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RESUMEN

Con el fin de dar solucion a las dificultades que presenta Colsubsidio en el proceso
de reaprovisionamiento de viveres y abarrotes del centro de distribucién de la
entidad hacia sus puntos de venta, situacion que pone en riesgo su capacidad
competitiva, el presente estudio propone estrategias basadas en un diagnéstico
realizado por este mismo equipo de trabajo. Esto se hizo partiendo de la filosofia
de la Administracion de Cadena de Abastecimiento teniendo en cuenta tres
variables: organizacion del personal, procedimientos y tecnologia de Ila
informacion. Lo anterior con el fin de optimizar la cadena de abastecimiento de
viveres y abarrotes desde el centro de distribucion de Colsubsidio hacia sus
puntos de venta conforme a las necesidades del cliente y lograr asi una eficiencia
en los procesos internos optimizando los costos internos de la operacion.

Para esto fue necesario realizar el levantamiento del proceso en cuestion, el
andlisis del cumplimiento de funciones, paralelo a esto el uso de la evaluacion de
la tecnologia de la informacion a disposicion hasta el disefio de las estrategias que
contrarresten los problemas detectados.

N To remove this message, purchase the
@ S Cl LI D PDF E productvat wlww.SoIidDoct:lments.com



INTRODUCCION

En 1957 nace la Caja Colombiana de Subsidio Familiar, COLSUBSIDIO, cuya
operacion principal esta en el departamento de Cundinamarca, con la funcion
bésica, segun lo ordenaban las leyes vigentes en ese entonces, de recaudar los
aportes patronales para repartirlos mensualmente en cheques, a los trabajadores
de las empresas afiliadas. Sin embargo Colsubsidio ha dedicado sus esfuerzos y
gestiones para reorientar el subsidio familiar, ampliando su campo de accion a
servicios de salud, mercadeo, educacion, vivienda, recreacion y crédito de
fomento para industrias familiares.

La Divisién de Mercado Social, encargada de la comercializacién de productos de
consumo masivo y medicamentos, cuenta con una amplia red de supermercados y
droguerias, constituida por 209 farmacias y 48 puntos de venta retail (25
supermercados, 16 tiendas, 7 almacenes), 1.500 proveedores, alcanzando unas
ventas anuales de 654 mil millones de pesos en el afio 2009. Para el
abastecimiento de abarrotes cuenta con tres Centros de Distribucion ubicados en
la ciudad de Bogota que operan como centro de recibo, almacenamiento y
distribucion de mercancias hacia los puntos de venta.

Precisamente en el proceso de distribucion de viveres y abarrotes presenta
algunos problemas que ponen en riesgo su capacidad competitiva como son: altos
niveles de inventario activo en la cadena en el cual esta representado la mayor
cantidad de dinero, incremento de la filtracion (pérdida) por la manipulacion de
mercancia, el complicado manejo de capacidades en las bodegas debido al
sobrecupo de las mismas, aumento de los costos logisticos asociados al
transporte por devolucibn de excesos de mercancia que retorna de los
supermercados al Centro de Distribuciéon y un nivel de agotados en puntos de
ventas que supera la meta propuesta por la division de mercadeo del 5%. Lo
anterior conlleva a pérdidas para la compafila que representan dificultades de
liquidez.

Esta situacion hace necesario el planteamiento de estrategias que permitan dar
solucion a las dificultades que presenta Colsubsidio en el proceso de
reaprovisionamiento de viveres y abarrotes del centro de distribucién de la entidad
hacia sus puntos de venta, lo que pone en riesgo su capacidad competitiva. Las
propuestas parten de un diagnostico que le sirve de base sélida al planteamiento
de las estrategias, todo esto partiendo de la filosofia de la Administracion de
Cadena de Abastecimiento teniendo en cuenta tres variables: organizacion del
personal, procedimientos y tecnologia de la informacion.

Con lo anterior se busca optimizar la operacion de la cadena de abastecimiento de
viveres y abarrotes desde el centro de distribucion de Colsubsidio hacia sus
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puntos de venta conforme a las necesidades del cliente, procurando la
disponibilidad de inventarios acordes a la demanda del mercado para lograr una
mayor eficiencia en los procesos optimizando los costos internos de la operacion.

Para esto fue necesario realizar el levantamiento del proceso en cuestion, el
analisis del cumplimiento de funciones, paralelo a esto el uso de la evaluacién de
la tecnologia de la informacion a disposicion y el disefio de las estrategias que
contrarresten los problemas detectados.

La importancia del estudio radica en la base sélida que el mismo aporta a
Colsubsidio para que establezca un redisefio del proceso de abastecimiento de
viveres y abarrotes desde el centro de distribucibn como una cadena que integra
de manera eficiente los procedimientos, la organizacion del personal y la
tecnologia de la informaciéon. De esta manera Colsubsidio podra evolucionar su
negocio de mercadeo para mantenerse competitivo y seguir siendo atractivo para
sus afiliados y para el publico en general.
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1. PROBLEMA

Colsubsidio es una Caja de Compensacion Familiar, cuya operacién principal esta
en el departamento de Cundinamarca, y de acuerdo a la norma se encarga de
administrar los aportes del 4% sobre el salario que los empleadores destinan para
el subsidio familiar. En la actualidad dicha Caja de Compensacion cuenta con
multiples servicios, entre ellos el Mercado Social, que tiene por objeto la
comercializacion de productos de consumo masivo y medicamentos, lo cual lleva a
cabo a través de su red de supermercados y droguerias que se clasifican en
formatos de la siguiente manera:

» 48 puntos de venta retail: 25 Supermercados, 16 Tiendas, 7 Almacenes

« 209 farmacias: 36 Dependientes, 68 Independientes, 5 Super-farmacias, 36
Carrefour, 60 Dispensarios, 4 domicilios-internet.

* Proveedores: 1500.

* Ventas anuales: Aproximadamente 700 mil millones de pesos.

Para el abastecimiento de abarrotes cuenta con tres Centros de Distribucion
(Viveres y Abarrotes; Medicamentos y Fruver) que operan como centro de recibo,
almacenamiento y distribucion de mercancias hacia los puntos de venta.

Precisamente en el proceso de distribucion de viveres y abarrotes presenta
algunos problemas que ponen en riesgo su capacidad competitiva como son: altos
niveles de inventario en la cadena en el cual esta representado el mayor capital,
incremento de la filtracion (pérdida) por la manipulacion de mercancia, el
complicado manejo de capacidades en las bodegas debido al sobrecupo de las
mismas, aumento de los costos logisticos asociados al transporte por devolucion
de excesos de mercancia que retorna de los supermercados al Centro de
Distribucién y un nivel de agotados en puntos de ventas que supera la meta
propuesta por la division de mercadeo del 5%. El resultado para el afio 2009 fue
del 8.5%. Lo anterior conlleva a pérdidas para la compafiia que representan
dificultades de liquidez tal como se muestra en la tabla 2.

Tabla 1. Valor de Inventario, Costo de Ventas y Rotaciéon Mercadeo Afio 20009.
Cifras expresadas en millones de pesos)

- COSTO DE ROTACION
U. NEGOCIO/CONCEPTO |VALORIZACION VENTAS (DIAS)
MEDICAMENTOS $68.231 $23.942 85
RETAIL $36.985 $22.688 49
TOTAL MERCADEO $105.216 $46.630 68

Fuente: Departamento de Gestidon de Inventarios

13
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Tabla 2. Filtracion Mercadeo Afio 2009.

%
U. NEGOCIO / , . TOTAL PPTO.
CONCEPTO GOlIn= BRI PROVISION | e tracion | FLIRA | FILTRACION
MEDICAMENTOS | g (7.968.443) | $(724.446.067) |$229.945.160 |$ (502.469.350) | -0,15% | $ 1.410.097.414
RETAIL $(1.987.867.815) | $ (946.601.639) | $84.514.631 | $ (2.849.954.823) | -0,81% | $ 2.583.256.289
TOTAL

MERCADEO $ (1.995.836.258) | $(1.671.047.706) | $ 314.459.791 |$ (3.352.424.173) | -0,48% | $ 3.993.353.703

Fuente: Departamento de Gestién de Inventarios

Si este panorama no mejora se destruye valor para el negocio, incrementando la
pérdida econdémica del mismo, condicion que adquiere mayor importancia si se
considera que el caracter social y diferenciador que tenia en sus principios la
divisibn de mercadeo de Colsubsidio, que lo hacia atractivo a la clientela exclusiva
(sus afiliados), practicamente no existe pues hoy tiene que enfrentar gran
competencia dentro del campo del retail, con la incursion y expansion de grandes
cadenas que permanentemente se estdn modernizando, con el fin de satisfacer al
cliente y ser competitivo a todo nivel.

Sin embargo es necesario, para dicha transformacion que la empresa realice un
cambio en el proceso de abastecimiento de viveres y abarrotes desde el centro de
distribucién de Colsubsidio hacia sus puntos de venta, desde un enfoque de la
administracion de la cadena de suministro, para encontrar las principales fallas
gue no permiten la existencia de inventarios acordes a la demanda del mercado.

14
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2. JUSTIFICACION

Como le sucede a cualquier otra organizacién, Colsubsidio debe evolucionar en
etapas que le permitan dominar mayores grados de complejidad en la cadena de
valor, siendo necesario buscar para ello una solucion integral en términos de
procesos, organizacion y Tl que permita elevar su nivel competitivo. De esta
manera Colsubsidio podra evolucionar su negocio de Mercadeo para mantenerse
competitivo y seguir siendo atractivo para sus afiliados y para el publico en
general, para lo cual debera cumplir con “Un aspecto fundamental a nivel
operacional en los sistemas de produccion (...como...) es la obtencion de la
cantidad deseada de unidades a producir con la minima cantidad de inventario en
proceso.”™, que para el caso del servicio de mercadeo de Colsubsidio significaria
contar con la cantidad necesaria de inventario de viveres y abarrotes que satisfaga
de manera oportuna la demanda del cliente.

El crecimiento en cobertura de la cadena de supermercados y de farmacias de
Colsubsidio y los grandes retos dentro del competitivo campo del Retail, evidencia
la necesidad de enfocar la gestion de este negocio dentro de las tendencias en el
campo de SCM (Administracion de cadenas de abastecimiento), para lograr
procesos de reaprovisionamiento que ofrezcan mayor calidad y precision en el
pronéstico, lograr la diferenciacion de las estrategias de abastecimiento por aplicar
a las diferentes familias de productos y una mayor sincronizacion entre todas las
areas, lo que conduce a mejores resultados de ventas, favoreciendo a la empresa
y a los clientes.

Un diagndstico con miras al posterior redisefio de la cadena de abastecimiento y
de viveres y abarrotes desde el centro de distribucién hacia sus puntos de venta
basado en las tendencias en el campo de la administracion de cadenas de
abastecimiento le permitira a la entidad como lo anota L6épez:?

“Lo nuevo del concepto es que integra dichos procesos (distribucion,
transporte, servicio al cliente) a los objetivos y a la estrategia corporativa, o
gue anteriormente se manejaba de forma aislada por el departamento de
compras o por el de distribucién ahora confluye en un mismo sistema que

! RUIZ, Usano y otros. Sistemas de control push-pull. Un estudio comparativo. Escuela Superior de
Ingenieros. Universidad de Sevilla. (Texto Electronico). Sin fecha. http://io.us.es/cio2001/cio-
2001/cd/Art%C3%ADculos/Us/US-5.pdf

*

2 Gestion. POLIS. COM. LOPEZ, Carlos. Administracién de la cadena de abastecimiento. (On

line). Octubre 10 de 2001. Consultado en Septiembre 20 de 2010.
http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/26/aca.htm
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permite aprovechar sinergias en pro de disminuciones de costos y mayor
eficiencia frente a los clientes.

Hoy producciéon le puede hacer saber, en tiempo real, a produccién qué
necesita y qué no necesita, asi mismo los vendedores le pueden comunicar a
produccién, rapidamente y con exactitud, las referencias y las cantidades de los
productos vendidos y cudl es el periodo de tiempo que deben cumplir, etc. Se
trata de hacer que el flujo de informacion funcione en llave con el flujo de
transformacion en las empresas”.

La importancia por tanto del presente estudio radica en la base soélida que él
mismo aporta a la empresa para que se establezca un redisefio del proceso de
abastecimiento de viveres y abarrotes desde del centro de distribucion como una
cadena que integra de manera eficiente, los procedimientos, la organizacion del
personal y la tecnologia de la informacién. De esta manera Colsubsidio podra
evolucionar su negocio de mercadeo para mantenerse competitivo y seguir siendo
atractivo para sus afiliados y para el publico en general.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar estrategias que permitan optimizar la cadena de abastecimiento de
viveres y abarrotes desde el centro de distribucion de Colsubsidio hacia sus
puntos de venta conforme a las necesidades del cliente.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

 Lograr procesos de reaprovisionamiento que ofrezcan mayor calidad y
precision en el prondstico de inventario de los puntos de venta de la Caja de
Compensacién Familiar Colsubsidio.

« Diferenciar las estrategias de abastecimiento a aplicar segun las familias de
productos que ofrece en el mercado retail la Caja de Compensacion Familiar.

» Alcanzar una mayor sincronizacion entre todas las areas involucradas en el
proceso de abastecimiento de viveres y abarrotes desde el centro de

aprovisionamiento hasta sus puntos de venta para lograr mejores resultados de
ventas.
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4. METODOLOGIA

4.1 POBLACION DE ESTUDIO Y MUESTRA

La poblacién u objeto de estudio lo comprende el proceso de abastecimiento de
abarrotes de los supermercados de Colsubsidio.

La muestra: de la red de supermercados se realizara el estudio sobre Tres (3)
puntos de venta y dos (2) proveedores; dos (2) puntos de venta grandes (Calle 26
y Calle 63) y uno (1) pequefio (Batan) y dos (2) proveedores; uno (1) de entrega
directa a punto de venta (Nestlé) y uno de entrega a CD (Cordialsa). El criterio de
seleccion esta basado en concentrar el andlisis de todas las variables que influyen
dentro del proceso sobre cada tipo de proveedor de acuerdo a su fuente de
aprovisionamiento: bodega central y directo tanto en puntos de venta de gran
extension y en el formato tienda. Al concentrar el estudio y analisis y realizar
pruebas piloto puede extenderse a los demas proveedores y puntos de venta.

4.2 VARIABLES

En el proyecto en cuestion se trabajara con tres variables a saber: procesos,
recurso humano y tecnologia, las cuales se definen asi:

Tabla 3. Definicidon de variables.

Variables Definicidn de la variable OperaC|onaI_|zaC|on die e
variable

Sucesion completa de | Procedimientos
operaciones dirigidas a la | Actividades

Procesos s
consecucion de un | Responsables
objetivo especifico.
Personal que interviene | Ocupacién o cargo

Recurso Humano | en el proceso de | Nivel de Formacién
reaprovisionamiento Capacitacion
Todo recurso de la|Red
tecnologia de la | Equipos

Tecnologia informacion como | Programas de soporte
disponibilidad de
hardware y software
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4.3 ETAPAS DEL PROYECTO

. ANALISIS DEL PROCESO: Esta primera etapa se realizara a través de
talleres con la intervencion de todo el personal que de una u otra manera participa
en el proceso de abastecimiento de viveres y abarrotes del centro de distribucién
de Colsubsidio hacia sus puntos de venta. Se trata de definir como se esta
haciendo el proceso en la actualidad para establecer fallas a corregir.

. ANALISIS DE CARGOS: A través de entrevistas colectivas e individuales
asi como de visitas al centro de distribucibn y a los puntos de ventas
seleccionados se establecera la forma como los funcionarios estan cumpliendo
con las labores relacionadas con el proceso y como se ven afectados por el
cumplimiento de las labores de otros funcionarios.

. DISENO DE ESTRATEGIAS: En esta etapa se relacionan los resultados de
las dos etapas anteriores para dar un reporte general a la entidad.

En las tres etapas se mantienen como guia de analisis las tres variables
planteadas.
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5. MARCO INSTITUCIONAL

5.1 MISION Y VISION

“Mision. En Colsubsidio trabajamos en conjunto con los empleadores, los
trabajadores y el Estado, por el mejoramiento integral de las condiciones de
vida de la poblacién y el desarrollo de una sociedad més solidaria, arménica y
equitativa.

Visiéon. En el afio 2019 mantendremos como pilares fundamentales de la
organizacion la filosofia de la solidaridad, la compensacion y la
corresponsabilidad social, con el fin de contribuir con la reduccién de la
pobreza, ampliar la igualdad de oportunidades y generar un modelo
socioecondmico sin exclusiones.

Tendremos cobertura nacional con sedes y representacion en las principales
regiones y con posibilidades de ampliaciéon internacional. Bajo criterios de
eficiencia empresarial, las adquisiciones, fusiones, alianzas y escisiones
seran un vehiculo de expansién de la caja y de sus filiales.

Trabajaremos en dos grandes campos de accién: la administracion de
recursos publicos y privados nacionales e internacionales, dirigidos a mejorar
las condiciones de vida de las poblaciones pobres y vulnerables, con un
esquema de subsidio a la demanda; y la prestacion de servicios integrales,
atendiendo a los individuos a lo largo de su ciclo de vida.

Las principales fuentes de recursos provendran de los ingresos por venta de
servicios, las utilidades de las empresas en alianza, la administracién de
recursos de la proteccion social y de organismos internacionales.

Contaremos con una estructura moderna, con unidades de negocio
competitivas, interdependientes, autosuficientes y rentables, con un manejo
integral de todos los procesos bajo criterios y lineamientos corporativos. Para
ello los lideres y trabajadores de la organizacién, seran comprometidos,
creativos, con vocacion social y de servicio, trabajo en equipo y orientacion al
logro.

Seremos ampliamente reconocidos por la excelencia de nuestros servicios, la
eficiencia, transparencia, agilidad e innovacion reafirmando permanentemente
nuestra razon de ser en el marco de la proteccion social.”

® COLSUBSIDIO. Esta es su caja. http://www.colsubsidio.com/
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5.2 POLITICA DE CALIDAD

“La Caja de Compensacion Familiar Colsubsidio es una entidad
comprometida con la satisfaccion de sus Clientes, mejorando continuamente
la prestacion de sus, haciéndolos cada vez mas competitivos dentro del
marco de la proteccion y la seguridad social. Para ello se apoyan en un
talento humano competente que actda consecuentemente con los elementos
de su cultura organizacional, con procesos agiles y flexibles enfocados hacia
la optimizacion de los recursos y la obtencion de resultados.”

5.3 SERVICIOS QUE PRESTA

Esta caja de compensacién presta una gran variedad de servicios diferentes
campos, tal como se pueden visualizar en el organigrama institucional.

llustracion 1. Organigrama general de Colsubsidio.

Asamblea | fpemm————————— |
| 1

Consejo Directivo Revisor Fiscal
1 1

Direccién Administrativa

1
1
1
1
1
1
| -

Subdirector

Auditoria Interna

Planeacioén

Of. Juridica y Sec.

Direccion Administrativa

Gestion
Recreacion  Educacion Mercadeo ’ ) } Operaciones Humana Tecnologia Infrae
h Salud ; Comercial  Financiera . o
y Turismo y Cultura Social y tesoreria y Informatica  structura

Calidad

Vivienda

Fuente: Intranet institucional.

A través de dichas divisiones se ofertan los siguientes servicios:

4 COLSUBSIDIO. Esta es su caja. http://www.colsubsidio.com/
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Tabla 4. Oferta de Servicios

Area Servicios

Red IPS Colsubsidio

Bienal de pediatria

EPS Famisanar Ltda.

Opticentros

Infraestructura (3 clinicas, 28 centros médicos de puerta
de entrada, 4 centros médicos de especialistas, 23
consultorios de empresas)

Atencion Médica Ambulatoria ( Consulta externa y
Cirugia)

Atencion Hospitalaria

Atencion del Parto

Salud Unidad de Cuidados Intensivos Obstétrica

Unidad de Cuidados Intensivos Neonatal

Unidad de Cuidados intermedio Neonatal

Unidad de Cuidados Intensivos Pediatrica

Atencion de Urgencias

Servicios de Salud Oral

Servicios de Apoyo Diagndéstico

Servicios de Apoyo Terapéutico

Productos Preferenciales (Salud Empresarial, Cirugia
Estética, Ortodoncia, Chequeos Médicos)

Productos y Servicios Adicionales NO incluidos en el Plan
Obligatorio de Salud

209 droguerias

Servicio a domicilio

Droguerias Servicio 24 horas

Catalogo educativo y ofertas

Magipuntos

25 supermercados

Supermercados | 16 tiendas

(productos alimenticios, 7 almacenes

aseo hogar, cuidado

personal, productos Caté_|OgO de ofertas

hogar, tecnologia, = .
medicamentoy. | Actividades promocionales

Magipuntos
Bebidas y Servicio de bebidas y alimentos a domicilio
alimentos Restaurante

Educacion Alianzas educativas
Educacion continuada
Educacion formal (preescolar, basica y media vocacional,
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Educacion con 4 colegios)

Red de Bibliotecas
Ludoteca

Museo de arte y cultura
Tienda de arte

Teatro Colsubsidio
Convenios culturales

Club Bellavista

Recreacion Club deportivo

Club colina

Asesorias deportivas
Convenios deportivos
Torneos y competencias
Escuelas deportivas
Agencia de viajes

Eventos

Parque recreativo Piscilago
Hoteles Colsubsidio
Planes turisticos

Club Néutico

Subsidio de vivienda
Tarjeta multiservicios
Lineas de crédito (crédito hipotecario, cupocrédito, crédito
de consumo)

Afiliacion de empleadores
Afiliacion de trabajadores
Afiliacion de pensionados
Tarjeta multiservicios
Programa pensionados y adultos mayores
Club edad de oro
Programacion especial
Preparacion para jubilacion
Afiliaciones

Publicaciones

Cultura

Deportes

Turismo

Vivienda

Afiliaciones

Pensionados

5.4 LA DIVISION DE MERCADEO SOCIAL

En la actualidad la Division de Mercadeo Social esta compuesta por dos unidades
estratégicas de negocio: la Gerencia de Supermercados y la Gerencia de
Farmacias. Cada una enfoca sus esfuerzos al logro de los resultados de ventas y
rentabilidad en el grupo de puntos de venta a su cargo, la primera con los
supermercados Yy tiendas y la segunda con las farmacias y dispensarios. El total
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de empleados de esta division asciende a 2.500 trabajadores. La estructura
jerérquica se puede ver en los organigramas. Ver ilustraciones 3, 4 y 5.

Las ventas netas al cierre del afio 2009 fueron de 654 mil millones de pesos, lo
cual logr6 a través de sus 209 farmacias, y 48 puntos de venta retail. La
distribucion de mercancias la realiza a través de sus 3 centros de distribucién, el
de Viveres y Abarrotes con 9.800 m?, el de Medicamentos con 4.000 m? y el de
Frutas y Verduras con 800 m?.

El catalogo total se compone de 300.000 referencias o plus activos y la venta en
un afio es realizada con 105.000 plus contando con un total de 1.500 proveedores.
Para la distribucion de mercancias se cuenta con una flota propia de 21 vehiculos.

La unidad estratégica de supermercados a su vez se divide en tres unidades de
negocio cada una encargada de una linea o familia de productos: la Unidad de
Alimentos, que abarca todos los productos de las lineas de frutas y verduras,
carnes y pollos, despensa y bebidas, la Unidad de Aseo, compuesta por las lineas
de aseo personal, aseo del hogar y mascotas y la Unidad de Hogar, conformada
por las lineas de Electrodomésticos, Utiles y Textos Escolares, Vestuario y
Miscelaneos. La composicion de la venta de las tres unidades de negocio de
mercadeo para el afio 2009 puede apreciarse en la grafica, en la cual la mayor
participacion la hace la Unidad de Alimentos.

llustracién 2. Composicion de las Ventas Retail Calsubsidio por Unidad de
Negocio en el afio 2009

$52.234.810.351,
16%

B ALIMENTOS
B ASEO
HOGAR

$79.618.637.556, $192.755.572.603,
25% 59%
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llustracion 3. Organigrama de la Divisiébn de Mercadeo Social

Jefe Division Mercadeo Social

Asesor Financiero

Analista Financiero

Gerente Comerdial Medicamentos Gerente Comerdial de
Coordinador Servicioal Cliente Coordinador Servicioal Cliente
|
| | ' '
Jefe Departamento Jefe Departamento Jefe Departamento Jefe Departamento Jefe Departa'\mento Jefe Dep;?rt.amento Jefg Departamer?to
Ventas Institucionales Canales Comerdiales Ventas Institucionales Ventas Marketing Logistica Eficiencia Operativa
[ | | |
Jefe Seccid Jefe As ient i i . . L c
ere cc[on s B egurame ° Jefe Asegu!‘amlento Jefe (':ategona, Marm Jefe Unidad de Negocio Jefe Seccién Medios Virtuales
Categoria de Calidad de Calidad Propiay Concesiones

Fuente: Departamento de Calidad — Caja de Compensacién Familiar Colsubsidio.
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llustracion 4. Organigrama Gerencia Comercial Supermercados

(1) Gerente Comerda Supenmercados
(1)Jefe Asegurarmientode r (1) Goordinador Senvido
l a diente Supermercados
(1) Coordinador
) ¥ I | 1 p I \ 4 .
(1) JefeDpto. (1) Jefe Dpto. Ventas (1) Jefe Unidadde (1) Jefe Unidadde (1) Jefe Unidadde (1) Jefe Unidadde
Vertas NegodoAseo NegodoAlinentos NegodoNoAlimentos NegodoNoAlimentos
\ J
| , p 4
(1) Jefe a (1) Jefe Categoria Aseo (1) Jefe Categoria Abarrotes -' (1) Jefe Categoria Terrporadas (1) Ardlista
Instituciorel ) Concesiones
ﬂ (1) Jefe Categoria Granos ﬁ (1) Jefe Categoria Bectro \ )
L] (1)JefeCategoria Panaderia, + (Defe laHogr || (1)Corrprador
Charcuteriay Licores Marcapropia
-l[ (1) Jefe Categoria Veestuario
.4 (1) Jefe Categoria Red Frio
—{ (1) Conprador estuario
(1) Jefe Categoria Fruver
(1) Conprador Fruver
4 (1) Jefe Categoria Carnes

Fuente: Departamento de Calidad. - Caja de Compensacion Familiar Colsubsidio
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llustracion 5. Organigrama del Departamento de Logistica

(1) Jefe Departamento de Logistica

v v

\
(1) -Coc?rdin'a,\dor (1) Jefe CD, Viveresy Abarrotes (V. y A.) (1) Superviso CD Fruver (1) Jefe CD Medicamentos
Distribucion
y
(2) Supervisor CD V. y A.
(2) Conductor | (2) Auxiliar Info I (2) Supervisor CD Medicamentos

(2) Auxiliar info | Logistica

(13) Conductor Il ] [ (19) Auxiliar CD |

(1) AuxiliarCD Il

(6) Operador Montacarga

(2) Auxiliar Info I Logistica

(1) Auxiliar Oficina | Logistica

(34) Auxiliar CD |

(34) Auxilia CD |

(1) Coordinador Planificacidn Inventarios (1) Técnico Mantenimiento Electricista
(1) Coordinador Logistica (1) Secretaria Departamento

(1) Analista de Inventarios (1) Auxiliar Cafeteria

(2) Analista de Logistica (3) Vigilante

Fuente: Departamento de Calidad. - Caja de Compensacion Familiar Colsubsidio
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La entrega de la mercancia a los puntos de venta proviene de dos fuentes de
aprovisionamiento: el Centro de Distribucion de Viveres y Abarrotes ubicado en la
Avenida de las Américas con Avenida 68 que abastece el 60% de la mercancia y
el otro 40% abastecido por la entrega directa de los proveedores, en especial de
alimentos frescos y perecederos.

Los puntos de venta se clasifican en formatos de acuerdo a su tamafio en metros
cuadrados como se muestra en la tabla 5.

Tabla 5. Clasificacion de los puntos de venta por formato

FORMATO CANTIDAD
HIPERMERCADOS 2

C1 NORTE 11

C1 SUR 12
TIENDA BASICA PREMIUM 10
TIENDA BASICA ESTANDAR 5
TEMPORADAS

ALMACEN 7
TOTAL PUNTOS DE VENTA 48

Segun el tipo de formato se establecen las categorias o familias de productos a
manejar y la distribucibn de espacios, siendo los del formato Hipermercado
aguellos superiores a 1200 metros cuadrados en los que se clasifican los dos mas
grandes puntos de venta: Calle 26 y Unicentro de Occidente. Como estrategia
corporativa se ha desarrollado el canal de Tiendas, caracterizadas por su
penetracion en los barrios residenciales con areas entre 200 y 500 metros
cuadrados y por manejar un surtido basico que no supera las 3.500 referencias.

Esta estrategia en la que ya otros grandes competidores del sector han
incursionado, como supermercados Exito con su formato Exito Express, la cadena
mexicana OXXO y Carrefour con su formato Express, es el direccionamiento
estratégico de la Divisiobn de Mercadeo que planea la expansion en mas de 25
puntos de venta a ser inaugurados en el proximo afio (2011).

Este formato denominado también tienda de conveniencia se caracteriza por ser
un lugar que brinda a los clientes la posibilidad de consumir alimentos y disponer

de servicios como corresponsales bancarios, con un surtido selecto enfocado en
obtener la mayor rentabilidad.
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llustracion 6. Supermercados Bogota

Santa Librada

Fuente: http://www.colsubsidio.com/porta_serv/supermercados/dir_supermercados.html
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6. MARCO TEORICO
6.1 EL SECTOR RETAIL EN COLOMBIA

El inicio del sector comercio formal en Colombia se dio en el afio 1905 a través de
la fundacion del almacén Carulla en la ciudad de Barranquilla, luego del cual le
sigui6 la apertura del primer LEY en la ciudad de Barranquilla en el afio 1922, el
primer hipermercado Exito en la ciudad de Medellin en el afio 1949, y la primer
Supertienda Olimpica en el afio 1968.

Durante la mayor parte del siglo pasado, las compafias se dedicaron a fortalecer
su presencia en las ciudades donde habian nacido, sin buscar grandes recursos
para la expansion de sus formatos a nivel nacional, generando una lealtad regional
de sus clientes y proveedores. Es por esto que solo hasta el afio 1989 la
compaiiia Almacenes Exito decidié abrir su primer hipermercado en la ciudad de
Bogota, al igual que Carulla se expandido en el afio 1982 a Cali y en 1983 a
Barranquilla.

Este proceso de expansion se incremento a finales de los afios 90’s, ya que la
apertura econdémica llevada a cabo por el Presidente Cesar Gaviria, genero
incertidumbre y oportunidades en el sector de comercio al por menor colombiano,
teniendo en cuenta la posibilidad que se abri6 de que compafiias extranjeras
pudieran venir sin barreras al mercado local a través de adquisiciones o aperturas
individuales de almacenes. Por esto, algunas compaifias locales tomaron la
decision de iniciar un proceso de expansion agresivo a través del cual cubririan las
principales ciudades del pais, en un intento por ganar participacion de mercado y
economias de escala que les permitieran enfrentar de una mejor manera la futura
competencia externa.

La llegada de la competencia internacional a finales de los afios 90’s con la
entrada de Makro y Carrefour, gener6 un cambio de 360° en la forma de
negociacion, en los planes de expansion y en la competencia del sector retail en
Colombia. Hasta ese momento, las compafiias se encontraban enfocadas en la
region donde habian nacido, sin realizar planes claros de expansion nacional que
les permitieran ganar participacién de mercado y economias de escala.

Este cambio gener6 una oleada de fusiones y adquisiciones, alianzas estratégicas
y fuertes presupuestos de expansién, que les permitiera a las compafiias locales
buscar una mejor posicion en su estructura financiera y en su ubicacion
geografica, que facilitara la administracion y negociacion con el cliente final para
enfrentar de una forma mas eficiente y habil la competencia internacional.
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Es por esto que las Grandes Superficies en la actualidad presentan una gran
diversidad de productos para ofrecer, los cuales en algunas ocasiones han sido
generados a través de alianzas estratégicas con compariias del sector seguros,
turismo, viajes, automotriz y financieros entre otros, lo que ha generado una mayor
lealtad y satisfaccién del cliente final.

llustraciéon 7. Evolucion del sector retail afios 2001 a 2009
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l |
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Fuente: Interbolsa, Informe Grandes Superficies en Colombia. Mapa del sector Retail, 2009.

El sector comercio representa alrededor del 12% del PIB colombiano, y genera el
25.6% del empleo total, lo que demuestra la importancia del sector en la economia
del pais. Este valor como porcentaje del PIB se ha mantenido durante los dltimos
8 afios, sin embargo, en el primer trimestre del afio 2009 el sector presentd una
disminucién a raiz de la recesidn econdémica y a los diferentes problemas
presentados en las relaciones bilaterales con Venezuela y Ecuador. °

El comportamiento del sector de grandes superficies ha mostrado una evolucién
positiva en el crecimiento de las ventas en términos reales, lo cual ha sido
impulsado por el desempefio econémico colombiano desde finales del afio 2003,
al igual que por el proceso de expansion de las compafiias locales y la llegada de
competidores extranjeros.

Conforme a un reciente estudio de Nielsen,® luego de dos afios de crecimiento, el
afio 2008 se vio afectado por una desaceleracion generalizada en el consumo de

®INTERBOLSA. Informe Grandes Superficies en Colombia, Mapa del Sector Retail, 2009.
® Nielsen. Nielsen. Tendencias del mercado y resultados afio 2008.
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productos masivos afectando todos los canales en especial los independientes.
Este fendmeno se dio en todo el territorio colombiano y entre sus causas estan la
crisis mundial y el efecto de las piramides en la economia nacional.

Tabla 6. Resultados financieros histéricos de las grandes superficies en Colombia
(millones de pesos)

Gastos de Administraciéon

104.044

2006 2007 2008
Ingresos 4.260.316| 4.878.287| 5.930.680
Costo de ventas 3.216.996| 3.681.607| 4.477.872

133.581

158.918

Gastos de Ventas

770.844

855.741

1.096.330

Gastos de Administracion

45.462

2006 2007 2008
Ingresos 2.284.056| 2.239.829| 1.429.718
Costo de ventas 1.747.515| 1.747.670( 1.096.900

25.171

19.843

Gastos de Ventas

423.727

409.475

247.520

Gastos de Administraciéon

64.810

2006 2007 2008
Ingresos 1.817.243| 2.128.148| 2.479.577
Costo de ventas 1.506.817| 1.739.008| 2.027.108

72.644

83.613

Gastos de Ventas

194.837

230.048

263.982

Gastos de Administracion

202.082

2006 2007 2008
Ingresos 2.174.155| 2.663.285| 3.169.285
Costo de ventas 1.790.157| 2.175.759| 2.612.394

243.229

329.174

Gastos de Ventas

147.450

179.832

226.010

Gastos de Administraciéon

13.559

2006 2007 2008
Ingresos 893.377 969.686 992.027
Costo de ventas 761.448 788.127 790.550

15.097

15.332

Gastos de Ventas

144.907
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Las hip6tesis del decrecimiento del canal independiente seguin Nielsen son’:

Pérdida de puntos de venta del formato (supermercados independientes).

La apertura de supermercados de cadena en lugares donde anteriormente
no existian, y el consumidor debia desplazarse distancias muy largas para
acceder a uno de dichos puntos de venta, podria resultar en un motivo
adicional para que los independientes se vean afectados.

El aumento en la penetracion de electrodomésticos (productos que se
adquieren generalmente en los supermercados de cadena) impulsa las
ventas de productos de consumo masivo. Esto, debido a que el consumidor
aprovecha la visita y lleva, ademas del durable, lo que le hace falta en el
hogar.

Los supermercados de cadena se caracterizan por ofrecer un nivel de
ofertacion superior a aquel de los demas canales y adicionalmente, al
comprar en grandes cantidades representa un ahorro para el consumidor. El
tradicional, en contraste, ofrece el precio de desembolso mas econémico. Y
sin embargo los supermercados independientes estdn en un formato
intermedio lo que puede estar afectando sus ventas

El incremento en precio, superior a aquel en los demas canales afecta los
volumenes de venta del canal

llustracion 8. Evoluciéon hipermercados

MERCADO CADENAS - VENTAS TOTALES VAR (%) VALOR vs ANO ANTERIOR - 2008
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Fuente: Interbolsa, Informe Grandes Superficies en Colombia. Mapa del sector Retail, 2009.

’ Nielsen. Tendencias del mercado y resultados afio 2008.
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6.2 CONCEPTOS DE CADENA DE ABASTECIMIENTO

La Cadena de Abastecimiento de una organizaciéon son todas las actividades
relacionadas con la transformacion de un bien, desde la adquisicion de materia
prima, hasta el consumidor final; muchas veces llegan a nuestras manos
productos que, sin darnos cuenta, han pasado por un proceso muy extenso tan
solo para que llegue a ser el producto que tenemos.

“Es la coordinacion sistematica y estratégica de las funciones tradicionales de
negocios y de las tacticas de estas funciones dentro de una compafiia particular
y a través de actividades dentro de la cadena abastecedora con el propdsito de
mejorar el desempefio a lo largo de la compaifiia en forma particular y de la
cadena abastecedora como un todo”.?

En el sector retail intervienen los actores representados en la grafica.

» 4

La Administracion de la cadena de abastecimiento aboga por la sincronizacion de
las distintas etapas como la compra, el almacenamiento y la distribucion dentro de
las cuales hay distintos actores cuyas actividades generan efectos sobre el
siguiente eslabon.

llustracion 9. Cadena de abastecimiento del sector retail

) /i)

Fabricante DISf‘I"IhLHdﬂr‘ Minorista

Dentro de las actividades de un gerente de cadena de abastecimiento estan:

» Delegar el reaprovisionamiento y la gestién de stock al proveedor.

» Determinar el stock necesario para garantizar el suministro considerando
todos los stocks existentes en la cadena.

* Repetir el ciclo continuamente haciéndolo extensivo a los proveedores y a
los proveedores de los proveedores.

Existen dos modelos con las caracteristicas mostradas en la siguiente tabla:

8 Definicion Cadena de Abastecimiento por el Council of Logistics Management.
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Tabla 7. Modelos de Cadena de Abastecimiento

Conducida por los proveedores Conducida por el mercado
e Centrado en el proveedor (bajos costos e Centrado en el cliente (generarle valor)
de produccion) *  Modelo “Pull”

¢ Modelo “Push” e« Basado en informacién (capturarla y
« Basado en inventario compartirla)
¢ Modelo transaccional « Modelo relacional: servicio y capacidad
* Gestion de transporte y almacenes de respuesta
« Enfasis en funciones * Coordinar de principio a fin la cadena
« Competicion entre empresas de suministro

e Enfasis en procesos

e Competicidn entre Redes o Cadenas

Fuente: Memorias del modulo “Administracion de la Cadena de Abastecimiento”, profesor Alberto
Navarro.

Dentro de la cadena de abastecimiento debe haber una estrecha relacion y
comunicaciéon entre las areas de Marketing y Logistica cumpliendo cada uno su
papel para el logro de los resultados de la organizacion:

Marketing: su mision es ofrecer a los clientes bienes, servicios e ideas y lograr la
satisfaccion de sus necesidades.

Debe ofrecer al publico un buen producto a un precio razonable, considerando la
plaza (distribucion) y tomar numerosas decisiones estratégicas que involucren
desde la seleccion y la relaciéon con los canales de distribucion hasta la reposicion
continua de los estantes.

Logistica: gestiona el flujo de materiales, productos e informacién desde el
proveedor hasta el cliente con el objetivo de lograr que se cumplan las condiciones
de entrega al menor costo posible y se logre una mayor satisfaccién del
consumidor final.

6.2.1 SERVICIO AL CLIENTE

El fin o razén de ser de toda empresa u organizacién son sus clientes, de ahi que
la administracion de este proceso es la razdn de ser de quien gerencia la cadena
de abastecimiento. EI servicio al cliente debe crear satisfaccion lo cual a su vez
genera fidelidad y redundara en la generacion de rentabilidad razén que asegura
la supervivencia de las empresas.

La meta del servicio al cliente es generar valor agregado para lo cual debe realizar
cinco pasos:

e Saber como piensan nuestros clientes, conocerlos
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» Crear una estrategia de servicio que nos una a todos
* Todos debemos predicar el mismo “evangelio”

« Comprometer a toda la organizacion

* Que sea unareligion, una verdadera obsesion

Por otro lado el concepto de ECR (Efficient Consumer Response) 0 respuesta
eficiente al consumidor, es el modelo estratégico de negocio en el cual clientes y
proveedores trabajan en forma conjunta para entregar el mayor valor agregado al
consumidor final. ECR busca aumentar la eficiencia de toda la cadena de
abastecimiento en lugar de los componentes adicionales.

El objetivo del ECR es integrar los procesos logisticos y comerciales, pasando de
un esquema “push” a un esquema “pull”, en el cual se responde a la demanda real
del consumidor logrando asi una maximizacion de su satisfaccion al mismo tiempo
gue se reducen los costos totales de operacion.

6.2.2 CPFR

CPFR (Cobaboracion, Planificacion, Prevision y Reabastecimiento) en inglés
Collaborative, Planning, Forecasting and Replenishment, es el proceso de negocio
estandar, global, neutral, en el que los socios de la cadena de abastecimiento
coordinan planes dirigidos a reducir las diferencias entre el abastecimiento y la
demanda, compartiendo los beneficios resultantes de una operacion mas eficiente
y efectiva.

La clave del funcionamiento es la creacion de valor mediante el cumplimiento del
ciclo CPFR.

6.2.3 MODELO SCOR

El modelo SCOR (Supply Chain Operations Reference model) es una herramienta
para representar, analizar y configurar Cadenas de Suministro; fue desarrollado en
1996 por el Consejo de la Cadena de Suministro, Supply-Chain Council (SCC).

El Modelo proporciona un marco unico que une los procesos de negocio, los
indicadores de gestion, las mejores practicas y las tecnologias en una estructura
unificada para apoyar la comunicacion entre los socios de la cadena de suministro
y mejorar la eficacia de la gestion de la cadena de suministro y de las actividades
de mejora de la Cadena de Suministro relacionadas.

El modelo SCOR permite describir las actividades de negocio necesarias para
satisfacer la demanda de un cliente. EI modelo esta organizado alrededor de los

cinco procesos principales de gestion: Planificacion (Plan), Aprovisionamiento
(Source), Manufactura (Make), Distribucion (Deliver) y Devolucion (Return).
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llustracién 10. Modelo SCOR

Modelo SCOR: cinco procesos diferentes de gestion de la
cadena

Proveedores  Proycedor mamo Clert= niemo
del peoveedor O EXEIn0 0 exiemo

Fuente: Memorias del médulo “Administracién de la Cadena de Abastecimiento”, profesor Alberto
Navarro.

6.2.4 EL EFECTO LATIGO EN LA CADENA DE ABASTECIMIENTO

El efecto latigo es la produccién de falsa informacion en todos los agentes de la
cadena debido a una distorsién creciente en la demanda del mercado a medida
gue nos remontamos eslabones arriba de la cadena, que tiene como resultado una
demanda percibida por cada agente distinta a la de los demés y, a su vez, distinta
a la demanda del mercado. De esta manera un mayorista dispone de una
informacion peor que la del minorista y el fabricante aun peor que la del mayorista,
etc.

llustracién 11. El efecto latigo en la cadena de abastecimiento

The Bullwhip Effect

Corsumet D emand ———— b anufacturer Predictions
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Puesto que los agentes trazan sus estrategias de acuerdo con los datos de la
demanda recibida, la consecuencia inmediata es que alejan sus objetivos de los
deseos de sus clientes finales. Este problema conduce a crear costes innecesarios
gue, o se repercuten en los precios de transferencia o, de ser absorbidos por los
agentes, acaban por erosionar sus margenes Yy ralentizar sus respuestas; efectos
gue acaban sufriendo los consumidores finales.

llustracion 12. El efecto latigo en la cadena de abastecimiento del sector retail

Quantity ordered by
distribution centers Quantity crdered by Quantity ordered by
A retailers ® customers

W, L

time timne el {1 171 &

Fluctuations ' . , .. .. Fluctuations r
7 Distribution g Retailers
INCrease 1ncrease

centers

Manufacturers

Fuente: Memorias del modulo “Administracion de la Cadena de Abastecimiento”, profesor Alberto
Navarro.

Como forma de remediar los problemas inherentes a este fenémeno se han
propuesto diversas soluciones, todas ellas fundamentadas en la cooperacion entre
los agentes, bien de manera que cada uno de ellos transmita al anterior la
demanda que soporta, bien accediendo a la demanda final a través de los puntos
de venta, siempre con la finalidad de que todos tengan un conocimiento fidedigno
de las peticiones del mercado y tomen sus decisiones ajustadas a la realidad.

6.2.5 KPI (KEY PERFOMANCE INDICATORS)

KPI es una medida cuantificable de rendimiento o desempefio establecida para
monitorizar y comunicar unos resultados determinados.

El buen resultado de estos indicadores depende de factores como:

» Laidentificacidon de “drivers” para obtencién de valor.

» El fomento de una politica de mejora continta identificando los resultados
Optimos.

e La comunicacion de los factores de éxito criticos y de los resultados
esperados de una organizacion.

* Permitir a los empleados de una empresa entender mejor como sus tareas
individuales contribuyen a conseguir los objetivos estratégicos definidos.
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llustracion 13. Clasificacién de los indicadores

Fuente: Memorias del médulo “Administracion de la Cadena de Abastecimiento”, profesor Alberto
Navarro.

Tabla 8. Indicadores Logisticos

Evaluacion de desempefio de proveedores * Fill Rate de los CEDIS a los puntos de
* Tiempo de entrega venta
e Cumplimiento en unidades « Confiabilidad del inventario
¢ Cumplimiento en referencias * Violaciones de inventario de seguridad
¢ Cumplimiento en valor e Agotados

e Potenciales a caer en agotados
« Dias de inventario (cobertura)

e Valor del inventario

»  Filtracién

e Productividad de recibo e Gasto por kilbmetro recorrido

e Productividad de almacenamiento e Utilizacion de camiones

e Productividad de reaprovisionamiento e Gasto por kg o caja entregada

¢ Productividad de alistamiento e Cumplimiento en tiempo y horario a
e Productividad de despacho puntos de entrega

* Costo logistico * Averias de transporte

« Devoluciones

» Averias

Los principios que llevan a la definicion de los KPI's son:

* Lo que se mide es lo que se consigue.

« Las personas actuan generalmente diferente en funcion de los parametros
por los que se les mide, y por los que se les compensa y evalla.

» La gestibn de evaluaciones y compensacion deberia enlazarse con los
KPI's definidos, y de esta forma reforzar el comportamiento deseado.
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» Los KPI's deben ser simples y focalizados.

» Deben ser faciimente entendibles.

* No existir un nimero demasiado alto de KPI's
* No deben ser redundantes.

6.2.6 PRONOSTICO DE LA DEMANDA

Es el volumen fisico o monetario que de un producto o servicio estan dispuestos a
adquirir determinados compradores en un lugar y periodo de tiempo dado, bajo
determinadas condiciones.

El nivel de agregaciéon del prondstico desde la Optica de la empresa es:

 Demanda de un articulo especifico
 Demanda de una linea de productos
 Demanda de la empresa

* Demanda global

El nivel de agregacion del pronéstico desde la optica del comprador es:

« Demanda individual
 Demanda de un segmento
« Demanda Total

En cuanto al tiempo el prondstico se clasifica en:

* Demanda actual
 Demanda a corto plazo
 Demanda a medio plazo
 Demanda a largo plazo

Existen dos tipos de demanda:

Demanda independiente: no esta condicionada por la demanda de otros articulos,
como los automaviles vendidos en un periodo. Se trabaja con prondsticos.

Demanda dependiente: de un producto o servicio se debe a la de los otros
productos y servicios (por ejemplo las llantas para los automoviles). En este caso
no se requieren pronosticos.

En el pronéstico de la demanda existen factores controlables y no controlables.
Dentro de los factores controlables estan el precio, la promocion, la publicidad, la
distribucion, el nimero de vendedores, la calidad del producto, el nivel de
existencias, la gama de productos,, los plazos de entrega y el servicio postventa.
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En los factores no controlables estan los factores de entorno (tecnolégica,
evolucidon economica, evolucién cultural, social y legal), factores concurrenciales
(nimero de competidores, estructura de la competencia, politicas de la
competencia, variables controlables por el competidor) y los factores inherentes al
consumidor (renta personal, distribucién geogréfica del consumidor, personalidad,
situacion familiar, edad).

6.2.7 VMI (CONTROL MANAGEMENT INVENTORY)

Es el proceso de planificacion en el que el proveedor maneja el flujo de productos
hacia el sistema logistico o productivo del cliente. En el proceso de VMI, el
vendedor asume responsabilidad por manejar el reaprovisionamiento del stock. En
lugar de un cliente que somete 6rdenes, el vendedor reaprovisionara segun sea
necesitado.

6.2.8 GESTION DEL INVENTARIO (STOCK)

El inventario o stock son las existencias de materias primas, productos intermedios
y productos terminados mantenidos en las empresas.

Una de las principales decisiones que tiene a cargo el gerente de la cadena de
abastecimiento esta relacionada con la administracion del inventario (stock).

llustracion 14. Representacion gréfica del inventario

ENTRADAS SALIDAS

.OE CFERTA
Nivel de inventario
Amortiguador entre la
oferta y la demanda
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El inventario representa dinero y de su optimizacion dependera los resultados
financieros de la organizacion.

Existen diferentes tipos de inventario:
Inventario de seguridad: es el volumen de existencias que tenemos por encima de

lo que planificamos necesitar para hacer frente a las fluctuaciones de la demanda
debido a retrasos e imprevistos en el tiempo de la recepcion de los pedidos.

Stock Facing: en las tiendas es el stock fijo que hace las veces de muestrario. En
el retail se conoce también como el vestido de la géndola.

Inventario Activo: es aquel que se constituye para hacer frente a las demandas
normales del proceso de la empresa o los clientes. Se conoce también como el
stock ciclico o el stock de los clientes.

Inventario Medio: es el necesario para efectuar un andlisis de los costes de
mantenimiento y para calcular ratios de rotacion medios. Es la media aritmética de
ambos extremos, maximo y minimo.

Inventario Obsoleto: son las referencias que han superado el ciclo de vida y ya no
se pueden utilizar en el canal habitual. Estos suponen una pérdida de margen y
una carga en el ciclo de caja debido a la minima rotacion. El tratamiento de este
inventario pasa por cambiarlo de canal, devolver al proveedor y hacer una
provision contable para proceder a su destruccion.

En el sector retail el inventario es la cantidad de mercancias para la venta que se
encuentra en todo el supermercado el cual puede dividirse en:

Inventario Activo o de Merchandising: Esta conformado por los productos que se
encuentran a disposicion del publico en las gdéndolas y las exhibiciones del
supermercado.

Inventario en Bodega: Es el que esta conformado por los productos que se
almacenan en la trastienda del punto de venta. Su funcidn es la de reemplazar los
productos que se llevan los clientes, es decir, pasar a ser parte del inventario
activo.

Inventario en Transito: Identifica la cantidad de articulos que se han pedido y estan
pendientes por llegar al supermercado.

La exactitud del inventario es el grado de concordancia existente entre lo
registrado en el sistema de informacién y lo fisico o realmente existente. Este
indicador solo se logra si se tiene muy buena disciplina en el manejo de los
procesos y transacciones que ocurren en los movimientos de inventario. La
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exactitud del inventario es un aspecto clave para la administracion del mismo y el
buen funcionamiento del sistema de reaprovisionamiento automatico.

Todos los eventos que ocurran en el inventario real (fisico) deben ser registrados
exacta y oportunamente en el sistema de informacioén. Si la informacion no es de
excelente calidad en el sistema y si no se registran adecuadamente las
transacciones (ingresos, salidas, traspasos, ajustes, etc), el sistema nos arrojara
datos falsos e inutiles para la toma de decisiones, dificultando las operaciones
logisticas y comerciales de todos los actores de la cadena de abastecimiento.

llustracién 15. Exactitud del inventario

Los principales indicadores relacionados con la gestién de inventarios son:

Rotacién de Inventarios: Este es un indicador que mide la cantidad de veces que
un inventario tiene que reponerse en un periodo de tiempo. Para calcularlo,
tomamos la cantidad de dias del periodo y lo dividimos entre los dias de cobertura,
el resultado nos indicard cuantas veces se debe reponer este inventario en el
periodo. El calculo es el siguiente, tomando como periodo un afio.

Dias del afno + Cobertura = Rotacion
360 + 16 = 22.5veces

Duracién o dias de inventario: Es la cantidad de dias que se estima dura el
inventario hasta llegar a agotarse (llegar a 0) sin reposicion. Se calcula de
acuerdo a una demanda promedio (historico). El calculo es el siguiente:

Unidades inventario x dias mes + Venta promedio mes
500 X 30 =+ 1000

La duracioén es de 15 dias
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6.2.9 PLANIFICACION DEL INVENTARIO

El objetivo de la planificacién de inventarios es el de optimizar los niveles de los
articulos de la cadena, de tal manera que se eviten al maximo los excesos y se
minimicen los agotados de articulos. Igualmente, la planificacion de necesidades
persigue rentabilizar la funcion de almacenamiento de articulos y maximizar la
utiidad basada en mantener un flujo dinamico de productos, que permitan
recuperar rapidamente la inversion.

Las decisiones que un planificador debe tomar en la administracion de los
inventarios son:

Cantidad: definir la cantidad necesaria de inventario por cada referencia
Oportunidad: tener el inventario en el momento adecuado

Calidad: mantener el inventario con la calidad concertada

Precio: inventario al precio mas bajo posible

Una de las principales actividades de la planificacion consiste en analizar el
comportamiento de la demanda de los distintos tipos de producto y aplicar
modelos de prondstico.

llustracion 16. Clasificacion de productos segun la demanda

ESTABLE TENDENCIA ESTACIONAL
D D D

A J
Y

TPO TPO TPO
Productos basicos de Productos de
la canasta familiar Productos nuevos temporada

6.2.10 CLASIFICACION ABC
El objetivo de aplicar esta técnica es poder clasificar las ventas de los articulos (en
pesos o en unidades), de mayor a menor y luego agruparlas en tres categorias

(A,B,C), con el fin de asignarles prioridades en sus procesos de compra, resurtido,
almacenamiento y control de inventarios. La filosofia del sistema es identificar los
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articulos A y B que son criticos para la compafia y enfocar los esfuerzos de
compras y almacenamiento en ellos, concentrando la atencién especialmente en
los articulos A.

Los articulos A constituyen el 20% del total de plus y representan el 80% de las
ventas. Tienen alto nivel de ventas y contribucién a la utilidad por lo tanto merecen
estricto control.

Los articulos B constituyen el 30% del total de plus y representan el 15% de las
ventas. Requieren menor esfuerzo en control que los A.

Los articulos C constituyen el 50% del total de plus y representan el 5% de las
ventas. Estan constituidos por un alto nimero de articulos y que representan un
pequefio porcentaje en las ventas. Algunos de ellos se deben tener por variedad
en el surtido y servicio al cliente pero también ameritan depurarse del surtido.

llustracion 17. Clasificacion ABC

5%

|
15%

% VENTAS
00
2

A B | c

20% 50% 30%
% PRODUCTOS

6.2.11 SISTEMAS DE REAPROVISIONAMIENTO AUTOMATICO

El reaprovisionamiento automatico es el término que se utiliza para identificar el
proceso de generar pedidos automaticamente a través del sistema de informacion.

Los componentes de un sistema de reaprovisionamiento automatico en un
supermercado son:

Stock Objetivo: es la cantidad de inventario necesaria para cumplir las
necesidades de vestido o exhibicion en goéndola (inventario activo) y ventas
durante un periodo determinado de dias.
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Se calcula de la siguiente manera:

Unidades necesarias para el vestido + (Promedio de ventas diarias X Tiempo de entrega)
120 + ( 10 X 4 )

El stock Objetivo en este caso es de 120+(10x4) = 120+40 = 160

En donde 160 unidades seran las necesarias para cumplir con las necesidades de

ventas de productos para un total de 4 dias, sin afectar el vestido del

supermercado.

Punto de reorden o punto de pedido: Es el nivel de inventario que indica el
momento de realizar un nuevo pedido.

Inventario de sequridad: Es la cantidad de inventario que el supermercado guarda
para atender eventualidades especificas, como un incremento inesperado en las
ventas o una demora en la entrega de productos por parte del centro de
distribucion o del proveedor.

Tiempo de entrega: Es la cantidad de dias que transcurren desde el momento en
gue se realiza un pedido y este es recibido en la tienda.

llustracion 18. Sistema de reaprovisionamiento automatico

Stock Objetivo

Punt«
de Pedido

L
e
i)
b

=]

=
jm

oo
a

o

=

&

et
=

D

-

[

=
—

Tiempo

46

N To remove this message, purchase the
@ S Cl LI D PDF E productvat wlww.SoIidDoct:lments.com




6.2.12 DECISIONES ESTRATEGICAS
La planificacion deberé integrar todas las actividades a saber:

» Planificacion de la demanda

» Planificacion de la distribucién

» Planificacion de la produccion

» Planificacion del aprovisionamiento
» Planificacion del transporte

Los factores que determinan una estrategia de Cadena de Abastecimiento son:

Mejorar la _colaboracién: con los proveedores y distribuidores mediante la
planificacion reduce los costes de transaccion y optimiza el servicio al cliente.

Reducir_el tiempo: la logistica agil y la direccion de la cadena de suministro
desempefan un papel muy importante en el tiempo de lanzamiento de nuevos
productos y mejoran la flexibilidad.

Utilizar_datos reales: de ventas y planificar la demanda facilita la mejora y la
capacidad de innovar los procesos y reduce el tiempo de demora total logistico,
las carencia y los inventarios. Las cadenas pull se estan imponiendo cada vez
mas.

Integracion _de sistemas de informacién: dificilmente podremos disefiar nuestro
modelo de negocio solo, sin una buena integracién interna y externa de los
sistemas de informacion logistica.

Localizacidn, externalizacién y factores institucionales: la localizacion de los
centros productivos y de los centros de distribucion tiene un gran impacto en los
costes, el acceso a personal cualificado y el grado de servicio. Los clusters son un
modelo optimizado que permite facilmente externalizar partes de la logistica.
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7. ANALISIS DE LA OPERACION ACTUAL DEL PROCESO DE
ABASTECIMIENTO DE VIVERES Y ABARROTES DEL CENTRO DE
DISTRIBUCION DE COLSUBSIDIO HACIA SUS PUNTOS DE VENTA

La cadena de abastecimiento de Colsubsidio esta compuesta por:

* Proveedores

» Centros de Distribucién

» Centrales de Domicilios

» Puntos de venta clasificados en supermercados y droguerias
* Clientes

Como resultado del diagnéstico realizado a los procesos y eslabones mas
importantes de la cadena de abastecimiento se encontraron las siguientes
oportunidades de mejoramiento:

7.1 TIENDAS

» Falta una Estrategia de Abasto integral que genere la reposicion de PLU’s
basado en politicas diferenciadas por categorias y clasificacion de
productos.

» La falta de una gestion sistematica del catadlogo definido para los puntos de
venta y del mantenimiento de los parametros en el sistema de informacion
genera re-trabajos (pedidos manuales y verificacion de la variante sugerida
por los encargados de los puntos de venta).

* No se considera la capacidad de bodega ni de exhibicion del punto de venta
para planear distribuciones segun capacidades de almacenamiento.

+ Falta de KPIs e informacion para tomar decisiones oportunas sobre las
operaciones diarias de abasto (Ej. Planeacion de Promociones).

» La subutilizacién de la herramienta informatica SAP implica una sobre carga
de trabajo al llevar actividades por fuera de la misma.

» Existen diferencias en los envios de los Centros de Distribucién por lo cual
se genera el re-trabajo (segundo conteo).

* Los niveles de inventario en las trastiendas no permiten realizar un conteo
eficiente de las existencias en los puntos de venta.

« No hay un enfoque de gestion del inventario a partir de la categoria de
productos ABCD en el cual se encuentran oportunidades de optimizacion.
Se observa un resumen de Venta y Margen Bruto por tipo de producto en la
llustracién No. 19.
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» Existen inconvenientes para el recibo de algunos proveedores en el CAD
por temas de negociacion de aporte logistico lo cual implica la realizacion
de transferencias entre puntos de venta generando costos ocultos para la
operacion logistica de la cadena.

 Las transferencias se dan como resultado de la baja capacidad de
almacenamiento y la permanente necesidad de brindar cobertura a eventos
como puentes festivos en tiendas de periferia.

« También se dan transferencias importantes por efecto de la inauguracion
de puntos de venta.

» Por temas de seguridad la transferencia de pequefias cuantias de articulos
costosos no es muy conveniente ya que los controles de entradas y salidas
de mercancia se debilitan con estos procesos.

e Son frecuentes las transferencias de mercancias entre centros Retail y
farmacias, ya que estos formatos no tienen claramente definidos surtidos y
proceso de recibo en puntos de venta.

llustracion 19. Diagndstico Inventarios por Clasificacion ABCD

Venta en Pesos (8) por Clasificacion Margen Bruto por Clasificacion
5% 2% 3% 5y 1% 3%

Clasif, % / Dia
A 5412 B76 559:47%
B 52563 024 005

Clasif. Margen/Dia
A : 567.519.367:4
540474 049:z2

Ubicacion: Total Supermercados
Periodo: May 2009 - Abr 2010
Categoria: {All)

Ubicacion: Total Supermercados
Periodo: May 2009 - Abr 2010
Categoria: {All)

Cantidad de PLUs por Clasificacion Venta en Unidades por Clasificacién

2% 6% 1% 1%

Clasif.  #PLUs
A 2.962:2%

Clasif. Unid./Dia
78,521
69.179

Uhicacidn: Total Supermercados Ubicacion: Total Supermercados
Periodo: May 2009 - Abr 2010 3 5 Periodo: May 2009 - Abr 2010 ep.
Categoria: (All) 124 430 Categoria: (All) 211,245
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7.2

7.3

TRANSPORTE

Se tienen bajos niveles de utilizacibn de capacidad de carga de las
unidades de transporte.

No se tiene la informacién de medidas de PLU’s, y capacidades de
vehiculos para generar la consolidacién de pedidos y generar un ruteo que
maximice la utilizacion de los vehiculos.

No se tienen indicadores para la gestion de la operacién del transporte
(costo por caja movida, utilizacién de capacidad de carga).

No se tiene un control en el proceso de logistica inversa que asegure el
retorno de activos (cajas plasticas) en su totalidad.

DISTRIBUCION

La responsabilidad de la toma de decisiones en cuanto al suministro de
mercancias se encuentra compartida entre diferentes areas, las cuales
toman decisiones locales que no necesariamente aseguran el mejor
resultado a nivel cadena.

Las promociones no siempre se comunican oportunamente a Logistica para
Su preparacion y envio a los puntos de venta.

No se consideran las capacidades de los Centros de Distribucién al
momento de ejecutar las compras de oportunidad.

Las operaciones (Recibo, Alistamiento, Verificacion y Carga) no se realizan
bajo los mismos estandares ni con las mismas herramientas generando re-
trabajos y gestion por fuera del sistema.

Falta de infraestructura adecuada (andenes, sistema de RF en algunos de
los Cedis) generan una baja productividad y un mayor margen de error en
las operaciones.

Falta de control en el manejo de algunos productos (Ej. alto costo
refrigerados dado que se manejan en neveras compartidas) y no se da
trazabilidad ni manejo de alarmas para los proOximos a vencer.
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llustracién 20. Costos Logisticos Mensuales
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7.4 PROVEEDORES

1. El cumplimiento en las entregas de proveedores no es el 6ptimo tomando
en cuenta que se entrega la mayoria de lo que se pide pero no en los
tiempos establecidos.

2. En algunas ocasiones existe falta de coordinacién con los proveedores
foraneos y sus distribuidores afectando las entregas en dichos puntos
dejando faltantes productos de alta rotacion.

3. Las politicas actuales sobre las devoluciones a proveedores no favorecen la
ejecucion de las mismas y generan producto en transito de devolucion.

4. Se incurren en costos logisticos adicionales con algunos proveedores
debido a la centralizacion de los mismos, impidiendo entregas locales a
puntos de venta con cercania a dichos proveedores.
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7.5

TI'Y ORGANIZACION

La herramienta de SAP se encuentra subutilizada y se llevan muchos
procesos e informacién por fuera, generando re-trabajos y poca
confiabilidad en la informacion.

No se tiene el desarrollo automatico de indicadores desde el sistema debido
a que la informacion es poco confiable, lo cual hace muy complicado el
seguimiento de los mismos por sistema.

No se tiene habilitado el procedimiento de registro de fechas de entrada,
fechas de caducidad, numeros de lotes y se lleva manualmente, por lo cual
es complicado saber qué productos estan proOximos a vencer y en qué
posiciones se encuentran para darles salida lo antes posible. (trazabilidad)
Falta mayor especializacion en el proceso de manejo de productos (Ej.
fruver) en los puntos de venta, una de las razones es la alta rotacion de
personal y alta necesidad de capacitacion para el manejo de producto.
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llustracién 21. Cadena de Abastecimiento de Colsubsidio

Centros de Distribucian Centrales de Puntos de .
Proveedores S Clientes
Domicilio Venta
T % Clientes Institucionales
Wentas Institucion ales'l"-é r . =
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S e’ | |
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. - Pollos Supermercados
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Electro Centralesde
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8. ANALISIS DE FUNCIONES DE LOS CARGOS ASOCIADOS AL
PROCESO DE ABASTECIMIENTO DE VIVERES Y ABARROTES

El diagnostico se establecid6 mediante un analisis de los cargos en todos los niveles,
recurriendo para ello a la revision del manual de funciones, junto con el desarrollo de
entrevistas realizadas a los empleados, en la que se determiné como participaban
efectivamente en el proceso, y ademas como se veian afectados por el desempefio de las
tareas de los empleados directamente relacionados con sus funciones, sumado a ello, se
hicieron visitas a los diferentes sitios, para tomar datos adicionales a través de la
observacion directa.

Los cargos con que cuenta Colsubsidio, involucrados, de manera directa con el proceso
de reabastecimiento son los siguientes:

Cargos Ejecutivos

1.

2.

6.

7.

Gerente Comercial / Jefe UEN
Jefe de Categoria

Jefe de Categoria Aseo

Jefe de Categoria Electro

Jefe de Categoria Hogar

Jefe de Categoria Vestuario
Jefe de Categoria Temporadas

Jefe de Recibo (Punto de Venta)
Auxiliar de Informacion

CEDI

Auxiliar CEDI

Jefe de Catalogo

Cargos operativos

1.

Auxiliares

Auxiliar de Catalogo

Auxiliar de Oficina

Auxiliar de Informacion

Auxiliar CD | (Rol Recibo)

Auxiliar CD | (Rol Almacenamiento)
Auxiliar CD | (Rol Alistamiento)

* Auxiliar Montacargas
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2. Administrador WMS

3. Comprador

4. Vigilante

5. Cotero

6. Supervisor CD VyA

7. Coordinador de Distribucion

8. Conductor

En el nivel ejecutivo se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 9. Gerente Comercial / Jefe UEN

Participacion en la cadena

Deficiencia

Compras Directas Aseo a Punto de Venta

Presidir la negociaciébn general con el
proveedor. Esta negociacion es un solo
evento presencial que se agenda durante los
tres primeros meses del afio donde el Jefe de
Categoria funciona como agente de apoyo.

Compras Aseo Centralizadas CAD

Presidir la negociaciébn general con el
proveedor. Esta negociacion es un solo
evento que se agenda durante los tres
primeros meses del afio y de manera
presencial.

El Gerente Comercial / Jefe UEN
aparece en el proceso de Compras
Directas: Aseo a PV como el puesto de
mayor autoridad.

El espacio de la trastienda esta
definido diferente a niveles de
inventario (no hay layout en bodega).
No todas las categorias tienen
CATMAN.

Integrar RP para pedidos de entrega
directo.

Proveedores directos no saben que no
estan en RP.

Mal pedido del Punto de Venta.

Falta de Rotacion.

Unidades de embalaje no adecuadas.
No Colocacion de producto en
anaquel.

Falta de Confiabilidad en el inventario
(por filtracién, etc.).

Tabla 10. Jefe de Categoria Aseo

Participacion en la cadena

| Deficiencia

Compras Directas Aseo a Punto de Venta

Contribuir con el proceso de la negociacion
general con el proveedor. Esta negociacion es un
solo evento presencial que se agenda durante los

No se presenta ninguna deficiencia.
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tres primeros meses y es presidido por el
Gerente Comercial.

Después que haberse realizado la negociacién
general se procede a generar los presupuestos
de ventas y de compras asi como a establecer
los dias en los que se realiza inventario y otros
ingresos. Este proceso de realiza durante tres
sesiones de tres horas cada uno.

No se presenta ninguna deficiencia.

Dar seguimiento en formato Excel, en conjunto
con el proveedor, a la siguiente informacion:
ventas de las Ultimas 8 semanas; reporte de
compras; analisis de cobertura de inventarios por
PLU’s por Punto de venta.

Falta de confiabilidad y ajuste de
inventarios; procedimiento de
nivelacion poco agil y oportuno, lo
que conlleva a que la mercancia no
alcance su destino o llegue dafada
debido a que no cuenta con un
sistema que consolide plus y puntos
de ventas; re-trabajo por falta de
politicas para la nivelacion de
inventarios.

Mediante el sistema SAP se debe bloquear PLU’s
con excesos, comprar PLU's a los proveedores
generando OC.

El sistema no permite visualizar los
pedidos en transito provocando que
se generen dobles pedidos;
asimismo no se realiza una revision
periddica del layout y no se toman
en cuenta las capacidades del
Punto de Venta para levantar
pedidos. Estas deficiencias derivan
en la solucion de PUSH, que se
genera por falta de plus en punto de
venta.

Compras Aseo Centralizadas CAD

Apoyar el proceso de la negociacion general con
el proveedor. Esta negociacién es un solo evento
presencial que se agenda durante los tres
primeros meses y es llevado a cabo por el
Gerente Comercial.

No se presenta ninguna deficiencia.

Después que haberse realizado la negociacién
general se procede a generar los presupuestos
de ventas y de compras asi como a establecer
los dias en los que se realiza inventario y otros
ingresos. Este proceso de realiza durante tres
sesiones de tres horas cada uno.

No se presenta ninguna deficiencia.

Reunirse semanalmente para revisar en formato
Excel la siguiente informacién: reporte por punto
de venta de SAP; informacion de ventas de las
Ultimas 8 semanas. Durante esta reunién también
se cruza la informacibn de categorias de
informacion y de logistica.

Falta de wun reporte agil que
consolide informacién para compra,
como lo son: inventarios, venta y
rotacion.
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Generar mediante el sistema SAP la orden de
compra centralizada la cual toma en cuenta:
novedades, ofertas de proveedores, activacion y
codificaciébn de ofertas, orden de compra con
base a calendario establecido y negociacion por
exhibicién adicional.

No se toman en cuenta la
capacidad de la bodega,
existencias actuales, ni se verifican
las existencias en cada PV para
tener una correcta planeacion de
distribucion. De igual manera se
reasignan citas de recibo de
proveedores generando recarga de
inventarios ciclicos. Finalmente, los
inventarios ciclicos CAD estan
afectando el tren de compra debido
a que se reasignan citas de entrega
obligando a comprar mas
mercancia.

Compras Temporadas

Negociar con los proveedores temporadas de
forma presencial en los meses de septiembre a
noviembre para la temporada escolar y de mayo
a julio para la temporada de jugueteria.

No se presenta ninguna deficiencia.

Realizar reunion presencial con los proveedores
donde se tratan los siguientes temas: estadistico
de ventas de texto del afio anterior precios y
unidades; reparticion de las diferentes categorias
y proveedores.

Falta de organizacion en el proceso
de reversa (politicas y procesos), y
el esquema de presionar al
proveedor implica detener el pago a
los proveedores de esas
categorias.

Definir de forma manual el catalogo y clister.

No existen histéricos por unidades
de venta, lo que implica que se
compra sobre el presupuesto y no
sobre estimados. Tampoco existen
historicos de unidades de venta de
las lineas de cuadernos de moda
por lo que no se puede estimar el
impacto de lanzamiento o realizar
una proyeccion de venta.

Tomar la decisiobn de compra. Al realizarlo se
bloguean los proveedores para pagos.

Mercadeo no tiene participacion en
la adopcion de textos en colegios
propios y concesionados.
Actualmente Mercadeo y Educacién
son negocios independientes.

Validar la informacién enviada por el proveedor,
manualmente o en archivo Excel.

No se presenta ninguna deficiencia.

Establecer precios y cantidades del pedido.
Excepto la linea de juguetes Matel ya que son
ellos quienes fijan el costo final.

No se presenta ninguna deficiencia.

57

5 SaLID

P D F To remove this message, purchase the
product at www.SolidDocuments.com



Programar en formato Excel, las entregas y
recibos en CAD para distribuir a puntos de venta.
Es necesario realizar un cronograma de
devoluciones y definir el clister por punto de
venta.

No se presenta ninguna deficiencia.

Liberar individualmente las 6rdenes de compra y
enviar un correo electrénico a los proveedores
indicando las cantidades.

No se presenta ninguna deficiencia.

Dar seguimiento al recibo permanente en el CAD
mediante el sistema SAP.

El sistema no genera alertas por
faltantes o pedidos no entregados.

Generar los pedidos de los faltantes no
entregados mediante el sistema SAP.

No existe un informe que contenga
inventarios, ventas de todos los
puntos y bodegas para llevar a
cabo el proceso de redistribucion.

Seguir el montaje permanente en el punto de
venta mediante el sistema SAP.

No existe un proceso permanente
gue garantice la calidad de la
informacién y de los procesos.

Seguir la ejecucién del proceso mediante el
sistema SAP.

Falta de un informe que contenga
inventarios, ventas de los todos los
PV's y bodega para realizar la
redistribucion.

Revisar por medio del sistema SAP los
inventarios diarios, reaprovisionamiento de
faltantes de ventas y nivelacién de inventarios de
acuerdo a ventas.

No se presenta ninguna deficiencia.

Mantenimiento de Catalogo

Validar la informacion enviada por el punto de
venta en formato Excel.

Revisar junto con el proveedor, de forma
presencial, los cédigos que seran dados de alta
de acuerdo a la ficha de codificacion: nuevo
producto, cambio de cdOdigo o presentacion.
Revisar junto con el proveedor los productos que
seran dados de baja: rotacién. Planear la
estrategia a seguir.

Informar al Jefe de Catalogo los cambios a

realizar.

No se presenta ninguna deficiencia.

Tabla 11. Jefe de Categoria Electro

Participacion en la cadena |

Deficiencia

Compras Electro

Coordinar semanalmente una reunion con 18
proveedores para revisar los siguientes
temas: prondsticos de venta, promociones,
inventarios, eventos de mercadeo (audio y
video), publicidad, insertos y definicion de la

No se presenta ninguna deficiencia.
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dindmica comercial.

Mediante el sistema SAP o Excel se debe
nivelar inventarios entre los puntos de venta
de la linea marrén (audio y video) y pequefios
electrodomeésticos.

No se presenta ninguna deficiencia.

Realizar distribucion del inventario del CEDI,
un dia previo a la llegada del producto.

No se toma en cuenta la capacidad
de bodega ni se verifican las
existencias actuales de cada PV para
planear una correcta distribucién.

Revisar manualmente los costos por tasa de
cambio, asi como las bonificaciones por
precio publico. Al finalizar esta tarea inicia el
primer sub-proceso del proceso de Compras
electro.

Las deficiencias del proceso son la
falta de comunicacion entre el Jefe de
Categoria 'y  proveedores; la
existencia solamente de garantias
técnicas, sin tener la posibilidad de
realizar devoluciones de mercancia
averiada; electrodomésticos
maltratados durante los mudltiples
trayectos hasta su entrega al cliente.

Realizar semanalmente el pedido en formato
Excel y con la informacion del sistema SAP.

No se presenta ninguna deficiencia.

Crear una orden de compra semanalmente
en formato Excel y SAP.

No se presenta ninguna deficiencia.

Liberar diariamente la orden de compra
después de recibir la notificaciéon enviada por
el Auxiliar de Informacién. Al finalizar esta
tarea inicia el segundo sub-proceso del
proceso de Compras electro.

No se presenta ninguna deficiencia.

Dar seguimiento a la orden de compra
mediante el sistema SAP. Es necesario fijar
una semana.

La deficiencia del proceso se debe a
gue el sistema no envia alertas sobre
los pedidos que ya fueron recibidos y
los que quedaron pendientes.
Actualmente se tiene que revisar
individualmente cada orden.

Compras Electro — Deficiencias Generales

» El Jefe de Categoria Electro aparece en el
puesto de mayor autoridad

Ej: Celular.

proceso de Compras Electro como el

» Establecer mecanismos de comunicacion, entre jefes de categoria y proveedores.

* No hay devoluciones al proveedor por averias. Solo garantias técnicas.
* Los electrodomésticos se maltratan por andarlos trasladando del Proveedor al
Cedis, del Cedis hacia el Punto de Venta, del Cedis a los Clientes

Tabla 12. Jefe de Categoria Hogar

Participacion en el proceso

| Deficiencia

Compras Hogar - Bodega

Descargar quincenalmente en el sistema SAP y
Excel el reporte de inventarios y ventas por

No existe un solo documento que
integre los reportes por punto de
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punto de venta y bodega.

venta.

Realizar quincenalmente una reunion con 5
proveedores de gran consumo y 2 de
variedades.

No se presenta ninguna deficiencia.

Si el inventario en bodega no abastece la
demanda de los puntos de venta se debe crear
el pedido y capturarlo en el sistema SAP y en el
archivo Excel

No se presenta ninguna deficiencia.

Si el inventario en bodega si abastece la
demanda de los puntos de venta se deben
revisar los inventarios en punto de venta y
bodega para posteriormente analizar la
factibilidad de realizar la distribucion de
productos especiales con altos inventarios en el
CAD, sin tener existencia suficiente en el punto
de venta. Esta tarea aplica a los productos
especiales, productos con exceso o faltante de
inventarios y los dos proveedores de
variedades.

No se presenta ninguna deficiencia.

Liberar quincenalmente la orden de compra en
el sistema SAP, después de este proceso el
proveedor debe solicitar una cita para la
entrega del pedido.

No se presenta ninguna deficiencia.

Compras Hogar — Directo a Tienda

Establecer durante el primer trimestre del afio y
en un evento presencial la negociacién con los
proveedores, donde se fijard el margen de
contribucion del proveedor en temas de
publicidad asi como los pardmetros de
exhibicion, logistica y pago.

No se presenta ninguna deficiencia.

Ante un nuevo producto o proveedor se debe
definir el catadlogo y cluster, donde se definen
las campafias y promociones.

No se presenta ninguna deficiencia.

Realizar una cita para productos nuevos de
forma presencial o telefénica con el objeto de
tener una revision general del negocio o de
temporada en temas de moda.

No se presenta ninguna deficiencia.

Elaborar plan de renovacion de surtido
mediante archivo Excel con el fin de definir la
siguiente informacion: Mercancia entrante y
saliente, mercancia proxima a rematar y
productos devueltos.

Se realiza de forma manual, se
busca instalar un sistema que alerte
sobre los productos de bajo
desempefio.

Después de haber revisado el inventario de la
bodega se procede a tomar la decision de
compra de mercancia tomando en cuenta la
politica de dias de inventario.
Al tomar la decision, sera tarea del proveedor
coordinar la plantilla de codificacion manual que

El sistema SAP no esta habilitado
para enlazar los productos con los
grupos de compra en el momento
de la codificacion
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incluye cédigo de barras, precios de lista y
unidades de empaque.

Fijar, en el archivo Excel,
cantidades y grupos del pedido.

los precios,

No se presenta ninguna deficiencia.

Liberar orden de compra mediante los sistemas
SAP y EDI.

No se presenta ninguna deficiencia.

Tabla 13. Jefe de Categoria Vestuario

Participacion en el proceso Deficiencia

Compras Vestuario

Establecer durante el primer trimestre del afio y en

un evento presencial la negociacion con los

proveedores, donde se manejan dos tipos de | No se presenta ninguna

compra: linea o basicos y moda; y se realiza una | deficiencia.

revision general del negocio e inventarios.

Ante un nuevo producto o proveedor se debe .

definir en una reunion presencial el catalogo y NO. _se presenta  ninguna

clister. deficiencia.

Realizar una cita para productos o proveedores

nuevos Yy establecer negociaciones de forma | No se presenta ninguna

presencial o telefonica. deficiencia.

Realizar en el formato Excel y en el sistema SAP el :

primer pedido de productos nuevos para el punto NO. _S€ presenta  ninguna
deficiencia.

de venta.

Elaborar plan de renovacion de surtido mediante
archivo Excel con el fin de definir la siguiente
informacién: Mercancia entrante y saliente,
mercancia proxima a rematar y productos
devueltos. Se tienen 4 eventos principales: dia de
la madre, dia del padre, temporada escolar,
navidad y dos pequefias en otros periodos del afio.

No se ha desarrollado un
reporte que genere alertas
automaticas sobre la edad del
inventario. Actualmente existen
mas de 4 mil registros sin

Este proceso se realiza cada 8 dias con los depurar,_, lo que dificulta la

proveedores pareto y quincenalmente con el resto. generacion de reportes.

Tomar la decision de compra. Falta una depuracion  del
portafolio de productos.

Validar la informacion enviada por el proveedor en | No se presenta ninguna

formato Excel y de forma manual. deficiencia.

Establecer precios y cantidades del pedido en | No se presenta ninguna

archivo Excel. deficiencia.

Liberar orden de compra mediante sistema SAP y | No se presenta ninguna

EDI. deficiencia.

Deficiencias generales

e El Jefe de Categoria Vestuario aparece en el

proceso de Compras Vestuario
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como el puesto de mayor autoridad

e Dificultad de correr informacion en SAP por gran volumen

desactualizados.

de registros

Tabla 14. Jefe de Categoria Temporadas

Participacion en el proceso | Deficiencia

Devoluciones de temporadas
Después de revisar el inventario de bodega y
puntos de venta, se procede a programar las .

! No se presenta ninguna
fechas de devolucion por proveedores en el deficiencia
archivo Excel, respetando la politica de dias de '
inventario.
Liberar pagos a proveedores mediante el sistema | No se presenta ninguna
SAP. deficiencia.

Tabla 15. Jefe de Recibo (Punto de Venta)
Participacion en el proceso Deficiencia

Compras Directas Aseo a Punto de Venta

Recibir y distribuir la mercancia en el punto
de venta apoyandose en el sistema SAP.
Con esta tarea concluyen las actividades del
proceso de “Compras Directas Aseo a Punto
de Venta”.

No se presenta ninguna deficiencia.

Compras Aseo Centralizadas CAD

Generar el pedido mediante el sistema SAP,
ERP o manualmente. Con esta tarea
concluyen las actividades del proceso de
“Compras Aseo Centralizadas CAD”.

El RP no se alimenta con las
dindmicas promocionales. Asimismo
existe un aumento de inventario en
los puntos de venta debido a las
concurrencias que causan los
métodos de pedido. Finalmente, hay
una mala ubicacion de rack vy error
en el despacho de pedidos
ocasionado por el picking.

Compras Electro

Iniciar proceso de recibo en punto de venta
después de que el proveedor haya solicitado
una cita por teléfono o e-mail para entrega
de pedido.

En ocasiones el punto de venta no
acepta el pedido y lo devuelve al
proveedor. No se tiene definido
guién recibe el pedido en el punto de
venta. No existen medios para
manipular mercancia lo que merma
la capacidad debido al
almacenamiento de electro. No
existe una  programacion de
recepcion de las 6rdenes de compra
en transito. No existen indicadores
internos para el recibo en punto de
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| venta.

Compras Hogar — Directo a Tiendas

Después de que el proveedor solicitd cita
para entregar el producto se debe recibir el
producto en el punto de venta.

No se presenta ninguna deficiencia.

Generar un consolidado.

El consolidado se realiza en papel,
es necesario digitalizar el proceso
para que sea Uutil también para el
proveedor. Asimismo, falta generar
un reporte de entregas de
proveedores a punto de venta
disponible en cualquier momento
para revisiéon del comprador.

Compras Vestuario

Después de que el proveedor solicitd cita
para entregar el producto se debe recibir el
producto en el punto de venta.

No se presenta ninguna deficiencia.

Generar un consolidado.

El consolidado se realiza en papel,
es necesario digitalizar el proceso
para que sea Uutil también para el
proveedor. Asimismo, falta generar
un reporte de entregas de
proveedores a punto de venta
disponible en cualquier momento
para revision del comprador.

Compras Temporadas

Iniciar proceso de recibo en punto de venta
mediante sistema SAP.

El punto de venta en ocasiones
devuelve mercancia por falta de
capacidad de almacenaje.

Devoluciones de Temporadas

Alistar la devolucion por proveedor en el
archivo Excel, incluyendo cddigo de barras,
precios de lista y unidades de empaque.

No se presenta ninguna deficiencia.

Autorizar devoluciones mediante el sistema
SAP y notificar al proveedor.

No se presenta ninguna deficiencia.

Entregar devoluciones a proveedores.

No se presenta ninguna deficiencia.

Mantenimiento de Catalogo

Informar a los Jefes de Categorias los
problemas que se tengan en el catalogo por
categoria y comprador.

No se presenta ninguna deficiencia.

Tabla 16 Auxiliar de Informacion

Participacion en el proceso

Deficiencia

Compras Electro

Ejecutar masivamente las oOrdenes de
compra en el sistema SAP.

Falta de indicacién de las fechas de
entrega ya que el proveedor piensa
gue sélo tiene un dia para surtir.
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Enviar al Jefe de Categoria un email diario
con la notificacion de la generacion de la | No se presenta ninguna deficiencia.
orden te compra.

Compras Hogar — Directo a Tiendas
Codificar el producto en el sistema SAP. | Crear orden de compra en el
Esta tarea toma 1 dia. sistema SAP. Un solo evento.
Compras Vestuario

Codificar el producto y crear orden de
compra en el sistema SAP, después de | No se presenta ninguna deficiencia.
gue la orden haya sido liberada.

Compras Temporadas

Codificar el producto y crear orden de
compra en el sistema SAP, después de | No se presenta ninguna deficiencia.
gue la orden haya sido liberada.
Devoluciones de Temporadas
Digitalizar la devolucion en el sistema SAP. | Todo se desmonta por ser categoria
temporal y poco se exhibe.

Tabla 17. Supervisor Recibo CEDI.

Participacion en el proceso | Deficiencia
Compras Electro

Es necesario definir los muelles que
se usaran para recepcion de cada
categoria con gente especializada y
en que el personal de recibo del
CEDI no manipula correctamente la
mercancia causando averias.

Iniciar el proceso de recibo una vez que el
proveedor solicité una cita mediante
teléfono o email para entrega de pedido.

Compras Temporadas

Iniciar el proceso de recibo una vez
mediante sistema SAP o radio frecuencia.
** Este proceso no es ejecutado por el
personal de recibo del CEDI sino que
presta sus instalaciones y es el punto de
venta quien envia a un representante
para apoyar en la recepcién de su pedido.
Devoluciones de Temporadas

Recibir todas las devoluciones de los
puntos de venta y realizar la | No se presenta ninguna deficiencia.
consolidacion.

Entregar todas las devoluciones a
proveedores

No se tienen definidos los muelles
para la recepcion de cada categoria
con gente especializada.

No se presenta ninguna deficiencia.

Tabla 18. Auxiliar CEDI

Participacion en el proceso Deficiencia
Compras Hogar - Bodega
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de venta mediante el sistema SAP.

Encargado de crear quincenalmente la
orden de traslado de mercancia a punto

No se presenta ninguna deficiencia.

Iniciar semanalmente el

proceso de
distribucién mediante el sistema SAP.

No se presenta ninguna deficiencia.

No se realiza un cross docking para

Iniciar semanalmente los procesos de proveedores - de varledades_ que
. R actualmente ocupan espacio de
recibo y distribucion de productos. : .
bodega (ej. cristar, corona,
ofertaciones).
Tabla 19. Jefe de Catalogo
Participacion en el proceso | Deficiencia

Mantenimiento de Catalogo

Realizar en el sistema SAP la depuracién

No se verifica que realmente se

realicen las modificaciones al

acordada con el proveedor. .
catalogo.

En el nivel operativo los resultados fueron los siguientes:
Tabla 20. Auxiliar de Catalogo
Participacion en el proceso | Deficiencia
Proceso de matricula de productos nuevos
El Auxiliar de Catalogo no coloca

Enviar documento Word con la ficha
de documentacion de Productos
Nuevos, dicho documento debe
contener la siguiente informacion:

a. PLU

b. EAN

c. Descripcién

d. PV a ser catalogado

frecuentemente informacion de producto
en el documento Word.

Es necesario mejorar la administracion de
catalogos de los productos del CEDI.

La informacion logistica del proceso
(volumetria, peso, descripciones,
embalajes, sub- empaques) se debe

capturar al inicio del proceso y no durante

el mismo.

Tabla 21. Auxiliar de Oficina

Participacion en el proceso |

Deficiencia

Proceso de recibo

Planear el recibo de proveedores
en archivo Excel un dia antes del
recibo de mercancia.

No existe una programacion automatizada de
los recibos. Tampoco se naotifica el recibo de
los proveedores por lo que se deben generar
las 6rdenes en el momento en el que reciben
los productos.
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Tabla 22. Auxiliar de Informaciéon

Participacion en el proceso

Deficiencia

Proceso de Recibo

Generar en el sistema SAP (Radio
frecuencia) entrega entrante a la
orden de compra. Deberan también
generarse en papel para tenerlas de
respaldo en caso de que el sistema
falle.

Se congestionan las areas de recibo,
debido a que no existe una planeacién de
compras. El sistema SAP y la Radio
Frecuencia presentan fallas de manera
constante.

Imprimir del sistema SAP el albaran
de entregas y darlo al proveedor.
Esta tarea se realiza diariamente
entrelas6 amyla 1l pm.

No se ha implementado un aviso de
recibo, el cual es la base para factura
electrénica.

Proceso de reaprovisionamiento

Tomar los pedidos de los PV en
sistema SAP para el dia a tratar.
Esta tarea se realiza diariamente
entrelas6a.m.ylalp.m.

No se presenta ninguna deficiencia.

Correr el proceso en WMS, para
cada uno de los centros con el fin de
conocer la cantidad a tener en
picking. Esta tarea se realiza
diariamente entre las 6am y la 1pm.

No se presenta ninguna deficiencia.

Proceso de alistamiento

Generar en el sistema SAP las
entregas y tratar los pedidos, esto
es: generar las listas de picking a
través de la consolidacion vy
cruces de lo solicitado con el
inventario disponible. Esta tarea
se realiza diariamente entre las 6
am.ylalp.m.

Imprimir del archivo Excel las
listas de picking. Esta tarea se
lleva a cabo diariamente de 1 a 9
9 pm.

No se capturan ni se asignan tareas de
alistamiento en RF con el fin de tener la
mercancia lista para evaluar el
rendimiento. Actualmente el proceso para
alistar por calles y PV es manual v,
finalmente, las distribuciones no
planeadas generan picos altos.

Proceso de transporte

Enviar el dia del alistamiento o al dia
siguiente por la mafiana un correo
electronico adjuntando el archivo
Excel con la informacién que se
enviara para realizar el andlisis
sobre como  transportar. Es
importante tomar en cuenta la

No se presenta ninguna deficiencia.
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siguiente informacion: La flota es de
21 vehiculos; cada punto de venta
tiene una frecuencia segun el
Pareto; Existe una programacion de
rutas con camiones y frecuencias;
La informaciébn se captura en
namero de cajas y se convierte a
estibas; Se tienen vehiculos con
capacidad 4, 8, 12 y 24 estibas de
capacidad. Adicionalmente, la
frecuencia se determiné a prueba y
error, tamafio de bodega o rotacion
de mercancia.

Tabla 23. Auxiliar CD | — (Rol Recibo)

Participacion en el proceso

| Deficiencia

Proceso de recibo

Recibir los productos diariamente
entre 6 am y 1lpm mediante el
sistema SAP RF y manualmente.

No se evalia la implementacién de
orden de compra pre-distribuida para
futuros Cross Docking. Tampoco se
evalla la activacion de aviso de
despacho con enfoque a entregas
certificadas del proveedor para hacer
eficiente el  recibo. Algunas
actualizaciones no se pueden leer en
SAP; finalmente, el registro de fechas
de entrega y caducidad y los numero
de lotes se llevan a cabo manualmente
lo que denota la falta de un sistema que
genere reportes con la informacién de
los productos proximos a vencer y poder
darles salida.

Imprimir del sistema SAP-WMS las
etiquetas y pegarlas diariamente
entre6amy 1 pm.

Fallas frecuentes en la impresién de
etiquetas.

Verificar diariamente la descarga
entre las 6am y la 1 pm, esto es: se
debe realizar un muestreo aleatorio
en aproximadamente el 25% de los
productos, revisar fechas,
cantidades y condiciones.

No se presenta ninguna deficiencia.

Si el pedido no es aceptado se
deben generar en archivo Excel los

No hay sanciones por incumplimiento,
las novedades de recibo no son parte

documentos de rechazo. | de la calificaciébn del proveedor y las
Generalmente 5 de cada 15 | devoluciones no se registran en el
proveedores incumplen el pedido. sistema SAP.
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Tabla 24. Auxiliar CD | — (Rol Almacenamiento)

Participacion en el proceso |

Deficiencia

Proceso Recibo

Ir al &rea de transito y escanear la
etiqueta de transporte donde el
sistema dirige hacia una ubicacion.
Esta tarea se realiza diariamente de
6amalpm.

No se respeta la asignacion hecha por el
sistema, el producto se mueve mucho
dentro del almacén (actualmente se ubica
en piso, luego se sube a estante — rack -).
Los datos del cubicaje no estan
actualizados en el sistema y tampoco se
tiene activado el monitor de radiofrecuencia.

Confirmar mediante el sistema SAP
gue el producto ya esta listo para
colocar en los niveles bajos de los
racks.

No se presenta ninguna deficiencia.

Tabla 25. Auxiliar CD | — (Rol Alistamiento)

Participacion en el proceso |

Deficiencia

Proceso Alistamiento

Realizar el surtido de las listas y
llevar a aduanas. Esta tarea se
realiza diariamente de 1 a 9pm.

La deficiencia del proceso se debe a que
no existe radiofrecuencia y SAP aln tiene
oportunidades. Adicionalmente se tienen
problemas con los codigos y contenido de
las cajas, lo que provoca problemas en la
ubicacién de productos. Finalmente, hay
material que se puede surtirse por estibas y
gue actualmente se maneja por unidades o
cajas.

Tabla 26. Auxiliar CD | — (Rol Aduana-certificacién) / Auxiliar de mercadeo de

PV (Piloto)

Participacién en el proceso |

Deficiencia

Proceso Alistamiento

Recibir y consolidar en el sistema
SAP los surtidos para optimizar el
transporte, con el fin de que pueda
ser ubicado y esperar a que se le
asigne transporte.

En el proceso esta en la consolidacion de
pedidos se generan cantidades inexactas
de pedidos enviando al PV mas o menos
producto.

El Auxiliar de Aduana — Certificacion
debera certificar las entregas en el
sistema SAP. Este proceso se lleva
a cabo de 1 a 9pm o al dia siguiente

dependiendo de la hora de salida.

No existe un proceso automatizado o la
inclusion de un packing list que contenga el
namero de pedido, PLU, cantidad y PV.
Existe una oportunidad en transporte,
porque no deberia haber surtidos sin
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transporte asignado.

Falta espacio en el area de aduanas.

Tabla 27. Auxiliar Montacargas

Participacién en el proceso

| Deficiencia

Proceso de Recibo

Si el pedido fue aceptado debera de
mover la mercancia a la zona de
recibo. Esta tarea se realiza
diariamente entre las 6am y la 1pm

No se presenta ninguna deficiencia.

Proceso de Almacenamiento

Subir el producto a su ubicacion
diariamente entre 6am y 1pm.

Actualizar la ubicacion en caso de
cambio. La tarea se realiza
diariamente entre 6am y 1pm.

Confirmar mediante el sistema SAP
gue el producto ya esta listo para
colocar en los niveles altos de los
racks.

No se presenta ninguna deficiencia.

Proceso de Reaprovisionamiento

Recibir el documento Excel con las
cantidades y ubicaciones de los
productos. Esta tarea se realizar
diariamente entre las 6am y la 1pm.

No se capturan en RF las tareas de
reaprovisionamiento y para poder alistar la
mercancia.

transportes asignados. Esta tarea
se realiza el dia del alistamiento o al
dia siguiente por la mafiana.

Acomodar el producto en las | No existe una forma de reaprovisionamiento
ubicaciones asignadas. efectiva que minimice el movimiento.
Proceso de Transporte

Colocar los pedidos en los

Falta de capacidad en los vehiculos, por lo
gue en ocasiones no se realiza la carga
completa.

Tabla 28. Administrador WMS

Participacion en el proceso

| Deficiencia

Proceso de Matricula de Nuevos Productos

Crear en el sistema SAP RF o
manualmente, el documento en
WMS para darle entrada y salida en
el CD. Se crean 90 fichas por
semana.

No se reporta oportunamente el producto
en la cadena y tampoco se verifica que la
descripcion del PLU sea veridica.
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Ingresar en el sistema WMS la
informacion del producto una vez | No se presenta ninguna deficiencia.
gue éste llega al andén.

Tabla 29. Analisis del cargo de Comprador

Participacion en el proceso | Deficiencia
Proceso de recibo
Emitir orden de compra con rango
de fecha de entrega, mediante el
sistema SAP, EDI o correo | No se ha realizado una depuracion del
electronico. Generalmente, el 93% | catalogo para poder hacer los pedidos.
de los pedidos se realiza por correo
electrénico.
Deficiencias generales del proceso
A fin de mes, colapsa la asignacién de citas con proveedores

Las 6rdenes de compra tienen poco tiempo para ser programadas
Se deben establecer acuerdos con el proveedor para las entregas de fechas cortas

CASO GIRARDOT: Corregir fallas en la RF para que el proceso de recibo asegure
Calidad de la informacién.

Tabla 30. Vigilante

Participacioén en el proceso Deficiencia
Proceso de Recibo
Recibir diariamente entre 6 am y
1pm el archivo Excel con la
programacion de recibos y debera | No se presenta ninguna deficiencia.
autorizar los ingresos.

Tabla 31. Cotero

Participacion en el proceso | Deficiencia
Proceso de recibo

No se ha negociado el estibo de los
Bajar la mercancia a la zona de productos que apliquen, actualmente se
recibo. recibe mucho a granel mermando la
productividad.

Tabla 32. Supervisor CD Viveres y Abarrotes

Participacion en el proceso | Deficiencia
Proceso de Alistamiento
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Distribuir y administrar las listas
de picking hechas en archivo
Excel, se debe también enviar
una copia por correo electrénico
al Coordinador de Transporte.
Esta tarea se lleva acabo
diariamente de 1 a 9 pm.

No existe un armado estandarizado de
estibas por productos, que ademas sirva
para aprovechar el espacio al momento de
transportar.

Tabla 33. Coordinador de Distribucion

Participacion en el proceso

| Deficiencia

Proceso de Transporte

Asignar y consolidar las rutas de
transporte en archivo con el fin de
optimizar el uso del vehiculo segun
el numero de estibas. La tarea se
realiza en archivo Excel o de forma
manual el dia del alistamiento al
dia siguiente.

eNo se han negociado rutas centralizadas.
eNo se han consolidado transportes de
carnicos.

eNo hay una consolidacion de estibas para
el manejo del transporte.

oEl proceso se realiza de forma manual.

oE| sistema no calcula las necesidades de
transporte de acuerdo al nimero de cajas a
alistar.

eExiste la necesidad de rentar transportes
cuando se tienen picos de venta.

Tabla 34. Conductor

Participacion en el proceso

| Deficiencia

Proceso de Transporte

Transportar los pedidos a los PV.

Esta tarea se realiza el dia del
alistamiento o a la mafana
siguiente.

Los conductores no estan enfocados al
servicio y no hay forma de comunicarse con
ellos (ej. No tienen celular). No hay un
monitoreo satelital de las unidades y es
necesario evaluar la flotilla actual contra la
inversion en una nueva.

5 SaLID
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9. ESTRATEGIA Y DISENOS DE PROCESOS

9.1 ESTRATEGIA DE SUMINISTRO

Los lineamientos generales de la estrategia de suministro estdn dados por los
factores mostrados en la ilustracion:

llustracion 22. Lineamientos Generales de la Estrategia de Suministro

Segmentar las Categorias y

Asegurar que las
Cantidades compradas
obedezcan a los
requerimientos reales de
la Cadena

Maximizar la Disponibilidad de
Productos sin Sobreinventarios
ni Faltantes:

¢ Cuanto mantener y en dénde?

\

PLUs con base en sus
requerimientos Operativos,
Rentabilidad y
Consideraciones Estratégicas
para el Negocio

[

A

——
INV h

e
Proveedores

/

Asegurar cumplimiento
en Tiempos de
respuesta, Cantidad y
Calidad de Insumos

i ;ﬁA ~
'g.» | ;/ INV

\

Maximizar la utilizacién de los
Recursos Operativos y de
Infraestructura del CAD

| 2 v
e/

Puntos de Venta

\

Definir Objetivos de Nivel
de Servicio por Categorias
y Tipos de PLU

Los procesos que los soportaran se ilustran a continuacion:

llustracion 23. Procesos que soportan la estrategia de Suministro

« Planeacién de Compra Diferenciada
por Categoria/Tipo de PLU
« Cantidad a Comprar sugerida por ERP

« Planeacion de Inventarios Diferenciada por
Categoria/PLU

« Clasificacion ABCD por Margen por Ubicacién

« Reposicién automatica para todos los PLUs de
Linea

» Seguimiento a Planes de Compra
« Planeacion Integral de toda la Cadena

(Open to Buy)
\ / N\

WS N Y
ﬁ 4 INV ? %? INV
Puntos de Venta

\

Proveedores
« Practicas operativas que aseguren
Servicioy Confiabilidad de Inventarios

« Précticas estandarizadas de
Manejo de Materiales

Evaluaciéon de Proveedores
en cuanto a Tiempos de

Entrega y Cumplimiento en « Disefio de Layout y utilizacion de Equipos (Reciboy Trastienda)
Cantidades. de manejo de Mtls. estandarizadas . Gespén de Inventarios
« Definicion de Rutas logicas con base en mediante KPIs

las necesidades de abasto de los PdV
*.Mecanismo de Seguimiento a Entregas
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Para los productos de Linea, dependiendo de su Categoria, Clasificacion y
Ubicacién a lo largo de la cadena, existen diferentes Estrategias de Suministro que
se les puede aplicar: PUSH y PULL. EIl primer esquema tiene como objetivo
operar la cadena con las sefiales de demanda del mercado lo mas actualizadas
posibles mientras que el segundo esquema asegura la reposicion de inventarios
mediante esquemas de reposicion. Estos se detallan en la tabla 35.

Tabla 35. Esquemas de Compra y Reposicion de Inventarios

COMPRA (Entrega en CAD o Punto de Venta)

Prondstico Agregado a Nivel CAD o Cadena

S} S} Sp Sf S} S¢ S| S

|| BUSH ]

Esquema: Planear la Compra
con base en Prondsticos
agregados a nivel CAD (PLUs
recibidos en CAD) o Cadena
(PLUs recibidos en Puntos de
Venta).

Aplicabilidad: Productos de
Alto-Medio Vol. y Baja
Variabilidad.

Esquemasde Rep. de Proyeedor aCAD o PdV

o W " _M .

nventario Meta Punto de Reorden

Esquema: Planear las
cantidades a Comprar con base
en requerimientos de

Reposicibon a CAD o a PdVv
totalizados.
Aplicabilidad: Productos de
Medio-Bajo Vol. y Media-Alta
Variabilidad.

REPOSICION (CAD a Puntos de Venta)

ProndsticoDesagregadoa Nivel PdV

S} S§ S} S§ Sp S¢ ST S

__PUSH

Esquema: Planear las
cantidades a Reponer con base
en Pronésticos desagregados a
nivel Punto de Venta
(Parametros de Reposicion
Dinamicos en SAP).
Aplicabilidad: Productos de
Alto Vol. y Baja Variabilidad.

Esquemasde Reposicionde CAD a PdV

RN

nventario Meta Punto de Reorden

Esquema: Planear las
cantidades a Reponer con base
en requerimientos de

Reposicién a Puntos de Venta.
Aplicabilidad: Productos de
Medio-Bajo Vol. y Media-Alta
Variabilidad.
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Para los productos de Moda o Temporada, las decisiones de Compra o
Distribucién obedecen a los ejercicios de negociacion con los proveedores.

llustracion 24. Estrategia para Productos de Moda o Temporada

Planeacion de Categoria /
Negociacién con Proveedor
(Anual o Temporadas)

Seleccién de Catalogo /
Definicién de Distribucion

Compra/ Seguimiento

Los esquemas de planeacion por categoria se muestran en la tabla No. 36 en la
cual se diferencian los plus “De Linea” como aquellos cuya compra esta soportada
por esquemas de reposicion (estaticos y dindmicos) mientras que los “No de
Linea” la compra esta dada segun presupuestos, planes y negociaciones con
proveedores.

Tabla 36. Esquema de Planeacion de la Compra por Categoria

N

De Linea | No De Linea

Personal
Aseo Hogar
Belleza

Abarrotes

Granos

Panad., Charc. y
Alimentos Licores
Red Frio

Fruver
Carnes y Pollos
Temporadas

Retail

Electrodomeésticos
Hogar
Vestuario
Marca Propia Alimentos y Aseo
Venta Instituc. Canal Institucional

No Alimentos

XIX XXX [X[|X|X[X]| X | X[|X]|X|X]|X
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9.2 ADMINISTRACION DE CATALOGOS

Este proceso consta de tres componentes: Alta de nuevos plus, actualizacion de
catalogos y documentacion de promociones.

9.2.1 ALTA DE NUEVOS PLUS

El objetivo es dar de alta en el sistema los plus negociados con los proveedores
en las fechas establecidas con todos los datos necesarios para la catalogacion. El
jefe de categoria debe definir la fecha en que debe activarse cada producto en el
sistema para realizar las compras oportunamente y sus respectivas reposiciones a
los puntos de venta.

Si se sabe que un producto es “Estacional” se debera asignar la clasificacion E en
el catalogo de productos con una fecha de inicio y una fecha final de la
estacionalidad para que solamente se active durante estas fechas.

Todo producto estacional, tenga o no tenga existencia a la fecha final de la
temporada, se debe bloquear para ya no realizar compras.

Los productos que no tengan existencia, se bloquean también para las ventas y
reposiciones. Sin embargo, aquellos productos que aun tengan existencias al final,
no se deberan bloquear para las ventas ya que pueden planearse acciones como
promociones o descuentos para agotar el inventario.

Un plu se considerard nuevo desde que entra al catalogo hasta que abarque
completamente un periodo trimestral de ventas.

En cuanto a requerimientos de tecnologia de informacion se requieren los
siguientes campos de identificacién para todo plu que ingresa a los catalogos:

Clasificacion de Producto por Punto de Venta'y CAD

« A, B, C, D: PLUs Ordinarios que hacen el 50%, 30%, 15% y 5% del Margen
Bruto respectivamente, sin incluir a los Estacionales.

 E: PLUs Nuevos y Ordinarios que se identifican como Estacionales durante
algun o algunos periodos del afio.

Todos los PLUs nuevos que no sean Estacionales seran Clasificados

inicialmente como B.
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Antigtiedad de Producto (Por PdV y Almacén CAD):

Nuevo: Asignacion que se le da al PLU cuando ingresa por primera vez a
operaciones de la Cadena hasta que alcanza un periodo completo (trimestre) de
ventas.

Ordinario: Asignacion que se le da al PLU después de haber alcanzado un periodo
completo de ventas (trimestre).

Tipo de Producto:

De Linea: PLUs que funcionan bajo esquemas de reposicion.
No Linea: PLUs que no funcionan bajo esquemas de reposicion como Vestuario-
Moda, Temporadas y algunos Electrodomésticos.

Estado del Producto (Por PdV y Almacén CAD):

Normal: PLUs Nuevos, PLUs estacionales que se han decidido mantener y PLUs
Ordinarios que hacen el 99% del margen bruto a nivel Total (no importan las
Categorias)

Condicionado: PLUs ordinarios que hacen el ultimo 1% del margen bruto a nivel
Total (NO importan las Categorias), sin incluir los PLUs Nuevos.

A Depurar: PLUs que ya estaban condicionados y vuelven a caer en esta
clasificacion y PLUs estacionales que se han decidido depurar. (Es un Estado
temporal hasta que se realice la depuracion de un Catalogo en algan PdV o CAD).

Asignacion a Puntos de Venta:

Que se pueda especificar a qué Puntos de Venta estara asignado cada PLU y si
tiene que pasar por el CD, que también se incluya en éste.

Esquema de Distribucion

Especificar si las Ordenes de cada PLU se tienen que generar como “Orden de
Compra a Proveedores” (para Proveedores que entregan directo a Puntos de
Venta) o como “Orden de Reposicion a Centros de Distribucion” (para productos
gue se reciben del Proveedor en el CAD y posteriormente se envian a los Puntos
de Venta).

Agrupacion de PLUs “Sustituibles”:

Con el objetivo de facilitar la Planeacién de productos con 2 6 mas presentaciones

(ej. producto normal, con promocion, paqueteo, etc.), se requiere poder identificar
a estos grupos de PLUs que son sustituibles unos por otros.
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Marca Propia

Se deben identificar los PLUs de Marca Propia Colsubsidio

9.2.2 ACTUALIZACION DE CATALOGOS

El objetivo de este proceso es Identificar aquellos PLUs que son Candidatos a
Depurar de acuerdo a su bajo movimiento de ventas en cada punto de venta o en
el total de la cadena.

Para determinar que un PLU es candidato a depurar, debe caer dos veces
consecutivas en un estado de “Condicionado”

Para la depuracién de catalogos se deben de incluir todos los PLUs catalogados a
la fecha, considerando la demanda de los dltimos 3 meses de cada PLU y su
margen bruto. Es necesario agregar todos aquellos PLUs que no hayan registrado
ventas en el periodo.

La frecuencia de actualizacion es trimestral y el detalle es por Cadena-PLU o PV-
PLU.

Se hace una asignacién de “Estado” de producto (Normal, Condicionado, A
depurar [esta Ultima en caso de que ya se haya realizado anteriormente el
proceso]) para establecer acciones con los PLUs que queden etiquetados como
“Condicionado” y “A depurar”.

Estados en Proceso de Actualizacion:

Normal: PLUs Nuevos, PLUs Estacionales que se ha decidido mantener y PLUs
Ordinarios que hacen el 99% de la contribucion del margen bruto a nivel total.
Condicionado: PLUs Ordinarios que hacen el dltimo 1% de la contribucion de
margen bruto a nivel total sin incluir los PLUs nuevos.

A depurar: PLUs que ya estaban condicionados y vuelven a caer en esta
clasificacion y PLUs estacionales que se han decidido depurar.

Inactivo: Estado asignado a los PLUs en puntos de venta y centros de distribucién
para identificarlo como que se dio de baja de ellos pero no se ha eliminado del
sistema.

Eliminado: PLUs que se eliminan de las operaciones una vez que se cumplen las
politicas establecidas para borrarlo del sistema y archivarlo.

Es importante recalcar que se debe minimizar la reubicacién de mercancia que se
va a depurar de un PdV hacia otro, ya que esto puede implicar gastos adicionales
(e.g. transporte, filtracion, etc.) y podria incrementar innecesariamente las
coberturas de PLUs de bajo movimiento en otros puntos de venta.
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Las condiciones para eliminar un plu del sistema son:

* Revisar que no se tengan existencias en ningun centro.

* Revisar que no se tenga ninguna orden de compra abierta.

* Revisar que no haya tenido movimiento de ventas desde tres afios atras.

* Se deben borrar todos los registros de informacién existentes a cada
material por proveedor.

» Borrado a nivel mandante.

» Pasar el listado de materiales a tecnologia para el respectivo proceso de
archivado.

9.2.3 DOCUMENTACION DE PROMOCIONES
Los objetivos de este proceso son:

» Canalizar oportunamente a los responsables de planear y operar la cadena
las promociones generadas por el &rea comercial y marketing que afectaran
los niveles de demanda en los puntos de venta.

* Estimar y documentar el impacto esperado de las iniciativas en el nivel de
demanda.

* Eliminar la aplicacion de criterios diferentes en cédmo se manejan los
inventarios en los supermercados para atender los incrementos de la
demanda generados por las promociones.

Como consideraciones de este proceso se tienen:

* Se manejan 2 tipos de promociones:

Ofertas: Aquellas en donde se acuerdan con anticipacion los volumenes a
ofrecer y se compra o prepara la mercancia distribuyéndola a los
supermercados.

Descuentos: Las promociones que obedecen a descuentos al precio de
venta de PLUs o categorias ya existentes en los puntos de venta y que se
ejecutaran mediante ajustes a sus parametros de reposicion.

e Para asegurar una respuesta adecuada del area de Logistica y CAD, se
requieren establecer tiempos minimos de anticipacion en cuando se les
avisa de las Promociones a ejecutar:

Ofertas: Se le debe avisar al area de suministro con al menos 8 dias de

anticipacion a la fecha programada. Si se compr6 la mercancia a ofertar,
esta debe recibirse en CAD al menos 8 dias antes de la fecha programada.
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Descuentos: Se le debe comunicar al area de Suministro al menos 22 horas
antes del dia-hora en que SAP genera el pedido de reposicién para el punto
de venta (10:00 am del dia antes de generacion de reposicion en SAP).

» Por promocion se debe definir los PLUs o categorias, puntos de venta, las
fechas de inicio y fin y el % incremental que la promocién tendra sobre el
nivel de demanda natural (descuentos) o el volumen a ofrecerse (ofertas).

9.3 CLASIFICACION DE PRODUCTOS

La clasificacion de productos se hace para cada ubicacion logistica (PdV vy
Centros de Distribucién) y por categoria, considerando el margen bruto por PLU.

El procedimiento a seguir es el siguiente:

A cada plu se le asigna un estatus global inicial que puede ser normal,
nuevo o estacional.

» Se agrupan los productos por sus categoria de clasificacion.

» Por categorias, los productos normales y nuevos se clasifican en ABCD
segun su margen bruto de acuerdo a la tabla No. 37.

e Se agregan todas las clasificaciones por categoria para crear una
clasificacion total.

Tabla 37. Clasificacion ABCD por Contribucion al Margen

% Margen
50%
30%
15%
5%
100%

Este proceso se realiza por periodos trimestrales y requiere la realizacién de los
siguientes pasos en el sistema:

» Generar reporte de Ventas de los ultimos 3 meses por Punto de Venta y
Salidas de inventarios de Centros de Distribucion. EIl reporte debe incluir

solamente aquellos productos con estado “Normal” y “Condicionado”. Los
plus en estado “A Depurar” deben estar en proceso de depuracion.
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» ldentificar aquellos PLUs que son estacionales y clasificarlos como “E”".
Para ello es importante identificar fechas de inicio y fin de temporadas.

* Excluir los PLUs estacionales y ordenar el resto de mayor a menor de
acuerdo a su margen dentro de cada categoria.

 Generar la clasificacion de cada PLU de acuerdo a los criterios
establecidos.

e Filtrar los PLUs con etigueta de antigiedad “Nuevo” y cambiarles la
clasificacion que tengan a “B”

* Generar el reporte de clasificacion por punto de venta y centro de
distribucion

9.4 PROCESO DE PLANEACION DE INVENTARIOS

El objetivo de este proceso es realizar la planeacion de niveles de inventario en el
CAD y en los puntos de venta basada en una clasificacién de categoria/productos,
el comportamiento de la demanda (histérica y esperada), objetivos de nivel de
servicio, lotes de envio (embalajes), frecuencias de distribucion, tiempos de
entrega y capacidades de almacenamiento.

Para el desarrollo de este proceso debe tenerse en cuenta las siguientes
consideraciones:

e El entregable del proceso es la lista de parametros de disefio por
Ubicacion/PLU que estaran vigentes en SAP para el siguiente periodo.

* Se deben actualizar los “Disefios de Inventarios” para cada ubicacion (CAD
y puntos de venta) segun la calendarizacion establecida.

» Se utilizardn esquemas de reposicion diferentes segun el comportamiento
de los productos y su ubicacion en la cadena: Inventario Meta (frecuencia
de revision y pedido fija, cantidad a pedir variable) y Punto de Reorden
(frecuencia de revision fija, frecuencia de pedido variable, cantidad a pedir
fija o variable).

» Se incorporaran Inventarios de Seguridad en el célculo de los niveles de
inventario para alcanzar los objetivos de servicio establecidos por tipo de
producto.
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llustracion 25. Proceso de Planeacién de Inventarios

L 2 1
BRERE AR Seguimiento a Ajustes a
Validacion de Calculo de Validacion de Actualizacién de Desempefio x Parametrizacion
Frecuencias de Parametros de Capacidades de [ ety PLU y por cambios
Entrega por Niveles de Inv. | 7} Almacenamiento | ;oertes’en SAP | | Correcciones a Planeados en
Ubicacion por Ubic./PLU por Ubicacion Eoas Demanda

L3 I

El ERP generara sugeridos de Reposicion para todos los PLUs de Linea tanto en
Puntos de Venta como en CAD (CDV, CDF, CDM).

llustracion 26. Procesos de Mejora Continua a través de Procesos de Gestion

1. Catalogos actualizados por Puntos de
Ventay CAD.

4. Monitorear desempefio del
sistemay realizar ajustes a
Parametros.
Resurtido
Automético
(PLUs de Linea)

2. Parametros de los Esquemas de
Inventarios y Frecuencias de Revision o
Reposicion

3.Generacion de:
- Ordenes de Reposicion de CAD a PdV
- Ordenes de Compraa Prov. con entrega directaa PdV
- Ordenes de Compraa Prov. con entregaa CAD
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10. PRUEBAS PILOTO

Las Pruebas Piloto tienen como objetivo validar y retroalimentar las propuestas de
Disefios de Procesos para la Planeacién de inventarios en puntos de venta 'y CAD.

Su ejecucion consistio en disefiar nuevos niveles de inventario (segun los disefios
propuestos) y cargar estos parametros en el sistema ERP para el caso de Nestlé y
realizar una simulacion de inventarios en el Centro de Distribucion de Viveres con
envios reales a todos los puntos de venta para el caso de Cordialsa.

Se busc6 monitorear el desempefio del sistema (niveles de inventario, coberturas,
disponibilidad de productos) y retroalimentar los procesos disefiados.

10.1 DISENO

Para el disefio de las pruebas piloto se tuvo en cuenta el siguiente cronograma de
actividades:

Reunion con Proveedores: 18/10/2010

Inventarios fisicos: Semana del 11/10/2010
Fin depuracién transacciones: 12/10/2010

Inicio Modelaje Nestlé: 19/10/2010

Inicio Modelaje Cordialsa: 1/10/2010

Para el seguimiento a la Prueba Piloto de Reposicién de Inventarios, se realizaron
tareas periodicas de seguimiento enfocadas a 5 aspectos:

1. Validar la generacion correcta de los pedidos de reposicién (y realizar
ajustes de ser necesario).

2. Validar la entrega de los pedidos generados y generar KPIs de
cumplimiento.

3. Documentar discrepancias, problemas o situaciones que impacten el piloto.

4. Documentar los resultados cuantitativos del piloto.

5. Presentar los resultados y retroalimentar al equipo.

Se realizaron los disefios de inventarios para el Centro de Distribucion de Viveres
para los plus del proveedor Cordialsa, considerando la demanda diaria agregada
de los puntos de venta. Los parametros de reposicion disefiados reflejan la
frecuencia de pedido (semanal) y el tiempo de entrega (4 dias) con los que
actualmente se opera con este proveedor.
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La simulacion del piloto parte de las existencias reales por cada plu al dia 30 de
septiembre y las demandas diarias agregadas reales de los puntos de venta a
partir del 1 de octubre. En el caso del piloto de Nestlé los principales indicadores
se muestran en la tabla:

Tabla 38. Indicadores del Piloto Nestlé

Indicador S001 S002 S047
# de PLUs incluidos (con parametros redisefiados) 193 182 136
Frecuencia de pedido Semanal Semanal Semanal
Dia de pedido Lunes Lunes Lunes
Tiempo de entrega (dias) 3 3 3
Promedio de ventas diario (a costo) (%) $ 2,200,000 $ 694,000 $ 240,000
Nivel de inventario promedio ($) $ 55,000,000 $ 19,000,000 $ 7,500,000
Cobertura promedio (dias) 25.0 27.4 31.3
Nivel de agotados promedio (total) 6.1% 4.3% 11.7%
Nivel de agotados promedio (A) 2.0% 6.0% 7.0%
Nivel de agotados promedio (B) 4.0% 4.0% 10.0%
Nivel de agotados promedio (C) 7.0% 4.0% 17.0%
Nivel de agotados promedio (D) 14.0% 3.0% 12.0%

Tabla 39. Indicadores Piloto Cordialsa

Indicador CAD
# de PLUs incluidos (con parametros redisefiados) 392
Frecuencia de pedido Semanal
Dia de pedido Lunes
Tiempo de entrega (dias) 4
Promedio de ventas diario (a costo) ($) $ 29,000,000
Inventario total al 30/09/2010 $ 450,000,000
Cobertura al 30/09/2010 (dias) 16
Nivel de agotados promedio (total) 5.0%
Nivel de agotados promedio (A) 1.0%
Nivel de agotados promedio (B) 2.0%
Nivel de agotados promedio (C) 6.0%
Nivel de agotados promedio (D) 11.0%
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10.2 RESULTADOS PRUEBAS PILOTO
10.2.1 NESTLE
* Hubo una reduccion significativa de agotados.

* El inventario promedio se mantiene debido a que existen muchos PLUs de
baja rotacion con existencias que no se venden. Es necesario mas tiempo
para ver una disminucién de estos inventarios.

e Para el calculo de inventarios es necesario, como se plantea en los
disefios, identificar ventas debido a promociones que pueden aumentar los
paradmetros disefiados para las ventas regulares.

» Las transferencias a otras tiendas no estdn contempladas en los disefios
(corresponden a demandas irregulares) lo que afecta directamente los
niveles de servicio. Es necesario asegurar el resurtido a todos los puntos
directamente por el proveedor o desde el CAD segln corresponda.

» Es necesario garantizar el ciclo completo de pedido hasta el cierre en el
punto de venta para no tener transitos que afecten las cantidades pedidas.

« Ahora que ya se cuenta con un entendimiento inicial de como se traducen
los objetivos de nivel de servicio utilizados en el disefio a resultados reales
de agotados y coberturas, se pueden empezar a ajustar estos objetivos
para lograr mejores resultados de coberturas (y costo de inventario) versus
los niveles de agotados por supermercado.

El cumplimiento en las entregas se resume en el grafico:

llustracion 27. Cumplimiento en las entregas Piloto Nestlé
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10.2.2 CORDIALSA

Con la modelacion de compra centralizada para el CDV basado en las salidas
reales se obtuvieron resultados de acuerdo a los objetivos en los disefios:

» Se obtuvo un alto nivel de servicio (>98%).
» La cobertura promedio fue de 22 dias.

* Hay que tener en cuenta que para que estos resultados se trasladen a la
practica se deben cumplir ciertas condiciones.

» Alto nivel de servicio del proveedor (tomado como 100% en el modelaje).

« Cerrado de todos los pedidos para generar pedidos con cantidades
correctas.

* Respeto de frecuencias de pedido y entrega.
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11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al interior del equipo de trabajo se lograron aprendizajes importantes con la
ejecucion de las pruebas piloto:

» Aprehensién de la metodologia y herramientas de disefio de inventarios.

» Sensibilizacion al impacto del nivel de servicio objetivo en la cobertura de
los inventarios y nivel de agotados.

« Capacidad de analisis, seguimiento y ejecucién de acciones sobre niveles
de inventario y agotados.

» Profundizacién del conocimiento de funcionamiento de reaprovisionamiento
automatico (RP) en SAP: parametros y ejecucion del reaprovisionamiento.

* Sensibilizacion al impacto de pedidos mal recibidos, no recibidos y el
cumplimiento proveedor y/o CAD en los resultados de coberturas y
agotados en punto de venta.

Como recomendaciones basadas en las pruebas piloto se establecen:

» La contratacion de los Planeadores de Resurtido lo mas pronto posible para
gue se vayan capacitando en este ejercicio inicial.

» Lareestructuracion y reforzamiento del equipo de catalogo que administrara
los surtidos por punto de venta.

» El desarrollo de los requerimientos de Tl que soportan estos procesos para
probarlos dentro del alcance controlado del piloto.

» Ajustar los objetivos de servicio de disefio del piloto para mejorar las
coberturas, sin afectar agotados (empezando con Nestl€).

e Seguimiento al ciclo de pedido desde la emision de la orden de compra
para el caso de proveedores directos y la orden de traslado para
proveedores de entrega centralizada, garantizando el cumplimiento en la
entrega de la misma dentro de los plazos limite o0 en caso de no recibirse en
el plazo estipulado realizar el ingreso en ceros (cierre) de la misma para
garantizar el siguiente ciclo de reposicion.

* Debe incorporarse la metodologia de Planeacién de Ventas y Operaciones
(S&OP) como uno de los procesos estratégicos del negocio que permita la
sincronizacion de las distintos actores de la cadena de abastecimiento.

» Se requiere optimizar el proceso de transporte de mercancias por presentar
debilidades a nivel estructural y ser uno de los eslabones mas sensibles
dentro del proceso afectando el resultado final.

+ Dada la alta rotaciébn de personal en distintos cargos se hace necesario
reforzar los procesos de capacitacion con herramientas y metodologias que
faciliten la aprehensién rapida del conocimiento de las nuevas personas
que ingresan.
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13.  ANEXO

FORMATO DE ENTREVISTA DE PROCESOS

CAJA COLOMBIANA DE SUBSIDIO FAMILIAR - COLSUBSIDIO
i, Colsubsidio

ENTREVISTA PROCESOS

REFERENCIA

DIAGNOSTICO DEL PROCESO DE ABASTECIMIENTO DE VIVERES Y ABARROTES DEL
CENTRO DE DISTRIBUCION DE COLSUBSIDIO HACIA SUS PUNTOS DE VENTA

ACTIVIDAD: MODERADOR
Mapeo de Procesos y oportunidades de Mejora

LUGAR Y HORA; L

AGENDA

1. Presentacion general

2. Explicacion de metodologia

3. Conclusiones y cierre

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS

Enuncie la misién de su cargo en la compafiia

Describa los proceso que tiene a su cargo

Detalle las tareas diarias que realiza

¢,Con qué cargos internos interactta en su trabajo?

¢, Con qué entes externos interactian para el cumplimiento de su trabajo?
¢, Qué deficiencias en los procesos observa?

¢, Cudles factores son criticos para el éxito de su trabajo?

Desde su experiencia y conocimiento qué mejoraria en su trabajo

ONoU~wWDE

En constancia de lo anterior firman:

Nombre : Nombre

Nombre Nombre
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14. GLOSARIO DE TERMINOS

Abastecimiento: Actividad econdémica que tiende a cubrir las necesidades de
consumo en tiempo, forma y calidad. Por lo general, la nocién es equiparada al
suministro (supply).

Abarrotes: Productos alimenticios no perecederos, también incluye alimentos y
articulos para mascotas, papel higiénico, papel de cocina, jabones, detergentes,
entre otros articulos de limpieza para uso del hogar, articulos de desechables
como vasos, platos, servilletas, bolsas para basura, también velas, veladoras de
cera, refrescos, aguas, vinos, licores, cervezas y aguardientes.

Cadena de Abastecimiento: Es el proceso que involucra desde la compra de la
materia prima hasta la entrega del producto terminado al consumidor final.

Canales de Distribucion: Los cauces de la venta apoyados por una empresa.
Estos pueden incluir ventas del menudeo, Ventas de asociados de distribucion
(por ejemplo, venta al mayoreo), Ventas del fabricante de equipo original (el OEM
<Original Equipment Manufacturer>), intercambio de Internet o ventas del
mercado, y subastas de Internet.

Canales Logisticos: La red de cadenas de suministro participantes
comprometidas en almacenamiento, manejo, traslado, transporte y funciones de
comunicaciones que contribuyen al flujo eficaz de los bienes.

CATMAN: Category Management (Administracion por Categorias).

Centro de Distribucion: es una infraestructura logistica en la cual se almacenan
productos y se embarcan 6rdenes de salida para su distribucion al comercio
minorista o mayorista. Generalmente se constituye por uno o0 mas almacenes, en
los cuales ocasionalmente se cuenta con sistemas de refrigeracion o aire
acondicionado, areas para organizar la mercancia y compuertas, rampas u otras
infraestructuras para cargar los vehiculos.

CDV: Centro de Distribucion de Viveres.

CDF: Centro de Distribucién de Fruver.

CEDIS: Centros de Distribucion.

Cross Docking: En Logistica el Cross-docking corresponde a un tipo de
preparacion de pedido (una de las funciones del almacén logistico) sin colocacién
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de mercancia en stock, ni operacién de picking. Permite transitar materiales con
diferentes destinos o consolidar mercancias provenientes de diferentes origenes.

En sentido estricto el cross-docking se hace sin ningun tipo de almacenaje
intermedio. Evitar las operaciones de almacenamiento permite reducir el plazo
necesario a las operaciones logisticas. Su intencion es también acordar con los
proveedores una preparacion de la mercancia para reducir costes de recepcion,
almacenaje y preparacion. Asi, una otra ventaja de este sistema reside en la
reduccion del coste de almacenamiento y de posesion del stock.

EAN: European Article Number es un sistema de cédigos de barras adoptado por
mas de 100 paises y cerca de un millon de empresas.

El cédigo EAN mas usual es EAN13, constituido por 13 digitos y con una
estructura dividida en cuatro partes:

« Los primeros digitos del codigo de barras EAN identifican el pais que otorgo
el codigo, no el pais de origen del producto.

+ Referencia del item, compuesto de:

o Cdbdigo de empresa. Es un namero compuesto por entre 5 y 8
digitos, que identifica al propietario de la marca.
o Cadigo de producto. Completa los 12 primeros digitos.

- Digito de control. Para comprobar el digito de control (por ejemplo,
inmediatamente después de leer un cddigo de barras mediante un escaner),
numeramos los digitos de derecha a izquierda. A continuacion se suman los
digitos de las posiciones impares, el resultado se multiplica por 3, y se le
suman los digitos de las posiciones pares. Se busca decena
inmediatamente superior y se le resta el resultado obtenido. El resultado
final es el digito de control. Si el resultado es multiplo de 10 el digito de
control sera 0.

EDI: Electronic Data Interchange es intercambio electronico de datos de
computadora a computadora entre Socios Comerciales (cadenas), con la finalidad
de ahorrar tiempo al eliminar los tradicionales métodos de preparacion y envio de
documentos a través de mensajeria. A la vez, tiene la ventaja de ser un método
mas seguro y confiable para el manejo de informacion.

Entre las transacciones disponibles actualmente se encuentran entre otras:

Reporte de ventas e inventarios
. Ordenes de compra

« Catalogo de precios de venta

+ Aviso de despacho

+ Confirmacion de entrega
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ERP: La Planeaciéon de Recursos Empresariales (Enterprise Resource Planning,
ERP) es un sistema compuesto por un conjunto de modulos funcionales estandar
y que son susceptibles de ser adaptados a las necesidades de cada empresa.

Es una forma de utilizar la informacién a través de toda la organizacién en areas
claves como fabricacién, compras, administracion de inventario y cadena de
suministros, control financiero, administracion de recursos humanos, logistica y
distribucion, ventas, marketing y administracion de relaciones con clientes.

Jefe UEN: Jefe Unidad Estratégica de Negocio.

KPI: del inglés Key Performance Indicators, o Indicadores Clave de Desempefio,
miden el nivel del desempefio de un proceso, enfocandose en el "cédmo" e
indicando el rendimiento de los procesos, de forma que se pueda alcanzar el
objetivo fijado.

Los indicadores clave de desempefio son métricas financieras o no financieras,
utilizadas para cuantificar objetivos que reflejan el rendimiento de una
organizacion, y que generalmente se recogen en su plan estratégico. Estos
indicadores son utilizados en inteligencia de negocio para asistir o ayudar al
estado actual de un negocio a prescribir una linea de accién futura. El acto de
monitorizar los indicadores clave de desempefio en tiempo real se conoce como
monitorizacion de actividad de negocio. Los indicadores de rendimiento son
frecuentemente utilizados para "valorar" actividades complicadas de medir como
los beneficios de desarrollos lideres, compromiso de empleados, servicio o
satisfaccion.

Lay Out: Se refiere a la adecuada distribucién fisica dentro de una planta o
almaceén.

Lead Time: Es el tiempo de espera que se establece para el cumplimiento de un
proceso: Ejemplo. La entrega de un pedido en 24 horas.

OC: Orden de Compra.

Packing List: La Lista de Empaque guarda estrecha relacién con la factura y
normalmente la acompafia en todo momento. Documento que proporciona datos
sobre la forma de embalaje de las mercancias, el contenido de los diferentes
envases, y especifica los pesos y dimensiones.

Es un documento comercial que tiene por objeto detallar el contenido de las

mercancias que contiene cada bulto. Se debe usar, de preferencia, cuando se
trate de bultos con mercancia surtida.
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PIB: El producto interno bruto, es la principal macromagnitud existente que mide el
valor monetario de la produccion de bienes y servicios finales de un pais durante
un periodo de tiempo (normalmente un afio). Es usado como una medida del
bienestar material de una sociedad. Su calculo se encuadra dentro de la
contabilidad nacional.

Picking: Se denomina asi, en el campo de la logistica, es un proceso basico en la
preparacion de pedidos en los almacenes. En general, cuando se recoge material
abriendo una unidad de empaquetado.

Puede ser un picking de unidades cuando se extraen productos unitarios de una
caja, 0 un picking de cajas, cuando se recogen cajas de una paleta o de un
contenedor, también llamado Packing.

PLU: Price Look-Up, El PLU es el codigo interno que la aplicacion de gestion
asigna a los articulos y sirve para identificarlos aparte del cédigo de barras.

Proceso: Un proceso es un conjunto de actividades o eventos (coordinados u
organizados) que se realizan o suceden (alternativa o simultaneamente) con un fin
determinado.

Punto de venta: Los puntos de venta automatizan el proceso de salida y cobro de
la mercancia en las tiendas departamentales, comercios, restaurantes y otras
instituciones.

Pull: La estrategia Pull consiste en orientar los esfuerzos de comunicacién en el
comprador final con la promocion y publicidad a travées de los medios de
comunicacién masivos, para que el consumidor final exija los productos del
fabricante en los puntos de ventas minorista, el minorista se lo solicite al
mayorista, y este ultimo finalmente al fabricante.

Es decir, consiste en hacer fuertes campafias de comunicacion, de modo que el
propio consumidor demande o hale el producto al distribuidor.

Push: O estrategia de comercializacion de empuje de productos desde un punto
de origen hasta un punto destino, por ejemplo desde el centro de distribucién al
punto de venta.

Retail: Es un sector econdmico que engloba a las empresas especializadas en la
comercializacion masiva de productos o servicios uniformes a grandes cantidades
de clientes. Involucra a mayoristas y minoristas en un mismo sector (diversidad
tanto de sus productos como de sus clientes).
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Retail es el término inglés para comercio al por menor o al detalle. Engloba el
sector de negocios que va desde supermercados, pasando por tiendas de marca,
grandes superficies, centros comerciales, hasta sucursales bancarias y en algunos
casos restaurantes (ej. comida rapida). Esta muy relacionado con las cadenas de
tiendas, franquicias, centrales de compras y hasta hay quien considera que el
comercio online podria ir en el mismo saco, e-retail.

RP: Replenishment Planning o Planificacion de Necesidades de Reposicion.

SAP: (Systeme, Anwendungen und Produkte), en espafol, SAP (Sistemas,
Aplicaciones y Productos) creado en 1972 en Alemania, es el principal proveedor
de software empresarial.

SAP es un software para la administracion empresarial el cual abarca diferentes
modulos los cuales integran las diferentes areas de la empresa en una escala
global (contable, comercial, logistica, entre otras) en un solo sistema. Estos
modulos sustituyen la gran variedad de sistemas independientes con los cuales
muchas empresas / organizaciones suelen trabajar, creando un solo patron y
compatibilidad a lo largo de las diferentes funciones, obteniendo un control total
sobre la compafia.

TI: Tecnologia de Informacion.

Viveres: Alimentos basicos de la canasta familiar, usados especialmente como
provision 6 despensa.

WMS: Warehouse Management System, Sistema de Gestion de Almacenes cuyo
propésito principal es controlar el movimiento y almacenamiento de materiales en
la empresa. La légica basica de un WMS utilizara una combinacion de articulo,
localizacion, cantidad, unidad de medida, e informacién de la orden para
determinar donde almacenar y recoger materiales y en que secuencia hacerlo.

El WMS es la solucion que permite tener una vision de las existencias actuales y
futuras, organizar el trabajo, alinear los recursos y satisfacer los requisitos de los

clientes optimizando los procesos de distribucién para asegurar que los productos
sean repartidos en tiempo y forma.

93

N To remove this message, purchase the
@ S Cl LI D PDF E productvat wlww.SoIidDoct:lments.com




	Pag 1.pdf
	DIAGNÓSTICO DEL PROCESO DE ABASTECIMIENTO DE VÍVERES.pdf



