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RESUMEN: EIl presente estudio es de caracter analitico y tiene por objetivo presentar una propuesta para el
mejoramiento del control de los activos al interior de Novaventa S.A., mediante procedimientos y politicas
enmarcadas en la busqueda de la optimizacién logistica de la compafiia. Durante el desarrollo del estudio se
tomo como referencia y base para la investigacion el archivo master de los activos, asi como los registros fi-
nancieros de costos de maquinas dispensadoras y los promedios de ventas con el fin de identificar su rentabi-
lidad, ubicacion y uso, acorde a las politicas de la empresa.

claros los movimientos que se realizan con ellos,

INTRODUCCION el tiempo promedio de trabajo de una de estas

En los ultimos afios el tema de la globaliza-
cion y el desarrollo econémico de nuestro pais ha
venido introduciendo cambios sustanciales en la
forma de comercializar productos mediante ca-
nales de distribucion y venta alternativos. En
Mexico, Europa y en Estados Unidos los canales
alternativos son un pilar importante en los mo-
delos de distribucion y posicionamiento de mar-
cas, por esta razon Novaventa S.A. como empre-
sa lider en este segmento y que tiene por objeto
social la comercializacion y distribucion de pro-
ductos del Grupo Nacional de Chocolates S.A.,
por canales diferentes a los tradicionales, a foca-
lizado sus esfuerzos en el canal de venta al paso,
el cual consiste en comercializar los productos a
través de activos, como maquinas dispensadoras
de snacksy café.

Actualmente se cuenta con un sistema de con-
trol efectivo sobre el producto y el dinero gene-
rado, sin embargo se denota una gran falencia en
el control de los activos como tal, asi como sobre
los respectivos componentes y repuestos que se
utilizan. Se conoce el numero de activos relacio-
nados en un archivo de Excel, pero no se tienen

maquinas, su productividad, el inventario pro-
ductivo y el de obsoletos. Adicionalmente los
mantenimientos realizados y arreglos a los que
son sometidos dichos activos no son controlados
de manera eficiente.

De acuerdo con las politicas de la compaiiia
este control deberia ser ejercido por el Area
Técnica, sin embargo por la incidencia y partici-
pacion en el manejo de estos activos, el Area
Logistica ha solicitado llevar a cabo este proce-
so. Este trabajo de grado pretende establecer los
lineamientos a seguir para la implementacion de
un sistema de control de inventarios de activos
fijos en cuanto a maquinas de apoyo se refiere, la
implementacion de un adecuado proceso logisti-
CO gue garantice, una administracion eficiente de
los activos (maquinas de Snacks y café), una
adecuada administracion de este inventario, asi
como su distribucion y abastecimiento.

Con este proyecto se minimizara la posibili-
dad de pérdida de activos, contando con infor-
macion confiable para la toma de decisiones y
permitira determinar una estadistica de los dafios
recurrentes en cada una de las maquinas, estable-



ciendo de esta manera los respectivos seguimien-
tos aplicables a cada caso en particular.

La aplicacion de este proyecto se iniciara en
la Regional de Bogota, después de las pruebas
realizadas y su correspondiente evaluacion, se
tiene la posibilidad de replicarlo en las demas
Regionales.

1. Desarrollo Historico. Este Canal se cred a
raiz de un viaje realizado por un grupo de Di-
rectivos de la Compariia Nacional de Choco-
lates a una Feria Internacional. Posteriormente
en el afio 1997, la Compafiia Nacional de
Chocolates (CNCH) import6 49 maquinas
dispensadoras , estas maquinas dispensadoras
fueron entregadas a las diferentes Regionales
de Ventas de CNCH Medellin, Bogota Norte,
Bogota Sur, Cartagena y Cali.

A su vez éstas distribuian las maquinas entre
clientes para ser comercializados en ellas sus
productos. Inicialmente no se contaba clara-
mente con una estrategia definida con respec-
to a la ubicacion, de mantenimiento y de por-
tafolio, constituyéndose simplemente en una
prueba piloto.

A mediados del afio 2007 se da inicio al canal
venta al paso donde se busca llegar al cliente
de una manera mas directa a través de maqui-
nas dispensadoras de snacks y café; desde sus
comienzos su mision ha sido la adquisicién de
nuevos clientes en el sector educativo, alian-
zas con los tenderos, en donde estos ultimos
son los encargados de la maquina dispensado-
ra, su manejo y manipulacion, Novaventa
S.A. tiene como actividad la venta y distribu-
cion del producto, asi como el mantenimiento
periddico de las diferentes maquinas.

A partir de octubre del 2008 se emprendié la
fase de manejar directamente las maquinas en
el sector institucional, el objetivo de dicha es-
trategia es remplazar unas ineficientes y anti-
higiénicas grecas que se manejan actualmente
en muchas empresas por maquinas dispensa-
doras de café complementadas con las maqui-
nas de Snacks; esta estrategia complementa la
busqueda de nuevos clientes asi como su ade-
cuado mantenimiento, ain cuando los clientes
actuales son atendidos a un 100% brindando-
les un nivel de confort al méaximo.

2. Descripcion General del Negocio. En la actuali-
dad, las méaquinas dispensadoras son de dos (2) ti-
pos:

Expendedoras de snacks: requieren una labor de
surtido de mercancia, su operacion es totalmente au-
tomatica. La maquina esta en capacidad de exhibir el
producto, recibir el dinero del cliente, recibir el pe-
dido del cliente a través de la pulsacion de los codi-
gos que identifican los productos, entregar el pro-
ducto y la devolucion de dinero.

Expendedoras de café: requieren una labor de
surtido similar, la operacion debe ser realizada por
personas. La maquina esta en capacidad de almace-
nar para las diferentes preparaciones: cafés, chocola-
tes y leches en polvo, azlcar y demas ingredientes y
a través de la presion de los botones de productos
realiza la preparacion y la entrega lista.

La operacion directa del canal venta al paso en el
piloto de la ciudad de Bogoté esta configurada en
dos (2) grandes bloques a saber:

e Atencion de maquinas de clientes: son las
maquinas ubicadas en colegios, hospitales, insti-
tuciones, centros comerciales, etc., a cargo del
cliente con quien se ha establecido un acuerdo de
comodato precario para su operacion.

e Atencion de maquinas propias: son maguinas
de la compaiiia, las cuales deben ser atendidas en
su totalidad por Novaventa S.A.

El balance actual de ambas modalidades es 90%
maquinas de clientes y 10% maquinas propias, dis-
tribuidas por toda la ciudad de Bogota de acuerdo a
la ubicacion de los diferentes clientes.

2.1 Recoleccidn de la informacién. Este trabajo pre-
tende consolidar la informacion de manera que sea
confiable, veraz y oportuna, y a su vez permitir de-
terminar la cantidad de maquinas que se tienen regis-
tradas en libros, ajustar los niveles de inventario a
los pronosticos de demanda, tomar decisiones acer-
tadas de aprovisionamiento, niveles Optimos de
maquinas y repuestos y la optimizacion de la red de
distribucion y del costo del inventario.

3 Marco Tedrico: Los indicadores clave de desem-
pefio son métricas financieras o no financieras, utili-
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zadas para cuantificar objetivos que reflejan el ren-
dimiento de una organizacion, y que generalmente se
recogen en su plan estratégico. El acto de monitori-
zar los indicadores clave de desempefio en tiempo
real se conoce como monitorizacién de actividad de
negocio. Los indicadores de rendimiento son fre-
cuentemente utilizados para "valorar" actividades
complicadas de medir como los beneficios de desa-
rrollos lideres, compromiso de empleados, servicio o
satisfaccion.

Los KPI’s suelen estar atados a la estrategia de la
organizacion, siendo los "vehiculos de comunica-
cion”; permiten que los ejecutivos de alto nivel co-
muniquen la misién y visién de la empresa a los ni-
veles jerarquicos mas bajos, involucrando
directamente a todos los colaboradores en realiza-
cion de los objetivos estratégicos de la empresa.

Usado para calcular, entre otros:

Tiempo que se utiliza en mejorar los niveles de
servicio en un proyecto dado.

Nivel de la satisfaccion del cliente.

Tiempo de mejoras de asuntos relacionados con
los niveles de servicio.

Impacto de la calidad de los recursos financieros
adicionales necesarios para realizar el nivel de servi-
cio definido.

Para una organizacion es necesario al menos que
pueda identificar sus propios KPI's. La clave para es-
tos son:

Tener predefinido de antemano un proceso de ne-
gocio.

Tener claros los objetivos/rendimiento requeridos
en el proceso de negocio.

Tener una medida cuantitativa/cualitativa de los
resultados y que sea posible su comparacion con los
objetivos.

Investigar variaciones y ajustar procesos o recur-
sos para alcanzar metas a corto plazo

Lo que realmente es importante:

Los datos de los que dependen los KPI tienen que
ser consistentes y correctos.

Estos datos tienen que estar disponibles a tiempo.

CEDI. La implementacién de centros de distribucion
dentro de la cadena de suministro surge de la necesi-
dad de lograr una distribucién mas eficiente, flexible
y dindmica, es decir, asegurar una capacidad de res-
puesta rapida al cliente, de cara a una demanda cada
vez més especializada. La implementacion también
ofrece una reduccion de costos en las empresas y
evita cuellos de botella.

Otra ventaja es el hecho de generar mecanismos
de vinculo «fabrica — cliente», lo cual permite una
atencion adecuada a pequefios puntos de venta, co-
mo kioscos, cafeterias o restaurantes, con una alta
tasa de entrada y salida de productos, los cuales tie-
nen habitualmente un corto plazo para hacer sus pe-
didos o un periodo muy corto para su comercializa-
cion.

Requerimientos del Centro de Distribucion: La
misién del almacén es corregir los desajustes entre
produccién y consumo o minimizar los costos de
transporte. En todos, la razén de ser es la misma
adaptarse de manera inmediata al comportamiento
del suministro y de la demanda.

Disefio del Centro de Distribucion: Se atiende a
los requerimientos, se modelizan y simplifican los
mismos Yy finalmente se disefia en términos de efi-
ciencia, es decir, al minimo costo.

Gestion del Centro de Distribucién: La gestién
del almacén debe dar respuesta al comportamiento
real de la demanda, aparentemente impredecible y
con las problematicas derivadas de gestion del dia a
dia, que es una caracteristica de este tipo de centros.

2. Propuesta de Implementacién

3.1 Disefio del Lay Out: definicion de un nuevo
lay out para la zona de almacenamiento de maqui-
nas de snack’s y bebidas ademas de sus repuestos.

Para el cumplimiento del objetivo trazado en el
ante proyecto de este trabajo de grado, analizaremos
informacidn de historicos e informacidn obtenida del
inventario de maquinas realizado como actividad
predecesora, el analisis de implementacion fisica del
area acondicionada para el desarrollo de las activi-
dades de recepcién, almacenamiento, y transporte de
maquinas de snack’s y bebidas ademéas de sus re-
puestos.
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3.2 Manual de Control y Sistematizacion de Acti-
vos: La evidente necesidad de sistematizar el manejo
de los activos fijos (maquinas dispensadoras y re-
puestos), para permitir tener un control adecuado so-
bre su uso y mantenimiento a generado una guia, la
cual permitira tener informacién veraz y oportuna
acerca de cada uno de los activos que ingresan a la
compafiia.

3.3 Procedimiento Maquinas de Snack’s: En este
aparte se describen los principales procedimientos de
operacion del canal, cada procedimiento presentara
las siguientes partes: definicion del proceso, consi-
deraciones a tener en cuenta para su desarrollo, do-
cumentos utilizados, personas que intervienen asi
como los recursos necesarios y su secuencia.

3.4 Organigrama: Adjuntamos la presente el or-
ganigrama propuesto para la operacion del canal, es-
pecificando el numero de ocupantes por cargo.

3.5 Instalacion de Activos en el Sector Educativo:
Para dar mayor claridad respecto a la utilizacion de
los activos fijos en el mercado educativo se presenta
el procedimiento a seguir para su normal operacion.

3.5 Procedimiento de Administracion de Activos:
Mediante dicho procedimiento se busca definir las
directrices para la instalacion, retiro y traslado de ac-
tivos en los modelos de venta a clientes y a consu-
midor.

3.6 Procedimiento de Baja de Activos: Este pro-
cedimiento permite establecer los criterios, la autori-
dad y la responsabilidad para darse de bajas los acti-
vos del canal de venta al paso.

CONCLUSIONES

Al implementar este tipo de controles y procedi-
mientos se podria lograr la consolidacion de la com-
pafiia en este segmento de mercado mediante un
adecuado mantenimiento de los clientes y una renta-
bilidad sostenida en el tiempo que a largo plazo ge-
neraria el incremento de productos a manejar y la
réplica de este tipo de politicas al interior de otras
empresas pertenecientes al Grupo Nacional de Cho-
colates.

Los principales beneficios al interior de Novaven-
ta S.A. se pueden visualizar en la respuesta que se
tendria de parte de los clientes ya que permitiria in-
crementar el nivel de satisfaccion del cliente en

cuanto a servicio, apoyo Y rentabilidad se refiere, es
asi que mediante esta estrategia los clientes se con-
cientizaran de la importancia y rentabilidad que les
ofrece el utilizar de manera correcta maquinas dis-
pensadoras en sus puntos de venta, de igual manera
permitird crear un ambiente de interaccién perma-
nente entre los clientes y Novaventa S.A., en donde
se busque el beneficio de ambas partes, fidelizando
de esta manera un gran numero de clientes.

La implementacion de esta estrategia también
ofrecera a Novaventa S.A. la oportunidad de fortale-
cer la relacion con sus funcionarios generando un al-
to de grado de sentido de pertenencia que a largo
plazo redundara en un indicador bajo de rotacién de
personal y un ambiente laboral adecuado para el de-
sarrollo de las actividades inherentes al negocio, asi
como para iniciar la implementacion de nuevos pro-
yectos.

La implementacién de los procedimientos y con-
troles al interior de la compafiia es de vital impor-
tancia teniendo en cuenta el mercado en que se desa-
rrolla su objeto social, asi como la interaccion
permanente que se tiene con los clientes y la necesi-
dad latente de fortalecer dicha relacién para benefi-
cio de ambas partes.
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