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Glosario

Retail: Es una palabra de origen inglés que se usa para referir el comercio al detalle, es decir, la
venta de productos al consumidor final. En castellano se conoce como venta al detalle, venta al

detal, venta al por menor o comercio minorista.

Cadena de distribucion: La cadena de distribucion es el conjunto de actuaciones que llevamos a
cabo desde que terminamos la fabricacion de un bien, hasta que dicho bien se adquiere por el

consumidor final.

Facturacion electrénica: Es, ante todo, una factura. Esto significa que tiene los mismos efectos
legales que una factura en papel, se expide y recibe en formato electronico. En otras palabras, es
un documento que soporta transacciones de venta bienes y/o servicios y que operativamente tiene
lugar a través de sistemas computacionales y/o soluciones informaticas permitiendo el
cumplimiento de las caracteristicas y condiciones en relacion con la expedicion, recibo, rechazo y

conservacion.

Tiendas de descuento: Hace referencia a una tipologia o formato de establecimiento comercial
de venta detallista en régimen de autoservicio, caracterizado por la venta de un surtido limitado de

articulos



Stakeholders: Significa ‘interesado’ o ‘parte interesada’, y que se refiere a todas aquellas personas

u organizaciones afectadas por las actividades y las decisiones de una empresa.

Software punto de venta: Punto de venta, es un conjunto de herramientas de hardware y software,
que principalmente les permiten a los negocios facturar sus ventas, facilitando también llevar el
control de su flujo de caja, inventarios, proveedores, compras, cuentas por cobrar y pagar, gastos

y costos fijos, utilidades y pérdidas, entre otras funciones.

Stock: Todo aquel bien que se almacena para ser posteriormente vendido o usado en el proceso

productivo.



Resumen

Este proyecto de investigacion se centra en el estudio y evaluacion de la propuesta de la
implementacion de un sistema de informacion que permitird optimizar los procesos dentro del
Super Nuevo Almacén. Almacén cuyo negocio es la comercializacion de viveres al por mayor y
al detal en la zona de mayoristas de plaza Espafia de Bogota. Adicionalmente fue necesario realizar

una investigacion del sector, para tener en cuenta el movimiento y rotacién de mercado.

El motivo ademas de optimizar los procesos, es ir en boga de las herramientas tecnoldgicas que
permiten facilitar cualquier tipo de tarea, y en este caso, poder reducir el tiempo el cual le estan
dedicando los duefios al negocio. Es por esto que se realizé un analisis de cargas, en donde se
puede observar que el cambio es de gran aporte tanto para los stakeholders principales que son los

duefios y en segunda instancia a los clientes.

Se aplicé una encuesta a algunos consumidores del almacén, con una sola pregunta, en donde
se queria saber su posicion frente a la forma en que les gustaba ser atendidos al momento de hacer
mercado. Por medio del andlisis de los resultados, se pudo identificar que los clientes siguen

prefiriendo tener una atencion personalizada a un autoservicio.

Teniendo en cuenta que el Stiper Nuevo Almacén no tiene incorporado un software que permita
realizar lo mencionado anteriormente, se realizé la investigacidn pertinente para cumplir con todos
los estandares que pide hoy en dia el gobierno con respecto a la facturacion electrénica y un

software que se acomodara a estas necesidades.



Palabras Clave: Super Nuevo Almacén, sistema de informacion, optimizacion de procesos,
tiempo, stakeholders, clientes, atencion personalizada, software, investigacion, facturacién

electronica.



Abstract

This research project focuses on the study and evaluation of the proposal for the implementation
of an information system that will optimize the processes within the Super Nuevo Almacen.
Warehouse whose business is the wholesale and retail food merchandising in the wholesale area
of Plaza Espafia in Bogota. It was also necessary to carry out an investigation of the area, to take

it into account the movement and the rotation of the market.

The reason in addition to optimizing the processes, is to be in vogue of the technological tools
that allow to facilitate any type of task, and in this case, to be able to reduce the time which the
owners are dedicating to the business. That is why a load analysis was carried out, where it can be
seen that the change is a great contribution for both of the main stakeholders, who are the owners
and secondly, the clients.

A survey was applied to some consumers of the warehouse, with a single question, where they
wanted to know their position in relation to the way they liked to be served at the moment of
shopping at the supermarket. Through the analysis of the results, it was possible to identify that

customers still prefer to have personalized attention to self-service.

Considering that the Super Nuevo Almacen, does not have a software that allows to do the
aforementioned, the pertinent investigation was carried out to comply with all the standards that
the government requests nowadays with respect to electronic invoicing and a software that will

accommodate to these needs.



Keywords: Super Nuevo Almacen, information system, process optimization, time,

stakeholders, customers, personalized attention, software, research, electronic invoicing.
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1. Introduccion

El Super Nuevo Almacén es un almacén el cual se centra en el negocio del retail. El retail es
conocido como las ventas de productos al por mayor o al detalle (Beltran, 2017). Dentro de estos
encontramos desde los hipermercados, supermercados, surtidores al por mayor hasta las tiendas
de barrio (Beltran, 2017). La esencia del negocio varia de acuerdo al tamafio del negocio, sin
embargo, todos tienen como fin la venta de productos a clientes para uso personal, familiar o hasta
empresarial. La cadena de distribucion es el conjunto de actuaciones que se llevan a cabo desde
que se termina la fabricacion de un bien, hasta que este es adquirido por el consumidor final (in,
2016). Dentro de la cadena de distribucion y venta, el consumidor es el altimo agente dentro de
esta. Estd compuesta por 4 agentes, en primer lugar, estan los productores, seguido de los
distribuidores mayoristas, en tercer lugar, los retailers en donde el almacén haria parte de los
altimos 2 eslabones, y por ultimo los consumidores que son el cliente final. El Stper Nuevo
Almacén atiende a diferentes tipos de publicos, desde los estratos bajos, hasta los altos, desde
personas con negocio que compran en el almacén para revender, hasta familias que hacen mercado

para sus casas con ventas tanto al por mayor como al detal.

El sector del comercio ha experimentado durante los Gltimos afios un crecimiento sustantivo en
Colombia, durante el 2017 el retail, consumo masivo y tecnologia fueron las principales industrias
que se apalancaron la economia y para este 2018 se proyecté que iba a seguir siéndolo. El
crecimiento del sector fue del 1.8%, convirtiéndose en una fuente generadora de empleo, pero este

sigue siendo muy bajo ya que se ha visto afectado significativamente por la reduccion de ingresos
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del sector petrolero, el aumento en la inflacion y la creciente alza en el precio del dolar (Beltran,

2017).

Estos factores sumados al avance tecnoldgico resultan determinantes para los consumidores a
la hora de realizar compras, transformando los habitos y comportamientos de los consumidores.
Para lo cual los retos actuales implican la implementacién de estrategias cada vez mas complejas
tales como: programas de fidelizacién, apertura de nuevas unidades de negocios, productos de
calidad que no se limiten a la satisfaccién parcial de las necesidades, sino que como fin Gltimo
satisfagan por completo las necesidades del cliente final. Sumandonos a los factores tecnolégicos,
es claro mencionar que desde enero del 2019 es necesario para las grandes empresas y
posteriormente para las pequefias empresas como el Stper Nuevo Almacén, adoptar el modelo de
facturacion electrénica estipulado por la DIAN, en donde se cumple con la misma funcion de la
factura en papel, soportando la venta de bienes o servicios, pero ahora ésta sera enviada por medio

del correo electrénico al cliente (DIAN, 2018).

Para el Stper Nuevo Almacén, se le suma la baja en sus ventas por la nueva apertura de las
tiendas de conveniencia o descuento y el aumento del porcentaje de almacenes que implementan
sistemas de informacion para incrementar sus ventas y ser mas competitivos, asi dandole una
optimizacion a los procesos que se venian dando en afios pasados. Segun el corte financiero a
diciembre del 2017, las tiendas como D1. Ara y Justo y Bueno han incrementado notablemente
sus ventas. Ademas de la ubicacion estratégica de estas tiendas, en donde le facilitan la
movilizacion al cliente y evitan que el cliente se desplace al centro de la ciudad ya que la mayoria

tiene temor por la seguridad en la zona (Garzon, 2018).
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Por otro lado, es de gran importancia nombrar que las ventas también han disminuido por el
aumento de IVA, es por esto que los compradores lo que anteriormente hacia parte de su mercado
normal, ahora es un lujo comprarlo y por ende han dejado de consumir gran parte de estos
productos. Asi que ajustaron sus preferencias en gastos y buscan precios mucho mas bajos a veces

sacrificando calidad (Garzon, 2018).

El andlisis de los aspectos mencionados anteriormente sera objeto de la presente investigacion,
contextualizado en el mercado del retail en Colombia y especificamente a los cuales impacta

mayormente al Super Nuevo Almacén.

2. Resefia historica

El inicio del comercio de productos como cueros, flores, vegetales, frutas etc. se dio
primeramente en las plazas de mercado donde todas las personas de todos los estratos iban a
reunirse a estas plazas para comprar lo necesario para sus casas, luego fueron también trasladadas
a las calles de las grandes plazas de la ciudad como lo son la plaza Espafia en Bogota (sitio donde

nos centraremos en este proyecto).

Desde los afios 50 la familia Carrefio Bedoya, inicié con almacenes de viveres que provee
a casas, almacenes, restaurantes etc. por la venta al por mayor y al detal, con una sede en la plaza

de Paloguemao. A través de los afios los descendientes han venido abriendo nuevas tiendas como
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esta (Super Nuevo Almacén), ubicada en plaza Espafia (Bogotd), lugar con gran historia referente

a mercados.

Super Nuevo Almacén es una empresa que nacio en 1992 y que surgio de la necesidad de
trabajar, independizarse y tener un negocio propio. En su primer afio, pensaron en vender algo que
tuviera una salida fluida por lo cual empezaron con papel higiénico; la primera compra que
realizaron fue de 100 pacas con cierto capital que obtuvieron como préstamo de un familiar. En
el segundo semestre del 92, con las ventas del papel higiénico lograron reunir capital para pagar la
deuda y seguir invirtiendo. Con el proposito de seguir creciendo, fueron adquiriendo otros
productos, todos estos enfocados en la canasta familiar para asi darse a conocer en el sector y

seguir capitalizandose.

Con el pasar de los afios y a su modo fueron fidelizando clientes con los cuales en la
actualidad tienen grandes lazos comerciales y a quienes les dan un trato especial, puesto que en
ellos se basa el movimiento economico de la empresa. A pesar de que esta rodeada de tiendas
similares en el sector y otras grandes compariias dedicadas a la venta de productos de la canasta
familiar en la ciudad, han podido mantenerse como empresa y adquirido solidez; pues dentro de

los planes de la empresa estéa el seguir creciendo y fidelizando nuevos clientes.

Hoy en dia las empresas tienen un propdsito clave; este es el estar realizando continuos
cambios en sus misiones y visiones para satisfacer la demanda de los consumidores que son tan

cambiantes. La globalizacion puede generar quiebra total en empresas que no innoven en sus
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procesos Y las cuales tampoco estén en boga de la tecnologia que nos brinda grandes facilidades

actualmente.

3. Misién y vision

3.1 Vision

Nuestra vision es poder ser reconocidos en el afio 2021 como una cadena de
supermercados a nivel regional, manteniéndonos siempre bajo un estandar familiar como lo ha
venido siendo a través de los afios, asi brindandoles a los clientes satisfaccion y su fidelidad

hacia con la empresa.

3.2 Mision

Nuestra mision es poder seguir satisfaciendo las necesidades de los clientes, ofreciéndoles
un excelente servicio, siendo destacados en precios, diversidad y calidad en los productos
ofrecidos. Ademas, siendo comprometidos a la mejora continua de nuestra empresa, para que
este pueda alcanzar su mas alto potencial siendo lideres en el mercado en las ventas al por mayor

y al detal.
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3.3 Necesidad ldentificada

Hoy en dia las empresas tienen un proposito clave; este es el estar realizando continuos
cambios en sus misiones y visiones para satisfacer la demanda de los consumidores que son tan
cambiantes. La globalizacion puede generar quiebra total en empresas que no innoven en sus
procesos y las cuales tampoco estén en boga de la tecnologia que brinda grandes facilidades

actualmente.

El Super Nuevo Almacén desde su inicio ha venido trabajando con un modelo de atencion
en el mostrador, mejor llamada ‘“atencion personalizada”. A través de los afios fueron
implementando facilidades en ventas por medio de opciones tecnolégicas como de realizar facturas
a mano, a realizarlas en el computador con un programa de facturacion. Pero aun asi siguen
teniendo la mayoria de sus procesos manuales y tradicionales, (como realizacion de facturas y
toma de inventario) lo que implica un trabajo extra por parte de duefios y trabajadores, faltantes,

inventarios mal tomados y hasta pérdida de mercancia.

La necesidad identificada es debido a la falta de facilidades tecnoldgicas, como sistemas
de informacidn que permitan tener un mayor control y acercamiento a las mercancias vendidas dia
a dia para asi evitar pérdidas. También se han perdido ventas por la expansion que han tenido las
nuevas marcas como D1 y Justo y Bueno gue llegaron marcando tendencia con precios y ubicando
sus tiendas en lugares estratégicos. Esto sin que las personas tengan en cuenta que no son productos
conocidos. Esto se identifica por vivencias de los mismos comerciantes de la zona, articulos y

noticias encontradas, “Tras el auge de las ‘discounters’ (tiendas de descuento) varios tenderoS se
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han reinventado para subsistir. Si bien varias han cerrado, otras se han mantenido.” (Pulzo, 2018,
parr. 1). También se evidencia que el poder adquisitivo por el incremento de impuestos con

relacién a la nueva reforma ha reducido.

“Un reporte de la compafiia Kantar Worldpanel asegura que el gasto de los colombianos se
redujo 7% entre diciembre y enero pasados, mientras que la frecuencia de compra de los
hogares colombianos cayd, al pasar de 5% en diciembre del afio pasado a 1% en este enero”

(Dinero, 2017, pérr. 2).

Por otro lado, se identifica que los duefios quieren tener mayores oportunidades de
expansion con distintos negocios y con el del Stper Nuevo Almacén, pero no es posible ya que
este almacén les demanda mucho tiempo y con las ayudas de la tecnologia no tendran que estar

detras del mostrador como se ha presentado desde sus inicios.

3.4 Reducir errores humanos

“Tener un método antiguo de facturacion hace que tus posibilidades de cometer errores
sean mayores, por eso es importante que pienses en que la implementacion de un sistema
de factura electrdnica te ayuda, fundamentalmente a disminuir los errores que se presentan

en el proceso de generacion y envio de la factura”. (Ruiz, 2018, parr. 6).



19

3.5 Impacto ambiental

“Uno de los propositos de la Reforma tributaria fue implementar los tributos verdes, de modo
que la factura electronica se constituye como una de las principales formas de superar el uso

del papel en las empresas, para transitar hacia empresas con conciencia ambiental”. (Ruiz,

2018, parr. 7).

“Una de las grandes apuestas del Gobierno Nacional es la implementacion de la factura
electronica en Colombia, pues esta nueva medida controla el pago de ciertos impuestos y

brinda mayor efectividad del trabajo en las empresas” (Ruiz, 2018, parr. 8).

La utilidad de este proyecto es tanto economico como personal. Los stakeholders de esta
empresa son tanto los mismos duefios a quienes les interesa tener un crecimiento profesional con
el negocio y con fututos proyectos, como los clientes quienes buscan siempre innovacion, mejor
atencién y hasta sentirse importante y especial (Arturo, 2013). Teniendo en cuenta la inversion que
se debe hacer, hay una retribucion de un corto a mediano plazo puesto gue su implementacion
permitira corregir los errores que se han presentado en el pasado como: control de caja, inventarios
y salidas de producto y fidelizacion de clientes. Se puede hablar de innovacion ya que desde hace
aproximadamente 10 afios no se han hecho intervenciones tecnologicas de gran alcance en el
almacén y la inversidn del sistema permitira estar en auge con el mercado y las competencias mas

cercanas.
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Con el uso de estas estrategias, se podra tener un mejor maneja de la informacion que permitira
tener una mayor eficiencia y control sobre cada uno de los procesos del almacén. Se quiere con

esto afrontar las necesidades y desafios que el mundo y el consumismo impone.

4. Descripcion de la propuesta

4.1 ¢ Es el cambio Viable?

¢Es viable cambiar la forma de ventas que se manejan en el Super Nuevo Almacén, en
donde el cliente tendra un autoservicio o mantener la atencion personalizada con la

implementacion de un sistema de informacion que permita optimizar los procesos?

La realizacion de la propuesta es seguir manteniendo el servicio de atencion personalizada
en donde con la implementacion de un sistema de informacion y un reordenamiento a los procesos
que se vienen manejando, ayude con las problematicas mencionadas anteriormente. De este mismo
modo es completamente pertinente y viable ya que se identifica una necesidad tanto por parte de
los duefios como por los clientes, en lograr soltar cargas y recibir un valor agregado en el momento
de la atencidn; esto respectivamente. La acogida de la atencion personalizada por parte de los
clientes es muy grande, ya que aqui se sienten mas cercanos tanto con el almacén como con el
producto. Asi se les brinda una mejor asesoria del producto que estan buscando o en sus compras

en general en cuanto a necesidades y gustos (Arturo, 2013).
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4.2 Objetivo general

Disefiar una propuesta de cambio para ofrecer un mejor servicio al cliente, en donde los
compradores tengan la facilidad de agilizar sus compras y el almacén de tener mayor control sobre
el flujo de mercancias, ampliando el servicio de sistema de informacién para obtener mayor control

sobre ingreso y salida de mercancia.

4.3 Objetivos especificos

e Identificar los tiempos de los diferentes procesos del negocio y asi proponer una mejora.

e Recolectar datos para evaluar la posicion que tienen los clientes de acuerdo a la realizacion de
un cambio.

e Seleccionar el mejor sistema de informacidn para tener mayor control sobre las mercancias.

e Sugerir un tipo de sistema de informacion que se acomode a las necesidades del
establecimiento evaluando asi su inversion.

e Planear una estrategia de acoplamiento a los trabajadores, para manejar el nuevo sistema que
va a ser implementado.

e Evaluar la propuesta de cambio de atencidn personalizada a autoservicio.

4.4 Resultados esperados



Tras el desarrollo del proyecto, los resultados esperados serian los siguientes:

e Conocer el punto de vista de los clientes a cerca del cambio que se desea realizar

e Identificar las necesidades basicas que el almacén y los duefios estan generando.

e Realizar capacitaciones sobre el uso adecuado del sistema de informacion.

e Reducir la carga laboral que tienen los duefios con el almacén.

e Brindarle al almacén cambios para el incremento de sus ventas.

4.5 Analisis del Tipo de Clientes

AMALISIS TIPO DE CLIENTES

TIPO

¥ PARTICIPACION

ESPECIFICACIONES

AMAS DE CASA

30%

Son distribuidores que adquieren los
productos en el negocio, y posteriormente
wenden la mercancia en restaurantes,
hospitales u oficinas, Este tipo de clientes
puede incluso hacer pedidos dos o tres
weces a la semana. Son estos clientes los
que mayor beneficio otorgan a la empresa,
son la especialidad del mercado.

CASINDS

203

Estos surten alos restaurantes gue estén
dentro de las empresas y hacen sus
mercados aproximadamente dos veces a la
semana con voldmenes altos.

INSTITUCIOMNALES

40%

Son distribuidores que adquieren los
productos en el negocio, v posteriormente
wenden la mercancia en restaurantes,
hospitales u oficinas. Este tipo de clientes
puede incluso hacer pedidos dos o tres
weces a la semana. Son estos clientes los
que mayor beneficio otorgan a la empresa,
son la especialidad del mercado.

TIENDAS

10%

Aungque sean el mercado mas débil para el
negocio, éstos generan beneficios para el
negocio. Seofrecen los productos que las
tiendas normalmente requieren a precios
competitivos para lograr generar maés
ingreso.

22
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Tabla 1 Analisis tipo de clientes. Fuente: Elaboracion propia.

5. Justificacién

De acuerdo a las necesidades demostradas anteriormente el alcance del proyecto es de corto a
mediano plazo ya que se debe implementar la factura electronica.

“Lo que se establece legalmente es que la factura electrénica sera obligatoria a partir del 1 de

enero de 2019 y habrd sanciones para quienes no la implementen en los plazos

adecuados; ademas se establece que su objetivo no es el control fiscal ni la evasion, sino

que permitira conocer el comportamiento adquisitivo de los colombianos en tiempo real”

(Ruiz, 2018, parr. 1).

Esto ademas traera beneficios con respecto a lo que se quiere implementar ya que son da:
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5.1 Ahorros significativos:

“La factura electronica te permite ahorrar tiempo en procesos operativos, pues el sistema de
facturacion envia tu factura de forma simultanea a la DIAN y a tus clientes y td recibes notificacién
cuando tus clientes la recibieron”. (Ruiz, 2018, parr. 4). Teniendo en cuenta que se habla de una
inversion, es una inversion necesaria. En primera instancia porque el gobierno exige que esto sea
implementado en cierto tiempo y en segunda instancia porque facilitard la comunicacion entre
clientes y vendedor. Brindando asi un acompafiamiento continuo, para lograr una mayor

fidelizacién de los clientes.

5.2 Un servicio de calidad

“De acuerdo con Maria Pierina Gonzélez, ofrecerd servicios mas eficientes por medio de la
implementacion de un software de facturacion electronica y estaras a la vanguardia del mercado,
pues uno de los principales problemas que se presentan a la hora de facturar a mano es la pérdida
de las facturas. La facturacion electronica te permite tener todas las facturas en un mismo lugar,
de manera ordenada y ademas te permite ubicarlas por medio de un CUFE, que es el Codigo Unico
de Facturacion Electrdnica y que te permite diferenciarlas de las demas facturas del resto del pais”

(Ruiz, 2018, parr. 5).



25

La utilidad que va a aportar este proyecto es tanto monetaria como personal para los
stakeholders. Monetaria en el sentido que cuando se recupere la inversion, lo mas probable es que
se note como pueden variar los ingresos, puesto que, con el control de los inventarios, es menos
mercancia la que se pierde. Y es personal para los duefios, ya que lograran alcanzar sus objetivos
laborales, en donde podran distribuir mejor su tiempo entre otras actividades laborales, como

familiares.

Por otro lado, se encuentra la innovacion que hoy en dia es tan necesaria para poder afrontar
todos los problemas que trae la globalizacion y en donde quién desee empezar 0 continuar con su
negocio, debe implementar los mejores mecanismos para mantenerse en boga del mercado.
Precisamente, la implementacion de este sistema, les brindara posicionarse en mejor manera, frente
a sus competidores méas cercanos, ya que soy muy pocos los almacenes del sector los cuales tienen

implementado este tipo de sistemas.

6. Metodologia

Este es un trabajo descriptivo en donde se utilizaran hechos observados y evidenciados por
medio de entrevistas y encuestas que permitan tener mayor control sobre la informacion necesaria
para la aplicacién del objetivo principal, donde se realizaran varias visitas al almacén en estudio.

Utilizando un método inductivo y también tanto métodos cualitativos como cuantitativos, donde
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se incluirdn también diagramas, debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, estructuras y

demas.

La investigacion orientada a decisiones es porque teniendo en cuenta las necesidades

encontradas y los requisitos de ley es de razdn buscar soluciones a estos problemas. ElI método

comparativo se utilizara para relacionar las ventas del Super Nuevo Almacén con las de las cadenas

y tiendas de descuento.

7. Resultados

7.1 Diagramas de flujo

A continuacion, se mostraran los procesos mas importantes que se realizan dentro del almacén,

expresados a traves de diagramas de flujo.

7.1.1 Proceso de abastecimiento diario en el almacén

En el diagrama namero 1 podemos evidenciar el proceso de abastecimiento del almacén. La

identificacion de faltantes no se realiza por medio de un sistema que permita identificarlos. La
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forma en la que se lleva a cabo es realizando un inventario manual, segun se vean las estanterias y

Sale del
almacén

ABASTECIMIENTO
DEL ALMACEN

Ingreso del
proveedor

éPago

inmediato?
Identificacion
de faltantes

iSe
necesita

mercancia
=

Entrega de
factura

Responsable de Acuerdan ERp ir‘ut;egla Acomodacion de los
- por parte de la R
compras realiza el fecha de empresa g Productos por parte

pedido entrega de los trabajadores

proveedora

productos en la bodega. Es por esto que se procede a la solicitar mercancia, segun la rotacion de

cada producto y a la capacidad de adquisicion del almacén.

Algunas veces por el bajo control de los inventarios, quedan pedidos sin solicitar y por
ende se pierden ventas por no tener el producto que necesitaba el cliente. Esto retrasa el
proceso, puesto gque es necesario que el proveedor vuelva al almacén en los dias asignados y
que dependiendo de la empresa proveedora, los dias que toman en llegar algunos pedidos son

de hasta 5 dias.

Diagrama 1 Proceso de abastecimiento diario en el almacén. Fuente: Elaboracion propia
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7.1.2 Proceso de clientes en el almacén

En el diagrama de flujo nimero 2, se evidencia el proceso que realizan los clientes cuando
ingresan al almacén a comprar o no. La mayoria de los clientes ingresa a preguntar por los precios
de algun producto. Cuando el precio no es de su acomodo o el producto que buscan no se tiene en
inventario, salen del almacén sin realizar alguna compra.

Por el contrario, si al cliente le gusto el precio de lo que busca o ya es un cliente fiel lo que
se procede a realizar es alistar el pedido, realizar factura, con esta pasan a caja o si los atiende el

mismo duefio se les recibe el dinero alli, se les entrega el mercado y salen del almacén.

DIAGRAMA DE FLUJO- ¢ COMO ES
EL PROCESO EN EL SUPER NUEVO
ALMACEN?

Entra el cliente

Pregunta por lo Sale del

que necesita

almacén

Se le alista el
mercado al
cliente

Se le realiza la Pasaalacajaa

Te d
factura del pedido pagar oma su mercado

Diagrama 2 Proceso de clientes en el almacén. Fuente: Elaboracion propia
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7.1.3 Actividades de los administrativos-duefios

En el diagrama nimero 3 se describen las actividades diarias que deben realizar los
administradores-duefios del almacén. Cabe resaltar que estas actividades se pueden dar muchas
veces en el dia. Clientes hay todos los dias, por ende, siempre hay que atender, cotizar, alcanzar
productos, imprimir facturas y manejar el dinero en caja de las ventas. De igual forma, todos los
dias también hay mercados bajo pedido, los cuales procuran la mayoria de veces hacer una revision
de estos. Los proveedores pueden ir a diferentes horas del dia, por lo cual la actividad también se
puede repetir varias veces tanto para pago, como para abastecimiento. Ademas, diariamente ellos
también se encargan del cierre de caja y también algunos dias de la semana, hacer cruce de

informacion con el contador del almacén.

ACTIVIDADES
DE LOS ADMIN-
DUENOS

DIAGRAMA DE FLUJO- ¢COMO ES
EL PROCESO DE LOS
ADMINISTRADORES-DUENOS DEL
SUPER NUEVO ALMACEN?

Entra el cliente

Saludar y ofrecer Realizar Revision de
que necesita labores mercados bajo
diarias pedido

Fin del dia

Pago a proveedores

Ir a la caja, imprimir

Alcanzar Empacar factura y si es

productos mercado necesario dar vueltos
de dinero.

Diagrama 3. Actividades de los administrativos-duefios. Fuente: Elaboracion propia.
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7.1.4 Actividades de los empleados

Por ultimo, en el diagrama 4 se En muestran las diferentes actividades que realiza un empleado

diariamente dentro del almacén. Estas actividades se distribuyen en atender clientes diariamente,

si no hay flujo de compradores, las actividades a realizar son las evidenciadas entre las cuales se

encuentra, surtir estanterias, realizar aseo del almacén, alistar y empacar mercados bajo pedido,

salir a conseguir faltantes de mercados, pesar en la bascula avenas, granos, entre otros y muchas

otras actividades que pueden ser ocasionales segun el dia.

ACTIVIDADES
DE LOS
EMPLEADOS

Entra el cliente

Saludar y ofrecer
que necesita

Alcanzar
productos

DIAGRAMA DE FLUIO- ¢COMO ES
EL PROCESQ DE LOS
TRABAJADORES DEL SUPER
NUEVO ALMACEN?

Surtir estanterias

Realizar Alistar y empacar
labores mercados bajo Fin del dia

diarias pedido

Salir a conseguir
faltantes de
mercados
Realizar aseo del
almacén

Hacer domicilio o
llevar mercado al
carro del cliente

Empacar
mercado

Diagrama 4. Actividades de los empleados. Fuente: Elaboracion propia.
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7.2 ¢ Qué estrategias corporativas tiene determinadas para su negocio en el préximo afio?

El mercado ha sufrido una decadencia debido a la problemética del Bronx que ha generado temor
en los compradores.

“Al cumplirse dos afios de la intervencion del denominado Bronx, el 47% de los comerciantes

de las zonas aledafas a este sector en la localidad de Los Martires asegurd que la inseguridad

se dispar0, seguin revel6 una encuesta de Fenalco Bogota” (Lopez, 2018, parr. 2).

Aungue ya ahora con la nueva reforma a la zona han vuelto los compradores. La estrategia
que se ha implementado ha sido la de bajar precios sacrificando la utilidad, esto con el fin de
impulsar la zona para que surja nuevamente. El flujo de personas ha bajado considerablemente,
pues segun la FM y un estudio realizado a los comerciantes, aseguraron en un 4% que las ventas
habian aumentado y un 57% dijo que el comportamiento de las ventas era negativo (2018). Ya que
hoy en dia existen otros supermercados que llegaron a competir con precios casi iguales y con
distribucién por toda la ciudad, asi que los clientes creen que ya no es necesario acercarse a la

Z0na.

No ha habido ni tiempo ni dinero para aplicar nuevas estrategias, puesto que la demanda de
tiempo para los duefios en el trabajo es bastante alta y con respecto a la reduccion en las ventas,
no han evaluado el costo/beneficio que podria traer implementar un sistema de informacién. Es
por esto que, por medio de este trabajo de grado, se quiere impulsar a los duefios por medio de la
investigacion a implementar nuevas estrategias para obtener mejores resultados en sus ventas y

futuras ampliaciones.
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Los proveedores si han optado por implementar estrategias, como 2x1, degustaciones y

muestras.

Las personas han disminuido el consumo de articulos suntuosos ya que el poder adquisitivo
esta disminuyendo. El ddlar ha encarecido los productos. A pesar de que muchos son productos

nacionales las materias primas para elaborarlos son importadas.

7.3 Competidores mas cercanos

Alrededor de la zona estan ubicadas tiendas con caracteristicas similares a la analizada. Venden
los mismos productos y con precios muy parecidos, en algunos productos variaran los precios de
una tienda a otra, pero estos mismos se compensan con otros productos. EIl hecho de que haya
varias empresas que se dediquen a lo mismo en el mismo sector ofrece ventajas y sus desventajas.
Por un lado, el sector termina siendo reconocido por el tipo de servicio que estas empresas ofrecen
por lo que los clientes ya saben a dénde dirigirse cuando necesitan de ellos. Por otro lado, la
demanda disminuye al haber tanta oferta. Ademas, al ofrecer los mismos productos, la
diferenciacion en el producto es escasa y al ver la competencia que una empresa reduce precios,
estos también podrian hacerlo volviendo la reduccion de precios una estrategia de facil igualacion,
logrando que el cliente no decida donde comprar a partir de este factor. Pero también fue expresado

por el duefio que ellos siempre buscan llevar nuevas cosas al sector, para marcar un factor
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diferenciador, pero la competencia siempre busca como poder llegar a obtener los mismos

productos.

Dentro del sector en cual se encuentra localizada la tienda podemos hallar competencia tanto
directa como indirecta, en la misma cuadra podemos encontrar 15 competidores directos y en la

zona alrededor de 40 establecimientos.

Después de haber recorrido el sector, podemos decir que hay competencia indirecta, son 30
almacenes los que se encuentran en la cuadra entre las carreras 18 y 17 con calle 11. La mayoria
de los establecimientos son muy parecidos, los cuales venden productos de la canasta familiar
(granos, cereales, azucares, grasas, café, huevos) y adicional implementos de aseo. Adicional
también se encuentran dulcerias, tiendas de quesos, carnes y lacteos, cacharrerias y tiendas que

solo distribuyen y centran su negocio en implementos de aseo.

La diferenciacion en precio que se encuentra es porque hay compras en economia de escala,
que le permite a los almacenes que tienen mayor poder adquisitivo y bodegas en donde almacenar

mercancia, comprar los productos a un menor precio y asi ofrecerlo mas econémico.

Entre otras razones también se encuentra que la zona ha sido intervenida en ocasiones por el
flujo de mercancia ilegal que genera una competencia desleal frente a los almacenes que si trabajan

con los proveedores legales.
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7.4 Encuesta

Se realiz6 una encuesta para poder identificar en primera instancia cual era la preferencia
de los clientes cuando salen a hacer sus compras, para poder asi luego implementar el sistema de
informacidn juntandolo con la optimizacion de los procesos y una mejor organizacion dentro del

supermercado.

La pregunta que se realizé en la encuesta fue la siguiente:

“Queremos por medio de esta encuesta identificar la preferencia que tienen los clientes con
respecto a la forma que les gusta salir a hacer mercado. Escoja A o B.
A. Atencion personalizada ¢Por quée?

B. Autoservicio ¢Por qué?

En donde se obtuvieron los siguientes resultados:
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ENCUESTA
PREFERENCIA EN COMO SALIR A HACER MERCADO

&0

50

40

30

20

io

Atencidn personalizada Autoservicio TOTAL ENCUESTADOS

Tabla 2 Resultados encuesta. Fuente: Elaboracién propia. Anexo encuesta.

Que en donde en una poblacion total de 50 personas encuestadas se evidencié que 37 de
ellas siguen prefiriendo tener una atencion personalizada a comparacion del autoservicio que solo

fueron 13.

La mayoria que respondio la opcion “a” fue a razon a:
e Que tienen capacidad de negociar

e Las aptitudes del personal son muy buenas

e Asesoria en productos

e Buena atencion al cliente

e Ganar tiempo mientras empacan el mercado



36

e Conocen al cliente y por eso ya saben la mayoria de veces que llevan.

El resto de los encuestados escogieron la opcion “b” porque:

e Pueden escoger los productos y mirar otras cosas que les pueda interesar.
e Pueden comparar marcas y precios.
e Pueden ver fecha de vencimiento

e No hay que esperar a que se lo alcancen.

7.5 Entrevistas

Se realizaron una serie de entrevistas a los duefios y administradores de los almacenes que
se encuentran en la zona, para evidenciar los cambios que ha habido en las ventas a través de los

anos.

La pregunta que se les realizo fue la siguiente: ;Cree usted que las ventas se han disminuido o

aumentado en la zona? ;Por qué?

e Entrevistado # 1 — Felipe Méndez — Administrador Stper Nuevo Almacén
Respuesta: Si, ostensiblemente... El comportamiento de la economia en general ha sido de un
tiempo atras a hoy bastante afectado por diversos factores macroecondémicos como fluctuaciones

del dolar, el precio del petrdleo, disminucion de las exportaciones contra aumento de las



37

importaciones, etc... Esto a nivel adquisitivo del consumidor final (sobretodo el de nivel medio,
acosado por impuestos interminables) hace que no le importe adquirir productos de marcas
reconocidas que son las que la zona distribuye y se vayan a las nuevas ofertas del mercado como
son las tiendas D1, Justo y Bueno o Ara, que distribuyen productos con parecidas caracteristicas a

un precio menor, pero sin la calidad de los otros.

El poder adquisitivo de estos conglomerados hace que la competencia a nivel econdémico sea
muy desigual, porque por todos los demas temas, la zona es primera en calidad, precios justos y

excelente atencion.

e Entrevistado # 2 — Marina — Duefia Almacén Grano de Oro

Respuesta: Si, creo que la situacion econdmica ha impactado gravemente. La gente disminuye
sus compras Y la competencia de los supermercados como D1, Aray Justo y Bueno. Los muchos
impuestos que ponen a pagar a los pequefios empresarios, eso hace que se acaben muchos

negocios.

e Entrevistado # 3 — Carolina — Empleada Cacharreria Divisar

Respuesta: Han bajado las ventas debido a la poca variedad en productos y costos muy altos.

e Entrevistado # 4 — Juan Camilo — Administrador Almacen Granada
Respuesta: Si, porque la economia cada vez esta mas complicada, los impuestos que hay que

pagar, no se puede comprar mercancia y la llegada de venezolanos también creo que ha afectado.
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e Entrevistado # 5 — Jonathan — Duefio Almacén La libertad
Respuesta: Si, han disminuido aproximadamente en un 50% comparado con meses anteriores
y afios pasados. Porque desde la problematica del Bronx y la llegada de tiendas como D1 y justo

y bueno.

e Entrevistado # 6 — Maria — Administradora Almacén Centro Abastos
Respuesta: Si, porque hay mas distribucién y nuevos almacenes de grandes superficies y

también efecto de la migracion del dinero hacia otros paises como Venezuela.

e Entrevistado # 7 — Bibiana — Administradora Almacén Comercial de la once.
Respuesta: Si, porque hay mucha competencia debido a que los almacenes de cadenas realizan

muchas promociones con productos

e Entrevistado # 8 — Hilda Bedoya — Duefia y Administradora del Stiper Nuevo Almacén
Respuesta: Si, se han disminuido y no s6lo aqui si no a nivel general. Creo que por la carga de

impuestos y por otro lado también venimos de una recesion desde hace unos 4 afios.

Aqui evidenciamos que si es cierto que las ventas en el sector han disminuido
principalmente porque el bajo poder adquisitivo de las personas que van a comprar y las nuevas
tiendas de descuentos que generan gran competencia. Afiadiéndole las cargas tributarias a las que

actualmente los colombianos son sometidos.



7.6 Ventas Super Nuevo Almacén

a) Ventas Diarias: $4.900.000 aproximadamente
b) Ventas Semanales: $37.000.000 aproximadamente
C) Ventas mensuales: $148.000.000 aproximadamente

d) Ventas Anuales: $1.400.000.000 aproximadamente
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7.7 Comparacion con las cadenas y tiendas de descuento

Cifras en millones INGRESOS ~ VARIACION  UTILIDADES ~ VARIACION

i éxito $56.442.803 037% 7713 40017%

2 $5.709.718 133%  $12963  3688%

3 A $4.865.834 297%  $8352  11086%

4 cefcodud B80T A% S28B  -20500%

5 > $3I05632  A55T% 69266 170.97%

6 falabella. $1629.166 858% 521422 -5237%

7 149306 891%  S161%9  -30%

8 ara’ 143888 T330%  -S346370  6310%

9 MAaKroA soes 2%  ss00  33412%

10 PRiCEsianT  S1053070  1675%  $12579  1774%%
1 $T69.465  26536%  -S163961  117,00%

Fuente: Supersociedades / Gréfico: LR/ CG

Tabla 3. Ingresos de empresas. Fuente: Guevara, 2018.

VENTAS

S5,3
billones

sumaron los
ingresos de los hard
discount en 2017

PERDIDAS

Las tres cadenas de
descuento
registraron un saldo
negativo de

$579.597

SECTOR

Las ventas del retail
sumaron

581,44
billones

40

Se evidencia en la tabla 4 que las cadenas de descuento ya estan dentro del top 11 de

empresas que lideran el mercado actual del pais, con respecto al sector del retail. Aunque sigue

siendo un desafio alcanzar a las cadenas como el Exito-Carulla, Olimpica etc, estas tiendas ya se

ubican con mayores ganancias en muy poco tiempo que las mismas del Super Nuevo Almacén que

estan en el mercado desde hace mas de 25 afos.
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Cifrasen millones Variacién Utilidades Variacién
A
1 ﬁ $3.105.632 -4.01% -$69.266 170,97%
2 9,[9?"\ $1.438.883 73,30% -$346.370 63,10%

$769.465 26536%  -$163.961 117,00%

Tabla 4. Ingresos de empresas. Fuente: Guevara, 2018. Modificada por elaboracion propia.

Pero realmente los almacenes que nos importan y tienen un modelo de negocio y utilidades “mas
cercanas” a las del Stiper Nuevo Almacén son D1, Ara y Justo y Bueno, las cuales son conocidas
en el sector como tiendas de descuento. Estas han hecho que a principios del presente afio
aproximadamente el 5% de las tiendas de barrio en el pais hayan cerrado. Es por esto que ha sido
un gran reto buscar estrategias que les permitan volver emerger a estos los almacenes. En el
segundo semestre del afio las tiendas han podido recuperarse ya que siguen prefiriendo el modelo
de negocio tradicional de barrio, las que son atendidas con atencidn personalizada y las que han
podido implementar estrategias innovadoras (Colombia, 2018). Es por esto que el Stuper Nuevo

Almacén se va a sumar a estas iniciativas.
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7.8 Productos més y menos vendidos

7.8.1 Clasificacion ABC tabla (Anexo)

Esta clasificacion nos permite medir cuales son los productos de mayor importancia dentro del

inventario y asi también observar cuales son los mas y menos vendidos.

A continuacion, se evidencia el proceso de la determinacion de las zonas A, B y C formado por
25 articulos, entre los cuales se encuentran los mas y menos vendidos. A continuacion, podemos
evidenciar en que consiste esta clasificacion. Se basa en el diagrama de Pareto 80/20 para asi poder
segmentar en este caso los productos con mas y menos importancia dentro del Super Nuevo
Almacén. Se Calcula la demanda mensual, multiplicandola por el costo unitario. Luego, se ordenan

de mayor a menos y se agrupan segun el porcentaje (Atox, 2017). Asi pues, los resultados son:
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RNOMBRE ARTICULO ARTICULD Mo | CONSUMO MENSUAL UNIDADES COSTO UNITARIO [5]
Café instantaneox 170 1 100 unidades 12500
Aromatica en sobre Jaibel tradicional 2 AB0 unidages 2250
Café Malido Sello Rajo 3 &00 libras TR0
Azlcaren libra 4 500 libras 1000
Azlcaren tubos ) J00 Faguetes 3600
Crema para café Instacrem & 250 paguetes 10300
Ambientadores aceite glade x 2 il ] unidades 15300
Aerosoles glade ] A8 unidades B500
Mezcladares ) 150 paguetes F00
Frijol bola roja 10 2000 libras 3700
Arroz Roa 11 1500 libras 1196
Aceitex 3 Lis 12 180 Galones 12000
Lenteja 13 A0 libras 1320
Garbanza 14 B0 libras 2500
Té enpolvo 9 lts 15 B Bolsas 10800
Harina de trigo 16 500 libras 00
Sal 17 400 Kilos 1000
Endulzantes 18 30 cajas 18500
Panela x b 15 8O unidades 1000
Maicenas ocolada 20 10 displays 15200
lugos encaja 21 12 unidades 1150
Papas margarita 22 E paguebes Ba00
Galletas Saltinas x 3 tacos 23 12 paguetes 3500
Mermelada x 200 24 B dory pack 2100
Avenas xkl 25 0 Kilos 3500

Tabla 5. Enumeracion articulos mas y menos vendidos, para obtener el inventario. Fuente: Elaboracién
propia.
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% participacion de

NOMBRE ARTICULO ARTICULD Mo . : _ Consumo Valorizacion {3)| % del consumo total (5]
cada articulo {5)

Café instantaneos 170 1 A% 1250000 361
Aromatica en sobre Jaibel tradicional 2 A% 10BO000 302
Café Molido Sello Rojo 3 A% A 740000 13,25
Azicaren libra 1 A% S00000 140
Azlcaren tubos 5 A% 2520000 704
Crema para café Instacrem ] 4% 2575000 T7.20
Ambientadores aceite glade x 2 ¥ 4% 1468800 4,11
Aerosoles glade ] 4% SO0 1,14
Mezcladores ] 4% 105000 0,29
Frijol baola roja j ] A% FAND0G0 2068

Arroz Roa i1 A% 15000 501
Aceitex 3 Ltz 12 A% 2160000 B4
Lenteja 13 A% S2B0000 14,76
Garbanza 14 A% 1740000 4,86

Té en pohvo & s 15 A% 630000 1,76
Harina de trigo 16 4% 450000 1,26

5al 17 A% Q00000 112
Endulzantes 18 A% S55000 155

Panela x b 15 bEA BO000 022
Maicenas ocolada 20 4% 152000 042
Jugos encaja 21 A% 13800 0,04
Fapas margarita 22 4% 2000 0,14
Galletas Saltinas x 3 taocos 23 4% 252000 0,70
Mermelada x 200 24 4% 16200 0,05
Avenas x kl 25 A% 117000 EE!
TOTALES 100 A5FFTA00 100

Tabla 6 Determinacion de la participacion monetaria de cada articulo en el valor total de inventario.

Fuente: Elaboracién propia.
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NOMBRE ARTICULD ARTICULD Mo % participacidn % wvalorizacidn % partic. Acum. ¥ valor acum Clase

Frijol bala roja 10 20,68 i 20,68

Lenteja 13 14,76 ] 3544 A
Café Maolido Sello Rojo 3 13,25 12 A8 65
Crema para café Instacrem B ] 16 L5 BB
Azlcaren tubos 5 10 20 b253

Aceitex 3 Lts 12 B0 24 B8.56 B
Arroz Roa 11 501 28 73,58
Garbanza 14 4,86 E¥d T B4
Ambientadores aceite gladex 2 I 4,11 36 8255
Café instantameox 170 1 ikl 40 BE.55
Aromdtica en sobre Jaibel tradicional 2 302 A4 BS 57
Té en polvo 3 lts 15 1,76 48 §1.33
Endulzantes 18 1,55 52 §2.88
Azicaren libra 4 140 = 1,28
Harina de trigo 16 126 B0 §5.54
Aerosoles glade B 1,14 [ 56,68

Sal i7 112 B8 §7.80 C
Galletas Saltinas x 3 tacos 23 0,70 T2 48,50
Maicenas colada 20 042 kil 48,53
Awvenas ikl 25 0,33 B 5,25
Mezcladores ] 0,25 B4 &5.55
Fanela x b 1% 0,22 RR 5,77
Papas margarita 22 0,14 &2 &5.51
Mermelada x 200 24 0,05 S6 &9.56
Jugos encaja 21 0,04 100 100,00

Tabla 7. Participacion de los articulos en el porcentaje de la valorizacion. Fuente: Elaboracién propia.
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Segun los datos arrojados podemos ver que un 20% corresponde a la zona A quienes tienen
un porcentaje de participacion alto dentro del almacén. Esto quiere decir que su rotacion en ventas
y precio, hace que estos sean los productos a los cuales hay que realizarle mas controles en sus
inventarios, puesto que representa aproximadamente el 80% del valor del inventario. Estos hacen

parte de los mas vendidos y si no hay stock suficiente, se perderian ventas significativas.

En la zona B, se ubica aproximadamente el 30% de los articulos con una rotacion media-
alta. Estos representan el 15% del valor del valor de inventario y su control en inventario puede
ser moderado.

Por ultimo, encontramos la zona C en donde se ubica el restante 50% de los articulos y que
representan unicamente el 5% del inventario. Estos son los de mas baja rotacion y a los cuales no

hay que realizarles un control exhaustivo como si se debe realizar en las otras dos zonas.

7.9 Tipo configuracion segun mintzberg

Estructura simple:

Al hablar de una estructura simple se puede determinar como una empresa pequefia,
informal y flexible, de esta manera la tienda se encuentra de esta manera. Empresa que es manejada
por un gerente el cual vendria siendo el duefio de esta, y luego los que le siguen de manera vertical
que vendrian siendo las personas que estan para brindarle ayuda al duefio de esta. El duefio de la

tienda es el encargado de poner precios a los diferentes productos de esta y lograr obtener su
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objetivo el cual se centra en mantener clientes felices y satisfechos con precios factibles para todo

el sector.

Si se tiene en cuenta la idea como tal que tiene la empresa podemos encontrar que el duefio
es el encargado principal de lograr sus objetivos, haciendo que los otros trabajadores cumplan con
sus funciones de manera estricta, pero logrando un trabajo que les motive a cumplir las funciones

que se les brinden.

7.10  Analisis de cargas

Inicialmente y como se mostré anteriormente se tienen tres trabajadores y dos
administradores. A continuacion, daremos las actividades que realizan.
Los tres trabajadores:
e Trabajan 8-9 horas diarias de lunes a sabado.
e Atienden clientes (alcanzan mercancia y empacan)
e Facturan
e Llevan domicilios
e Ingresan carga
e Surten la estanteria

e Hacen aseo del almacén

Los dos administradores- duefios:
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Trabajan 8 horas diarias de lunes a sdbado, domingos ocasionalmente.
e Atienden clientes

e Ingresan datos al sistema

e Revisan los pedidos entrantes

e Facturan y reciben dinero en caja

e Pagos del almacén

Lo que se busca con la implementacion del sistema es también re organizar las tareas que tienen

los trabajadores y administradores.

Todos los valores descritos en la parte inferior son aproximados, ya que entre dias varia el flujo
de clientes y el tiempo que se dura atendiendo a uno, ya que no es algo estandar. Se hizo un

promedio.

7.10.1 Entre las 5 personas que atienden el negocio:

CANTIDAD DIARIA DE | TIEMPO POR CLIENTE TOTAL DE HORAS
CLIENTES ATENDIDOS

60 clientes 0,15 horas 9 horas

Tabla 8. Identificacion cantidad diaria clientes atendidos por tiempo. Fuente: Elaboracion propia
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CANTIDAD ANUAL DE  TIEMPO POR CLIENTE TOTAL DE HORAS
CLIENTES ATENDIDOS
21.000 clientes 0,15 horas 3.150
Tabla 9 Identificacién cantidad anual clientes atendidos por tiempo Fuente: Elaboracion propia..
Se realiz6 una investigacion y se promediaron los resultados que se encuentran en la tabla
namero 7. Posteriormente se realizé la siguiente multiplicacion de las horas teoricas contratadas:

namero de cargos X carga horaria semanal x carga anual.

7.10.2 Los tres trabajadores:

NUMERO DE CARGA HORARIA CARGA ANUAL TOTAL
CARGOS SEMANAL
1 48 horas 48 semanas 2304as

Tabla 10. Identificacidn carga laboral de los 3 trabajadores Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla nimero 9 se identifica la carga laboral semanal y anual de cada uno de los

trabajadores.
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7.10.3 Los dos administradores-duefios:

NUMERO DE CARGA HORARIA CARGA ANUAL TOTAL
CARGOS SEMANAL
3 56 horas 50 semanas 2800horas

Tabla 11. Identificacion cantidad anual clientes atendidos por tiempo Fuente: Elaboracion propia

A comparacion de la tabla 9 podemos identificar en la namero 12 que la carga laboral por

dos personas incrementa el triple en funciones y por ende en carga en tiempo semanal y anual.

7.10.4 Implementando el sistema de informacion

Los dos administradores-duefios:

Aqui se reduciria a un solo cargo, que seria de igual forma ser administradores de su propio
negocio, en donde podran evitar ir todos los dias. Reduciéndolo, mientras existe el acople a 5 dias

a la semana, trabajando 6 horas y reduciendo la carga anual por semana a 45 semanas.

NUMERO DE CARGA HORARIA CARGA ANUAL TOTAL
CARGOS SEMANAL
1 30 horas 45 semanas 1350 horas

Asi pues, hay una diferencia de 1450 horas al afio.
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2800 horas — 1350 horas = 1450
1450/ 2800 = 0,517
0,517*100 = 51,78%
(Todo esto es un aproximado esperado, puesto que el proyecto no se ha aplicado)

Asi pues, la reduccion que encontramos con la implementacion del sistema es de un 51,78%
La implicacion que tiene la incorporacion de un software que permita aplicar el trabajo hecho en
este numeral, que corresponde a un andlisis de cargas de los trabajadores del Super Nuevo
Almacén. Se quiere tener como objetivo el reducir la carga laboral que tienen los duefios. Teniendo
en cuenta el analisis e investigacion que se ha realizado, se puede inferir que cuando existen
sobrecargas en el trabajo, la calidad del servicio al cliente, la rapidez de entrega de productos, la
agilidad con la que se le dan el cambio, y como més importante, la salud de los trabajadores se
reduce considerablemente, ya que en su labor diaria deben alzar cajas, levantar bolsas, empacar,
recibir dinero en caja, caminar y pesar en la bascula algunos de los productos que venden por peso,
esto no les permite tener un correcto descanso en el cuerpo, que les permita realizar estas

actividades con mayor éxito.

Por tal razon, se llegé al resultado final, donde a futuro se puede evidenciar un cambio
estratégico, que permitird brindarle al almacén mayores ingresos tanto monetarios como
personales, mejorar la productividad y darles mayor motivacion a los demas trabajadores,
reduciendo asi la fatiga. La innovacidn tecnoldgica permite realizar muchos cambios que van
enboga del desarrollo de las personas afio tras afio y lo que busca es favorecer a tanto quienes

tienen negocio, como a quienes hacen uso de los servicios prestados por él.
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8. Software recomendado, presupuesto para su compra e induccion de acoplamiento

Adicional al software que hay que adquirir con respecto a la ley y que su marco legal es el
siguiente:
“Decreto 624: Impuestos administrados por la DIAN.
Ley 223: Normas sobre Racionalizacién Tributaria, en las que se incluye la facturacion
electronica
Decreto 1165: Obligacion de facturar.
Decreto 1094: Factura electronica.
Ley 527: Acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio electronico y de las firmas
digitales.
Ley 962: Tramites y procedimientos administrativos de los organismos y entidades del Estado
Decreto 1929: Reglamentar la utilizacion de la factura electronica y los documentos
equivalentes a la factura de venta.
Decreto 4510: Continuidad de los contribuyentes de facturacion electrénica.
Resolucién 14465: Caracteristicas y contenido técnico de la factura electrénica.
Ley 1231: Se unifica la factura como titulo valor.
Ley 1341: Se crea la Agencia Nacional del Espectro, que permite la planeacion y la ejecucién
Optima de la facturacion electronica.
Decreto 2242: Reglamentan las condiciones de expedicion e interoperabilidad de la factura
electronica con fines de masificacion y control fiscal.

Resolucién 000019: Se prescribe un sistema técnico de control para la factura
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electronica.
Resolucion 000055: Adopcidn de sistemas técnicos de control de facturacion.
Decreto 1349: Circulacion de la factura electronica como titulo valor” (Ruiz, 2018, parr. 10).

Esta facturacién electronica tendra un costo aproximado de $8.000.000.

Se quiere implementar el sistema de informacién que va a controlar los inventarios. Este va a
ser un software llamado “punto de venta” con un costo de $4.000.000 + 2 computadores que ya se
tienen dentro del almacén y no habria necesidad de adquirirlos. Este sistema permitird realizar
transacciones diarias facilmente, manteniendo informacion clave de la operacion. Asi se
identifican preferencias de clientes, frecuencias de compra y claramente el control de los

inventarios. Incluye:

e Pantalla de registro: Base de datos de productos
e Escaner de codigo de barras: Codigo de cada producto, que permite ir sumando la compra
e Impresora de recibos: Impresion de la compra total con informacion del cliente, cajero etc.

e Caja: La caja registradora conectada a los puntos anteriores.

Los beneficios que traera la implementacion seran:
e Facilidad de las compras

e Agilizar tareas manuales

e Informes de ventas

e Control sobre los inventarios

e Implementar diferentes estrategias para promover el negocio
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e Control sobre horarios y pagos de empleados.

e Reducir cargas laborales

Todo esto asi, la inversion necesaria estaria entre los $12.000.000 més las capacitaciones y

tiempo que se necesite para el proceso.

Para esto es necesario que todo el equipo de trabajo esté motivado al cambio para que ellos
mismos puedan sugerir cambios adicionales. Este proceso lleva aproximadamente de 1 a 2 semanas

mientras se acoplan y se realizan pruebas.

9. Conclusiones y recomendaciones

Dentro de la solucion de los objetivos, se pudo evidenciar que no es viable hacer el cambio
de atencion personalizada a autoservicio, teniendo en cuenta las entrevistas realizadas a los

clientes.

Segun las entrevistas realizadas a cada uno de los duefios y administradores de los almacenes
de la zona, nos damos cuenta que el detrimento en las ventas no es s6lo en el Stper Nuevo
Almacén, si no en todos. El flujo de compradores se ha reducido por las razones expresadas por
ellos como la llegada de tiendas de descuento, incremento en impuestos y el flujo de dinero que

no se da dentro del pais, sino por fuera esto debido a la llegada de los venezolanos.
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Considerando cada uno de los factores que se evidenciaron anteriormente, es necesario estar
en auge Yy hacer un contrapeso a las tiendas de descuento, con estrategias de marketing y busca de

nuevos canales de venta.

Las soluciones informaticas dentro de las pequefias empresas impulsan la estructura
organizacional como el talento humano, mejora el rendimiento de las personas que los direccionan
y de las que son direccionadas. Esto genera competitividad, impacto en el entorno tanto con los

almacenes cercanos, como los mismos proveedores y clientes del mismo almacén.

En los cambios se recomienda, es reorganizar la bodega en la que se encuentran, en donde los

clientes realicen el siguiente proceso:

a) Entrar al almacén

b) Hacer su pedido

c) Pasar acaja

d) Mientras pasan a caja, el mercado va siendo alistado

e) Entrega de factura de “cancelado” por parte del cajero al cliente

f) Espera a ser llamado cuando su mercado esté listo

g) Entrega de factura de “cancelado” por parte del cliente a trabajador encargado de entrega del
mercado.

h) Salir del establecimiento.
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Esto teniendo en cuenta la implementacion del software punto de venta, en donde tendra que
haber una induccion de este a los trabajadores, mencionado anteriormente. Aqui se lograra tener

el almacén mas organizado, con facilidad y agilidad para los clientes.

Con todo esto implementado, los duefios del almacén ya no tendran que estar con los 3 cargos
que les acarrea este momento el almacén. Si no solo, ser administradores. Ya no van a tener que
estar en control de caja, porque el software les proveera el control necesario de las ventas versus
el dinero ingresado, reduciendo su carga laboral en 51,78%, méas de la mitad de lo que estan

realizando en este momento. Esto debe garantizar eficacia y eficiencia de los procesos.

Es por esto que adicional a los 3 trabajadores existentes, es necesario contratar tanto a un
trabajador mas y una cajera. Esto iniciando el proceso, luego, se vera si es suficiente personal y el

costo beneficio que se esta obteniendo para ya agrandar la capacidad de atencion y venta.
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