA homecraftla@gmail.com
ABCOMN SALES CORP. billmax{@abconsalas.com
Carraro lucio.motta@carraro.com.
Carraro cleberton ferri@carraro.co

Esfahani Contracting Corpora amiri@esfahanicontracting
Home Source Industries Zack@homesourceind.co
ELITE Import & Distribution, | USCabineti@gmail.com

Guy Pottier Consultant justinepottierf@gmail com
Propertymart ekemezie josephine@pro
Mi casa roy.les@micasa-living.co

Mationwide bill.seiler@nationwidegrou
Bed Gear tmerker@bedgear.com
PROEXPORT Colombia mposada@proexport.com.
INDEX IBL International Busit paula.vitola@index-ibl.co
Home Retail Groun richard.iablonski@home r
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5.2 Elaborar cotizaciones con la informacién relevante

de nuestros productos.

llustracion 13 Formato de cotizacion.

FURNITURE MEASURES (MM) ‘ FOBISTA

CBM2 KG
H w D H w D H w D | PACKAGE

e

CORDOBA ENTRYWAY
206G 5801 SHOERACK (10) 990 380 105 39501000 2 481 1006 357

B
Img
mﬂn |
e
!! ZAPATERO CONNECT {1C) DUNA
-m 2D 5832 g 500 369 105 | 19372500 10 412 510 334
-
Bt
]

RLG 6027 HALL TREE 2 1116 553 132 81463536 | 1407 473 112 74537232 53 1750 1000 400

HAMILTON STORAGE BENCH -
ZlD 7110 LIGHT 0AK (16) 1009 553 144 80343688 2 507 810 455

Listo i m - 1 + 8%

Generalmente muchos de los correos enviados son respondidos solicitando
informacion especifica de los muebles, es ahi cuando procedemos a realizar una
cotizacion donde se incluye la mas relevante informacion, como las medidas de
empaque, medidas y peso del mueble, referencias, imagenes, costos, en
ocasiones el tipo de empaque, la descripcion del mueble y el incoterm con su
costo, como nuestra area es de exportaciones todos los costos que se incluyen

en la cotizacion se hacen en dolares.
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Para clientes antiguos los costos no son los mismos que se les ofrece a los
posibles nuevos clientes, pues dependiendo del tipo de cliente y a los acuerdos
que se hayan llegado anteriormente por medio de las negociaciones, l10s costos

suelen variar.

La informacion gque se necesita para las cotizaciones se extrae desde la app de
disefios de la compaiiia, ahi se encuentra la informacién de todos los muebles

que maneja RTA.

Al ingresar a la app me aparecen 3 opciones,

llustracion 14 Aplicacion de disefio.
R TA | I 3= comercial 8 Costoret I Historico

o m— GESTIGN COMERCIAL

Py
- —

e 'COSTO REFERENCIA
[~—<]

H— HISTORICO MUEBLES
H—
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la primera es para hacer solicitudes de disefio, para hacer estas solicitudes se
debe tener la autorizacion de las areas encargadas, quienes son las que dan via

a esos disefios que se desean solicitar;

llustracion 15 Pantalla de solicitudes de disefio.

R I A A = Comercial 8, Cosioref = Hisiorico
-
R

Solcitudes de disefio comercial - o I

Nro solicitud Estado Tipe solicitud Categoria cliente Nombre solicitud Descripcion Fecha generacion

ém

Z ¢m

& m

Z ¢m

1
@
Bl

@ ém

la segunda opcion es para visualizar el costo detallado de cada referencia, en
esta opcion aparecen los costos de todos los materiales usados para la

fabricacion del mueble, por ende, el costo del mueble;



llustracion 16 Pantalla de visualizacion de los costos de los productos.

RTA &=

Comercial 9. Costoref i= Historica

=4 Buscar referencia

Variacion
5

INFORMACION MUEBLE

Referencia Descripcion linea

CLW 3024 HCABECERA 2 BUROS PINOT (1C)

G NG
WG NG

DORMITORIOS [ELEIPLE

g Costo actual mueble

‘COSTOS MUEBLE

Costo Tipo costo

Costo Indirectos de Fabricacion

Mano de Obra

Materia prima

llustracion 17 Visualizacion de los costos de materia prima.

MATERIA PRIMA

Referencia

B10x13x3/4

HVA356-02-R

856.70

55009

CAPWEN19-R

PHJBN28873

IMMF0654

PEREXMIN

HVAS15-01

9563

TAPADEWEN

30649

TED 6X2

TED 6X1 1/8

TUERHEXS5/16

62643

32735

30799

Descripecién

BOLSA EMPAQUE 10X13X2 GRANDE
TARUGO IMPORTADO 8 X 30 MOBILE
PEGANTE HOT MELT PARA CAJAS 856.70
LAMINA POLIETILENO 38 CM

CANTO PVC WENGUE 19 x 0.5 PROADEC
PEGANTE HOT MELT NEGRO

MINIFIX & X 34 15MM

PERNO EXPANSION MINIFIX
DESLIZADOR PLASTICO CAFE 15MM
ARANDELA 5/16 ZN

TAPA MINIFIX ADHESIVA WENGUE
TORNILLO CABEZA HEXA 5/16X3"
TORNILLO ENSAMBLE DRYWALL 6 X 2
TORNILLO ENSAMBLE DRYWALL 6 X 1 1/8
TUERCAHEX G-2 516

ICOPOR 850X650X30-CAB 2 BUROS

IMG RTA TAMANC CARTA MORMAL

INST CABECERA 2 BUROS PINOT+P

Cantidad

1.00

32.00

0.04

0.01

14.90

0.09

5.00

5.00

4.00

4.00

10.00

4.00

8.00

12.00

4.00

2.00

1.00

1.00

Tipe

ACCESORIOS

ACCESORIOS

CANTO, MESONES Y PEGANTE
CANTO, MESONES Y PEGANTE
CANTO, MESONES Y PEGANTE
CANTO, MESONES Y PEGANTE
HERRAJES

HERRAJES

HERRAJES VARIOS

HERRAJES VARIOS

HERRAJES VARIOS

HERRAJES VARIOS

HERRAJES VARIOS

HERRAJES VARIOS

HERRAJES VARIOS

ICOPOR

IMAGENES E INSTRUCTIVOS

IMAGENES E INSTRUCTIVOS

38

Costo

$14,976.48

$8,611.32

$70.173.79
Costo unitario Costo total
$84.48 $84.48
$29.54 $945.28
$23,327.61 $933.10
$12,353.21 $123.53
$147.56 $2,193.64
$15,844.71 $1,426.02
$237.69 $1,901.52
$274.08 $2,192.64
$46.49 $185.96
$23.76 $95.04
$53.80 $538.00
$265.87 $1,063.48
$23.75 $190.00
$18.41 $220.92
$26.82 $107.28
$4,144.00 $8,288.00
$39500 $395.00
$44563 $44563
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la tercera y Gltima opcion nos muestra la informacion general de mueble, sus

caracteristicas fisicas, como las medidas y peso.

llustracion 18 Pantalla para buscar la informacion general del mueble.

Buscar referencia MUEBLE
- e b 1oe s

Buscar:

I

Cerrar

llustracion 19 Informacion general del mueble.

IA Nro.3948 Mueble: DISENO REFERENCIA CLW 3024 - CABECERA 2 BUROS PINOT_
mouoeb e s

i# Informacién general del mueble

2= Nombre proyecto CABECERA 2 BUROS PINOT # Entrega produccion
disefio

@@ Correcciones prototipo

£ Nombre proyecto DISENGC REFERENCIA CLW - X i
solicitud 30, @ Confirmacién prototipo
2 Referencia mueble CLW 3024 Alto
Z|EAN Ancho
$ Costo mueble (3 fondo
© Version hoja disefio 10 Colores
= Estado disefio DISENO TERMINADO Herrajes
& Disefiador Tipo tablero
& solicitante MONICA YULIETH TOBON Espesor
JIMENEZ Canto
& Cliente TADESIGN SA S funcion
WUrDeETERE NUEVO DISENO Reguerimientos o}

@ categoria Nombre actual CLW 3024 I
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llustracion 20 Caracteristicas fisicas del mueble.

e =S mouImcACIon

& Compra insumos
especiales

B Hoja de disefio mueble

Agregar material empaque Consumes Material (80 muebles)

Dimensiones generales

Archivos mueble

@ Imagen mueble Nro 1

>

nicio

5.3 Montar los pedidos realizados en la plataforma
de la empresa.

Cuando un cliente va a realizar una compra por primera vez, se debe crear ese
cliente en el sistema y en las aplicaciones de la empresa, el area de contabilidad

es quien se encarga de crear a los clientes.

Luego de realizarse la negociacion y pactar el acuerdo de venta con el cliente,

se procede a montar el pedido con los muebles que el cliente solicito.
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Los pedidos se deben montar a la aplicacién que maneja la empresa, pues ahi
es donde todas las areas involucradas pueden visualizar que muebles se

vendieron.

El proceso para montar los pedidos es de mucho cuidado, pues tiene una serie

de pasos en los que uno de ellos no avanza sin haber realizado el anterior.

Lo primero que hago al momento de montar un pedido es abrir la aplicacion

GenericTransfer,

llustracion 21Plataforma Generic transfer.

Buen diz: carolina |(CERRAR SESION CONTACTENOS

eercixansee () S/@5Q

[ oo [ GOERA NTERACE

rta design sa.s

carolina

Asistente de Creacion GENERAR PLAND

Personalizar Estructura PLANTILLA DE DATOS Sin archivos seleccionados

Generar Interface m

Administrar Documentos

SELECCIONAR DOCUMENTD: = 1_Maestro -»> 3_Comercial -> LISTAS-PRECIOS v

DESCARGAR PLANTILLA : B Excel 2007 o superior

Contactenos.

Historico

Descargar intercomunicador
Modificar Contrasefia

Dias restantes:

304

CERRAR SESION
GENERICTRANSFER T10D0S LOS DERECHOS RESERVADOS 2023
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luego debo descargar un archivo de Excel; este archivo contiene 3 hojasy en la
primera se pone la compafiia por la cual se va a hacer el despacho, es decir, si
es por Yumbo se pone el nimero 1y si el despacho se hara por Cartagena, se

debe poner el niUmero 7,

llustracion 22 Primera hoja del archivo de Excel.

LLLLL H I 1] + ook

en la segunda hoja nos solicita la informacion nuevamente de la compafiia y
ademas nos solicita actualiza registro, donde tambien se pone el numero 1,
luego nos pide Lista de precio que ahi se ubica un codigo del cliente el cudl
tiene 3 digitos y que fue generado al momento de su creacion en el sistema;
luego se ubican las referencias de cada uno de los productos que van en el
pedido, la fecha de creacion del pedido y hasta cuando estard activo para

despacharse, por ultimo nos solicita el precio unitario de cada producto vendido;
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llustracion 23 Segunda hoja del archivo de Excel.

& Buscar evelyng andrea santana amaya  EA o
Archivo  Inicio  Insertar  Disposicién de pagina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda 15 Compartir
ﬁrj f)é‘ Calibri ~ 1 El B~ ab, Ajustar texto General . ﬁ @ F] g;ser.tar ~ Z = %? p
~ % Eliminar ~ -

[Nk s - = EE Ecomboyene < | $ - %o @R | Jomie Dime Sede | g (L | o Oty pcry
Portapapeles & Fuente IF] Alineacién IF] Nimero N Estilos Celdas Edicion ~
G2 2 A || 103.46 -

A 8 c D E F G H J K L M N o P ([~

1 |COMPARIA ACTUALIZA F ID LISTA DE FREFERENCIA FECHA ACTIMFECHA INAC PRECIO

2 1 1043 RLB 10111 20231102 20231231|103.46 ]

3 | 1 1043 RBD 7691 20231102 20231231 65.16
4| 1 1043 NLW 1078 20231102 20231231 17.00

5 | 1 1043 MBB 7800 20231102 20231231 17.09

6 | 1 1043 MLR 6523 20231102 20231231 18.97

7 1 1043 MCB 7775 20231102 20231231 18.05
5 | 1 1043 EMB 8006 20231102 20231231 39.60

9 1 1043 ELH 3735 20231102 20231231 32.50
10| 1 1043 ELR 4261 20231102 20231231 38.10
11 1 1’042 7LB 5383 20231102 20231231 62.47
12| 1 1’042 ELW 2280 20231102 20231231 31.15
13 1 1’042 ELD 7628 20231102 20231231 28.16
14 1 1’042 EWC 5423 20231102 20231231 37.65
15| 1 1043 ELM 10113 20231102 20231231 38.52
16 1 1043 ELC 9458 20231102 20231231 48.21
17| 1 1043 EBD 9435 20231102 20231231 27.33
18| 1 1043 EMT 9438 20231102 20231231 33.78
19| 1 1043 ELM 10112 20231102 20231231 41.48
20|
21|
22 |

Inicial | Precios | Final | « v

Listo = w = L + 100%

y en la ultima hoja del archivo se ubica nuevamente el nimero de la compafiia

por la cuél se hara el despacho.

llustracion 24 Tercera hoja del archivo de Excel.

0S_carolina.alvarez@rta.com.co (32) - Bxcel P Buscar a

g andrea santana am:

Archivo  Inicie  Insertar  Disposicion de pagina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda 15 Compartir

ﬁj E\é | [cater Juo A A == ¥ | Bt General . ER @ Fj g:zt’:’ " Z: %v /O

Pegar N K S Combi o cn o Formato  Dar formato Estilos de Ordenary  Buscary
h ombinar y centrar ~ - 000 s
- ¥ s S % O30 ondicional ¥ como tabla v celdav | BRI Farmate~ | €~ fitare seleccionar v

Portapapeles & Fuente Alineacién 7] Nimero ] Estilos Celdas Edicién ~

a

c9 - 5 v

A 8 c D E F G H J K L M N o P (=
COMPARNIA
1

| icial | Precios | _Final

Listo il

®
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Luego de haber llenado los datos que se solicitan en el archivo, se monta
nuevamente a la misma plataforma y al completarse la carga se genera un

archivo de texto.

El segundo aplicativo que se debe abrir es el Enterprise de la empresa.

llustracion 25 Primera pantalla del Enterprise.

rprise v.1.22.531 - C | RTA DESIGN SAS'
Maestros  Maestros comercial Compras  Ventas Inventarios Control de proyectos  Ventanas  Favoritos 2

(&1 8)(PIEIT)(§1¢Ts18)(B]E)(*]

| |21/11/2023| 4:21:11p. K3

En el Enterprise lo primero que se debe hacer es seleccionar la compafiia, la

cual se encuentra ubicada en la casilla denominada Archivo.
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llustracion 26 Opciones de la casilla Archivo.

E Adicionar
[ Editar F4
‘ Duplicar F5
Salvar F7

Inbox...

Dispositivos 3
B ajustar pagina... Cirl+5hift+P
(&= Imprimir... Cirl+p

Impresion de documentos 3
E Vista previa...

Importar formatos 3

Importar datos 3
Exportar datos 3
Sincronizacidn 3

Acumulados 3

Asistente de compariia...

Log...
Exportar maestros...
Exportar EDI 3

Exportar proveedor servidos...

BIABLE 3

llustracion 27 Centros de distribucion.

Archive  Edicdon  Maestros  Maestros comercial Compras  Ventas [nventarios  Control de proyectos  Ventanas  Favoritos 2

(= ®)(FlEIE) @ +1s18) (B E)=) ;

- Compaiiia actual
‘Compaiiia: 1

Razén social: C I RTA DESIGN SAS.
Nit: 8050260218

| Codi Nit Razon social

7 901511157 RTA DESIGN ZONA FRANCA SAS

suarez | Comerdial | Unk ¢ 2 | | 21111/2023 | 2:22:99 p G
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Después de elegir la compaiiia por la cual se hara el despacho, se escoge dentro

de la misma casilla de Archivo, la opcion importar datos y luego importar.

Ilustracion 28 Opcion de importar datos.

ente S
|- | Archivo | Edidén  Maestros  Maestros comercial  Compras  Ventas Inventarios  Control de proyectos  Ventanas  Faveritos 2
= = =
(B & (@l ¢viw)(a[T](@])
-
&
=
Dispositivos »
B Ajustar pagin: Cirl4shift+#
=Y
Impresidn de documento: v
Importar formatos v
Exportar datos > Importar fotos
Sincronizaciin ¥ Validar Inconsiste
Acumuladt v
o
Selecy P Cirl+s
Exportar E0T » f
Analitica v erp
. R
Preferencias »
:ZEUSS\ M iiversal Printer (1444 redireccionado) 21/11/2023 | 4:40:30 p RO ELEEALAIN

Luego de haber seleccionado importar, se arrastra el archivo de texto que se
generé anteriormente en el GenericTransfer y se monta ese archivo al
Enterprise, si el archivo se subid con éxito, nos aparece la ventanilla que lo
indica, de lo contrario aparecerd un aviso diciendo que se subié de forma

erronea y procede a mostrar los errores que tiene el archivo.
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Ilustracion 29 Aviso de proceso exitoso.

—— =]
%

&
- i Edidén Maestros Maestros comerdial Compras Ventas [nventarios  Control deproyectos  Ventanas  Favoritos 2

Archivo 2
(am (&) (STem)(e elwin)[=[ZT][T][2]
4k x

Importacién |

L BE |8 BT FRBRA | T T L | No. 10243 EETTETITERES ol =

B
I, i proceso finalizé exitosament
Aceptal
Estado proceso: Procesando precios
0 18
18
Archivo: |C:\Users\marco.suarez \Desktop\78393H15M50carolina.alvarez@rta.com.co(1).txt
2427 | 21/11/2023 | 4:42:36 p.| Q‘:ll?

:ZEUSS\UNOEE _RTA - Usuiario:marco. suarez | Comerdial | Universal Printer (1444 redireccionade)

Luego de haber realizado el montaje del archivo de texto, se abre la app de

pedidos en la cual lo primero que se debe hacer es escoger la compafiia por la

cudl se hara el despacho del pedido.

llustracion 30 Primera pantalla de la aplicacion de Pedidos.

Seleccione compaiiia

R TA_ RTA

RTA‘ RTA DESIGN ZONA FRANCA




48

Al seleccionar la compafiia, aparecera una pantalla que nos muestra 3 opciones,
la primera que es la que se utiliza para montar los pedidos, la segunda es para
ver el historico de todos los pedidos que se han montado y la tercera es para la
creacion o gestion de clientes ecommerce; para este caso, se debe elegir la
opcion Gestion Ordenes y se procede a realizar la creacion respectiva de la

Orden de venta.

Ilustracion 31 Opciones de la aplicacion de pedidos.

R I A A = Gesiion 0V IE Historico 3 Gestion clientes I RTA
4

Gestion Historico Clientes
ordenes ordenes ecommerce
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llustracion 32 Formulario para la creacion del pedido.

Orden de venta

R I A Crear orden de venta
-
u e e s

Documente cliente Cliente: Orden de compra:
[o]

Seleccione tipo pedido* Seleccione Motivo* Seleccione lista de precio*

SELECCIONE.. v Seleccione v SELECCIONE v

Seleccione centro de operacion* Seleccione bodega*

SELECCIONE.. v SELECCIONE.. v

Para crear la orden de venta de manera adecuada se ubican los datos que nos
solicita el formulario, primero se busca el cliente para el cual se esta montando
el pedido, y para buscarlo se debe poner el documento que se le asigné al
momento de la creacion del cliente, automaticamente aparecera el nombre de la
compariia que realiza la compra, la casilla Orden de compra permanece igual,
en la casilla que nos pide seleccionar el tipo de pedido se debe tener en cuenta
si el pedido es para producir o si ya esta en inventario; si es para producir se
elige la opcion Pedido Abastecimiento y si ya esta en inventario se elige la
opcién Pedido Venta Directa; en la casilla siguiente se elige la opcidn ventas
internacionales, luego se selecciona la lista de precio la cual se nos despliega

automaticamente, pues para ese cliente y con los datos ubicados previamente,
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el sistema identifica cual es la lista de precio correcta, por ultimo se escoge el

centro de operacion y la bodega.

llustracion 33 Formulario diligenciado para la creacion de pedido.

Orden de venta

R I A Crear orden de venta
-
m u e b | e s

Documento clients Cliente: Orden de compra:

444444724 Q ‘ CORPORACION FAVORITA CA
Seleccione tipo pedido* Seleccione Motivo* Seleccione lista de precio*

PEDIDO ABASTECIMIENTO v 51 - VENTAS INTERNACIONALES v 043 v
Seleccione cenfro de operacién* Seleccione bodega*

PLANTA YUMBO v 03 PRODUCTO TERMINADO U v

o Q

llustracion 34 Aviso exitoso de creacion de pedido.

Orden de venta creada
001 -306828
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Luego de haberse creado la orden de venta, se debe descargar un archivo de

Excel en el cual se diligencian las referencias y las cantidades que se pidieron.

llustracion 35 Archivo de Excel.

P Busear
Archivo m Insertar Disposicin de pagina Férmulas Datos Revisar Vista Ayuda 15 Compartir
ﬁj & Calibri AN = EE v 2 Ajustartexto General . ﬁ @ @ FH Insertar ~ - %? p
Pegar B == == = 9 o m | G Gyt Efme | e = | B Ordenary  Buscary
- NKs-EHy 0-A- | === == Hcombnaryeentar - | § v %o G B e e | [EFormator | €~ T~ selectionar~
Portapapeles Fuente 5] Alineacion 5] HNimero E] Estilos Celdas Edici6n ~
AL - b REFERENCIA
A B € D E F G H J K L M N o P
1 :REFERENCIA_'CANTIDAD
2 |RLB 10111 30
3 |RBD 7691 30
4 |NLW 1078 30
5 |MBB 7800 30
6 |MLR 6523 30
7 |MCB 7775 30
& |EMB 8006 30
9 |ELH 3735 20
10 |ELR4261 20
11 |ZLB 5383 25
12 |ELW 2280 40
13 [ELD 7628 40
14 EWC 5423 40
15 |ELM 10113 40
16 |ELC 9458 40
17 |EBD 9435 40
18 |[EMT 9438 32
19 |ELM 10112 30
20
2
22
o2
®
Lists i m - ] + 1005

Al diligenciar este archivo, se debe subir nuevamente a la app de pedidos y

automaticamente se despliegan los valores totales, incluyendo los impuestos.



52

llustracion 36 Pedido montado con todos los valores totales.

; CORPORACION

R TA Orden de Venia ™ B oas B8 g5 FAVORITA CA
e e 001-301872 BODEGA LISTA PRECIO NRO FEDIDO ERF BB scsssa0s

001 CORPORACION | v

4  Descripcién
Plenta de produccion”
RACK PARATY PORTO (2C) BELLOTA 67,2X152 | 30 $102.4 $3,103.80 | $0.00 (09 589.72 (19%) 53,693.52 - -
[RLB 10111} SELECCIONE.. 44

RACK DE TV TCRI 65 {1C) BLANCO 30 4514 $1,95480  $0.00 (0% 37 (19%) $2,326.21 Items
MGI+DUNA (RBD 76%1)

$608.90 Total cantidad

sa1o.n Sub Total
$22,119.81

677.23
$ Descuento
$0.00

5644.39
Impuesto

$4,202.77
$1.412.72
TOTAL

$26,322.58

Al verificar que todos los valores estén correctos y que si sea el total adecuado,
se procede a comprometer el pedido, el cual luego de unos minutos generara el

nimero de pedido.

Al terminar de montar el pedido se envia un correo a todos los encargados de
las areas involucradas, donde se les da la notificacion y la informacion del

pedido montado.
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llustracion 37 Correo de informacion a las dreas involucradas.

= M Gmail Q, in:sent X 5 e~ @ @ WA # Google e
€« } &% H 8 de 99
ﬁo / Redactar 8 o L} = © @ = = : ¢ > E
wail
o PO 9 CORP FAVORITA (B8 » Recbios « -
chat
w Al @
2
a]
et
M Q
TPO NUMERO NOMERE
[DE PEDIDO|DE PEDIDO UNOEE CLENTE
+
Cotizacion - Nuevo Clie. PP 399
» edidos-RTAMuebles [ |  [CORPORACION
v mis
p\ Qa

5.4 Realizar el informe de ventas mensual.

Al final de cada mes se hace un documento con diapositivas que den constancia
de las ventas que se hicieron en el mes, esto para tener proyecciones en el futuro,
informar y sobre todo analizar para tomar decisiones de acuerdo a las

cuantificaciones evidenciadas en los informes.
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llustracion 38 Diapositiva del informe mensual de ventas.
1

Ventas por empresas y participacion sobre ventas totales

{2509 Susm
R

_ h
4 [ ——

11,05% 9w

DUVIT HOLDINGS
5 VA GEOF NOVEY S A

3

5.5 Alimentar el historico general de ventas
realizadas.
Para tener el control sobre las ventas realizadas, cada vez que se monta un
pedido se incluye detalladamente en el historico general el cual retne todos

los pedidos junto a las novedades que suele tener cada uno.
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llustracion 39 Histdrico general.

HISTORICO GENERAL RTA - NICO 20; O Buscar evelyng andreasantanaamaya (EA| [ — a
Archivo Inicio Insertar Disposicion de pagina Férmulas Datos Revisar Vista Ayuda 15 Compartir
ool = ElInsertar ~ -
RIS Jn A A = G yyr— Geneel | B B BB I O
pegar 7 e Dar e " owd B
egar N K 5« |50 = o e o . O o0 | &1 0 ormate  Darformato Estilosde | rdenary  Buscary
- = = EEIIE I EEuED $- % 9 20 | condicional v comotablav celdav | [ElFormato~ | €~ fiiyrarv seleccionar v
Portapapeles Fuente & Alineacién & Nimero & Estilos Celdas Edici6n A~
AGES < £ v
c
636 (BB 7787 | CLOSET DASSEL (2C) BELLOTA/BLANCO MOZ + PYCCA SA Ecuador 50 510161 | 55.080,50 3 FOB 3876
CLOSET ANKORA BASIC (2€) .
s37| CCBTTTS CONAC/BLANGDS5L PYCCA SA Ecuador 34 510677 | 5363018 |Septiembre | 2023 PP FOB 3876
638 MDB 8713 MESA DE NOCHE BASI;:A (1€) DUNA/BLANCO PYCCA SA Ecuador 40 531,58 $1.261,60 |Septiembre 2023 PP FOB 3876
639 WLD 7789 | MESA DE NOCHE ETER (1C) DUNA 51%40X37,6 PYCCA SA Ecuador 50 533,26 | 5166300 |Septiembre | 2023 3 FOB 3876
sa0 OS2 CENTRODE E"TRET;:":’"ENW DANTE (20) PYOCA SA Ecuador 50 590,02 | 5450100 |Septiembre [ 2023 PP FOB 3876
641 (257052 |COMODA PERU (4 CAJONES 1 PUERTA) (1C) CE PYCCA SA Ecuador 30 56352 | 5190560 i 2023 PP FOB 3876
cap CMB 7061 COMODA & CAIONES K’G'A 116) MIEL-BLANCO PYCCA SA Ecuador 30 584,13 | 5252390 |Septiembre [ 2023 3 FO8 3876
643 BWM 7743 | BAR ESQUINERO KAIA (2€) WENGUE=MIEL PYCCA SA Ecusdor 50 7527 | 5376350 i 2023 PP FoB 3376
644 MLW 2126 | MUEBLE BAR DUKAT [1C) WENGUE/NEGRO PYCCA SA Ecuador 50 5785 | 52832,50 i 2023 3 FOB 3876
645 MLB 5442 MUEBLE BAR BAJO ANDORRA (1C) BELLOTA PYCCA SA Ecuador 30 42,24 1.267,20 i 2023 PP FOB 3876
646 MBD 5800 | MESA DE COCINA KITCHEN (1C) BLANCO PYCCA SA Ecuador 30 52,22 | 5156660 i 2023 PP FOB 3876
COMBO .
a7 LW 1232 (4C)CAMADICILOR - MESASCOLORE= RACKTV GEO F NOVEYS A Panama 40 5 168,66 $ 674640 ‘Octubre 2023 PV FOB 426826
648 RLW 1402 RACK TV LIMA (1C) WENGUE GEC F NOVEVS A Panama 39 53100 | 512000 | Octubre 2023 24 FOB 426824
sag EWD 5418 ESCRITORIO STAMFG;)DX[E’ WENGUEDUNA | 653pORACION FAVORITA CA | Ecusdor 12 559,05 | $70850 | Octubre 2023 24 FOB 22832
650 ETD 5672 |ESCRITORIO MASAI (1C) TAUPE + DUNA 110X1| CORPORACION FAVORITACA | Ecuador 12 57250 | $€7000 | Octubre 2023 24 FOB 428322
ESCRITORIO PALERMO CAION (2€]
g1 EGBS081 caLEsaBLAN CORPORACION FAVORITACA |  Ecuador 12 S8761 | 5105132 | Octubre 2023 v FO8 22832
g2 EMB9SES ESTANTE HOME E3 (10) MACADAMIA*BLANCO| ¢00p0pacioN FAVORITACA | Ecuador 2 52635 | $52700 | Octubre 2023 24 FOB 22832
EMB 9588 ESTANTE HOMEES 20 (101 CORPORACION FAVORITA CA | Ecuador b1 53550 | $710,00 | Octubre 2023 PV FoB 228321 -
| 2022 | 2023 ® ] ¥
Listo == m - 1 + 8

5.6  Verificar que los precios de los muebles estén
actualizados.

Es necesario que antes de realizar cotizaciones o0 montar pedidos se verifiquen
los precios, pues en ocasiones suelen cambiar los costos de cualquiera de los
materiales usados para la fabricacion de los muebles, estos se verifican tanto

en una base de datos, como en la aplicacién de disefios.



llustracion 40 Precios de cada unidad de materia prima utilizada para producir el mueble.

Referencia
BBX13X2
HVA356-02-R
8586.70
55009
CALWEN19
PHJBN28873
HMAS11-02
IMMF0854
PEREXMIN
HRS120-30
9563

PUNT 1"
30849

TED 6X1
TED 6X2
HVA515-01

MFPSENE10.

Descripcién
BOLSAS EMPAQUE 8x13x2 MEDIANA 1.00
TARUGO IMPORTADO & X 30 MOBILE 10.00

Cantidad Tipe

ACCESORIOS

ACCESORIOS

PEGANTE HOT MELT PARA CAJAS 856 70

LAMINA POLIETILENQ 38 CM

CANTO PVC WENGUE 19 X 0.5 LIGNADECOR

PEGANTE HOT MELT NEGRO

CANTO
CANTO
CANTO

CANTO

MESONES Y PEGANTE
MESONES Y PEGANTE
MESONES Y PEGANTE

MESONES Y PEGANTE

MANIJA ZAMAK 511 96C 1.00
MINIFIX 8 X 34 15MM 6.00
PERNQ EXPANSION MINIFIX 0
RIEL IMPORT 30 CM NEGRO 1.00
ARANDELA 5/16 ZN 4.00
PUNTILLAS 500g 1" x 750 UND 10.00
TORNILLO CABEZA HEXA 5/16X3" 4.00
TORNILLO ENSAMBLE DRYWALL 6 X 1 12.00
TORNILLO ENSAMBLE DRYWALL 6 X 2 4.00
DESLIZADOR PLASTICO CAFE 15MM 4.00

MDF PINT TEVP STARNEGRO 2.10X2.80X0.027

HERRAJES
HERRAJES
HERRAJES
HERRAJES
HERRAJES VARIOS
HERRAJES VARIOS
HERRAJES VARIOS
HERRAJES VARIOS
HERRAJES VARIOS
HERRAJES VARIOS

MADERA

Coste unitario

$81.00

$29.54
$23,327 61
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Costo total
$81.00
$295.40
$933.10
$123.53
$1,192.00
$1,109.13
$2,017.75
$1,426 20
$1,644 48
$1,735.49
$95.04
$49.90
$1,063.48
$176.64
$95.00
$185.96

$2,757.66

AGNEWNW215 MDPKOR WENGUE NEGR 2C WO 2 15X2 44X0.015 m MADERA mm ﬂ

GRAPA C-58 CBR X 2M

5.7 Propuesta Valor

MATERIAL DE EMPAQUE

$114.24 A }

Uno de los pilares fuertes de la empresa son las exportaciones, pues esta area

fortalece e impulsa la marca en la industria del mueble, es por ello; que desde

el area de exportaciones y el area comercial se busca y se plantean estrategias

que nos permitan entrar en mercados desconocidos y sobre todo llevar la marca

a cualquier parte del mundo, logrando obtener poco a poco el reconocimiento y

renombre de nuestros muebles. Partiendo de ello, se realiza una investigacion a

partir de fuentes secundarias y se establecen recomendaciones desde el

conocimiento de lo investigado y desde el conocimiento adquirido desde el

programa de Negocios Internacionales.



57

Recomendaciones a la industria de muebles:

e Es necesario invertir en la obtencion de tecnologias que permitan
reduccidn en los costos de produccion y aumenten la productividad de
los fabricantes.

e La constante innovacion en los disefios con el fin de ofrecer soluciones
creativas y funcionales, incorporando sistemas de almacenamiento
inteligentes, mecanismos de ensamblaje mas eficientes y materiales
sostenibles.

e Es muy importante prestar atencion a la experiencia del cliente en todas
las etapas, proporcionando instrucciones claras y faciles de seguir y
también ofreciendo un servicio al cliente receptivo.

e La personalizacion de los muebles nos ayuda a satisfacer esas
necesidades que tiene cada uno de los clientes, pues les permite adaptar
los muebles a cada una de sus necesidades especificas.

e Adoptar practicas sostenibles en la fabricacion de los muebles y tambien
en los materiales puede llegar a ser un diferenciador clave, pues los
consumidores estan cada vez mas preocupados por el medio ambiente.

e Es muy importante pensar en todo y sobre todo en hacer cada vez las
cosas mas simples para los consumidores, para ello es importante

adaptarse a los cambios constantes que tiene la sociedad, una manera de
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adaptarse a estos cambios es integrar la tecnologia a los muebles, como
soluciones de carga inalambrica o sistemas de iluminacion inteligente.

e Ademas de impulsar la marca por medio del marketing digital, también
es importante el realizar colaboraciones estratégicas que permitan

aumentar la visibilidad y asi llegar a mas personas.

6. Aportes a mi formacion personal.

RTA Muebles es una empresa que, a pesar de su corta trayectoria en el mercado,
ha logrado muchas cosas y los que han sido fundamentales para que esto sea asi
es su equipo realmente increible quienes, con su sentido de pertenencia con la
compariia, su excelente calidad humana, trabajo en equipo, eficiencia y

solidaridad hacen de esta empresa un ejemplo de unién y empatia.

Ademas de el conocimiento que adquiri a lo largo de mi periodo de practicas
profesionales, también adquiri habilidades y cualidades que se encargaron de
transformar y forjar mi caracter y forma de ver la vida, atesoro todo lo aprendido
porque me ha ensefiado a adaptarme con facilidad a los cambios, la confianza
que he desarrollado en esta etapa me ha permitido enfrentar desafios y

solucionar problemas de la mejor manera eficiente y efectiva.



59

7. Aportes a mi formacion profesional.

Los conocimientos obtenidos a lo largo de la carrera en la institucion, fueron
fundamentales a la hora de realizar mis funciones dentro de la empresa, esas
bases con las que inicié este fueron la guia para el desarrollo de mis habilidades,
las cuales se fortalecieron al haberlas puesto en préactica y se convirtieron en

habilidades técnicas especializadas.

Realizar el proceso de practicas con RTA Muebles, en el area comercial de
exportaciones, me ha permitido ampliar el horizonte en cuanto a la manera de
llevar a cabo una negociacion y los procesos que se deben tener en cuenta al
momento de realizar una venta, los cuales son de importante trascendencia para

aumentar la productividad y competitividad en el mercado.

Aprender a aplicar esos conocimientos tedricos en el mundo real, me ayudé a
enfrentar desafios y solucionar problemas, haciendo que mis competencias se
vieran reforzadas en el proceso, lo que proporciond una perspectiva valiosa para

mi carrera como profesional.
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8. Conclusiones

De acuerdo con la informacion sefialada anteriormente se puede considerar en
primera instancia que las practicas permiten afianzar los conocimientos
adquiridos durante el proceso formativo, puesto que se trata de estar de cerca
con larealidad y permite tener discernimiento y fortalecer el anélisis critico para

la solucién de problemas que pertenecen al mundo real.

Es una oportunidad para demostrar las capacidades, fortalezas y detectar
aquellos aspectos de mejora en los cuales se debe trabajar como ser humano y
como profesional; es una forma de recordar que siempre se esta en constante
aprendizaje con el conocimiento recibido por parte de comparieros o directivos
y que el mercado requiere de profesionales que estén en continuo deseo de

aprender y formarse.

La experiencia vivida fue una base para conocer la dinamica de la industria de
los muebles en el mercado; ademas se debe resaltar el arduo trabajo de
orientacidn recibida por la institucion universitaria y el docente asesor para el
cumplimiento de las metas y el compromiso de formar estudiantes integros y
con las suficientes capacidades académicas y profesionales para llevar a cabo
las tareas asignadas desde la direccion, la escucha activa y el seguimiento por

parte del docente asesor fue un aspecto fundamental.
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9. Recomendaciones

Al momento de haber problemas de logistica o inventario es muy importante la
solucién eficaz de estos inconvenientes, pues de ello depende que los procesos
se realicen de manera oportuna, de igual manera al necesitar una solicitud de
disefio, el proceso deberia gestionarse con un contacto directo que se encargue

de ello, de esta manera el proceso seria mas eficiente.

Es importante que la comunicacion sea clara y detallada en el momento de dar
indicaciones para ejecutar las actividades, con la intencion de evitar errores,
puesto que esta area lleva a cabo acuerdos previamente pactados y es importante

tener en cuenta esos detalles.

Dentro de los cursos ofertados por la Universidad se podria considerar la idea
de incluir temas relacionados con negociaciones de cualquier tipo, hacer
simulaciones donde se fortalezca la confianza del estudiante al momento de

enfrentar este tipo de situaciones en el mundo real.
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