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Resumen Ejecutivo

En la actualidad, el sector de los supermercados se ha vuelto cada vez mas competitivo, lo que ha
llevado a los minoristas a buscar formas de reducir costos y mejorar su eficiencia. En este
contexto, proponemos un modelo de tienda de supermercado que disminuya los costos de
montaje e implementacion optimizando el uso y aprovechamiento de las areas y los procesos
asociados al mismo.
Para lograr esto, hemos utilizado modelos de analisis como el modelo PESTAL, las 5 fuerzas de
Porter y las matrices sistematicas de valoracion. Estos modelos nos han permitido identificar las
areas clave en las que podemos reducir costos y mejorar la eficiencia.
Con nuestro modelo propuesto, nos enfocamos en los supermercados de tipo hard discount, ya
que, en este sector, los margenes son muy ajustados y cualquier reduccion de costos puede tener
un gran impacto en la rentabilidad de la tienda.
En conclusion, nuestro modelo de tienda de supermercado propone una serie de mejoras que
pueden disminuir los costos de montaje ¢ implementacion, lo que permite a Maximax ser mas
competitivos en el mercado. Con la implementacion de estas propuestas, los supermercados de
Maximax tipo hard discount podran mejorar su eficiencia y aumentar su rentabilidad, lo que los
convierte en una opcion atractiva para los consumidores

Palabras clave

Hard discount, retail, supermercados, caso de negocio,
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Abstract
Currently, the supermarket sector has become increasingly competitive, leading retailers to seek
ways to reduce costs and improve efficiency. In this context, we propose a supermarket store
model that reduces installation and implementation costs by optimizing the use and utilization of
the areas and processes associated with it.
To achieve this, we have used analysis models such as the PESTAL model, Porter's five forces,
and systematic evaluation matrices. These models have allowed us to identify key areas where
we can reduce costs and improve efficiency.
With our proposed model, we focus on hard discount supermarkets, as in this sector, margins are
very tight and any cost reduction can have a significant impact on store profitability.
In conclusion, our supermarket store model proposes a series of improvements that can reduce
installation and implementation costs, allowing Maximax to be more competitive in the market.
With the implementation of these proposals, hard discount Maximax supermarkets can improve

their efficiency and increase profitability, making them an attractive option for consumers.

Keywords

Hard discount, retail, supermarkets, business case,
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1. Introduccion

1.1. Contextualizacion Empresarial

Maximax es una corporacion de derecho privado sin animo de lucro, que pertenece al

Sistema de Subsidio Familiar y al Sistema de Proteccién y Seguridad Social colombiano. La caja

de compensacion nace en 1957, cuando la Asociacion Nacional de Industriales (ANDI) convoco

a sus afiliados de Bogota a crear Maximax, en cumplimiento del Decreto 118 de 1957.

Para el 2022 Maximax tiene presencia en 18 departamentos, 57 municipios de

Cundinamarca y cuenta con 320 puntos de atencion en Bogota. La prestacion de servicios se

efectta a través de unas unidades de negocio: afiliaciones y subsidios, educacion, cultura y

productividad, recreacion, turismo, vivienda y subsidio de vivienda, crédito social, alimentos y

bebidas, salud, supermercados y droguerias.

En la Tabla 1 se observa la infraestructura con que cuenta Maximax para la prestacion de

sus servicios sociales.

Tabla 1 Infraestructura Maximax

Infraestructura Maximax en 2022

Unidades Descripcion

332 Droguerias

146 Servicio farmacéutico
45 Centros médicos

7 Clinicas

100 Supermercados

20 Centros de servicio

11 Agencias de empleo

3 Unidades de servicio moéviles
4 Colegios

1 Teatro

5 Hoteles

4 Clubes

1

Parque acuatico y de conservacion

Nota. Elaboracion propia basada en Sanabria & Guzman (2021).
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Uno de los principales objetivos estratégicos de Maximax es potencializar su linea de
negocio compuesta por los supermercados Maximax los cuales hacen parte del comercio
minorista de bienes de consumo y alimentos basicos de la canasta familiar. En el afio 2020 como
resultado de su gestion se efectuaron 14 856 025 transacciones que generaron ingresos por
$695.982 millones.

1.2. Alcance

Este trabajo se centra en los supermercados Maximax y propone a su gerencia un modelo
de tienda que reduzca los costos de construccion y puesta en marcha en 300 a 400 millones de
pesos. Esto resultaria en un ahorro equivalente y optimizaria el uso de areas y procesos
relacionados, desde la planificacion hasta la apertura. El objetivo es acelerar la expansion de
Supermercados Maximax y aprovechar las oportunidades dejadas por la competencia entre las
grandes superficies y los hard discount.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Documentar y describir un modelo de apertura de tienda eficiente y sustentable desde la
perspectiva econdmica y de uso de las areas. Este modelo se enfocara en mantener los estandares
de calidad sin comprometerlos, logrando simplificar los procesos y optimizar la distribucién de
las secciones en el punto de venta. Ademas, se busca que este modelo genere un ahorro de entre
300 y 400 millones de pesos para la organizacion.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Identificar los factores que influyen en la apertura de una tienda.

e Analizar los costos de infraestructura, mobiliario, equipos y de personal que se

requieren para la apertura de una nueva tienda.
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e Establecer alternativas de acuerdo con los diferentes modelos que permitan mantener
los estandares requeridos.

e Definir el modelo y las estrategias de implementacion.

1.4. Justificacion del Proyecto

Este proyecto surge de la necesidad de abordar un desafio empresarial que limita la
capacidad de Supermercados Maximax para expandirse rapidamente y aprovechar las
oportunidades dejadas por la competencia. Por lo tanto, la gerencia de Maximax esta buscando
alternativas que le permitan mantenerse activo en el mercado y aumentar su participacion.

Para abordar esta necesidad, se ha iniciado un ambicioso plan de renovacion de la marca
con el objetivo de eliminar por completo la percepcion de un negocio desactualizado en la mente
de los clientes. Esta percepcion se generd debido a una situacion de comodidad que afectd
negativamente la imagen de Maximax.

Ademas, se busca alcanzar un segmento de mercado que ha sido descuidado debido a la
competencia entre grandes superficies y hard discount. Para ello, se propone un modelo de tienda
que optimice los recursos y reduzca los costos de montaje, considerando especialmente el
tamafio de las nuevas unidades. Se ha determinado que los costos de construccion son un 30%
mas bajos para una tienda de 500 m2 en comparacion con una de 1,000 m2. Sin embargo, los
costos de mantenimiento no siguen la misma tendencia, lo cual representa un obstaculo en el
programa de expansion de Supermercados Maximax.

En resumen, el proyecto de Supermercados Maximax se enfoca en la optimizacion de
recursos, la reduccion de costos, la mejora de la percepcion de la marca y la captacion de nuevos

clientes en un segmento de mercado descuidado. Al implementar el modelo de tienda propuesto,
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se espera que Maximax pueda competir de manera efectiva en el mercado y mantener su
relevancia en el futuro.

Es importante destacar que la innovacion y la adaptacion son cruciales para el
crecimiento y el éxito en un mercado en constante cambio. Este proyecto representa un paso
significativo en esa direccion para Supermercados Maximax. Con un enfoque estratégico y una
ejecucion adecuada, este proyecto puede impulsar el €xito y la expansion continua de la empresa
en el futuro.

Tabla 2

Descripcion de inversion para una tienda Maximax

Descripcion Presupuesto Presupuesto hard % ahorro
supermercado Discount
Equipamiento 1.749.785.529 547.957.376 31%
Obra civil 451.531.732 189.156.118 42%
Obra eléctrica 507.489.626 79.814.992 16%
Otras inversiones 267.849.313 84.548.882 32%
Total 2.976.656.200 901.477.369 30%

Nota. Elaboracion propia con base en datos obtenidos de Supermercados Maximax.

En la Tabla 2 se evidencia como desde el interior de supermercados Maximax se
ha logrado identificar los posibles ahorros en los que podrian incurrir en el proceso de
implementacion de una tienda del estilo de un hard discount. Es por esto que la hipotesis
planteada para la elaboracion de este trabajo toma mas fuerza y empieza a ser soportada
por datos reales del mercado.

1.5. Metodologia

Para el desarrollo del presente trabajo se hara uso del analisis descriptivo, gracias a las
multiples bondades que este ofrece y basados en el tipo de informacién disponible para adelantar
el mismo, sin dejar de lado que el resultado de este permitira a futuro la generacion de nuevas

hipotesis y la profundizacion de ser necesario en alguno de los temas a abordar. Para esto la
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metodologia se dividira en tres, se partira del andlisis del entorno en el que se desenvuelve
supermercados Maximax, para ello se usara la herramienta conocida como Analisis Pestal
(Politico, Econdémico, Social, Tecnoldgico, Ambiental y Legal). Esto permitird una vision global
del entorno en el cual Maximax desarrolla sus actividades y reconocer asi las posibilidades que
permitan identificar puntos de ahorro.

Se continuara con una descripcion de la situacion de la industria en la que se desarrolla el
ejercicio empresarial de supermercados Maximax, mediante un andlisis de las cinco fuerzas de
Michael Porter, permitiendo ubicar a supermercados Maximax, a nivel de la estrategia a seguir
para alcanzar sus objetivos. Evidenciando las ventajas y desventajas de Maximax frente a sus
actuales y posibles futuros competidores, para asi de esta forma, identificar claramente los
puntos débiles que una vez resueltos den como resultado la estrategia 6ptima para cumplir a
cabalidad con el objetivo de ahorro.

Y por ultimo se hard uso de una encuesta a un grupo de expertos, que para este caso seran
gerentes de Supermercados Maximax, con el propdsito de conocer sus puntos de vista para
identificar puntos de ahorro. Asimismo, se usaran las matrices sistematicas de valoracion gracias
a que estas permiten que se logre un mayor cubrimiento de alternativas, que como resultado
definiran las acciones a tomar para alcanzar los objetivos propuestos y por ende una mejor

estrategia y solucion.
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Desde sus inicios supermercados Maximax establecié un estandar de tienda entre los

1000 m? y 1800 m? dependiendo de la disponibilidad de terrenos en el mercado, con una

inversion total en pesos colombianos cercana a los $ 2.800.000.000, distribuidos entre la zona de

almacenamiento o bodega con un 30 % del espacio, la zona de administraciéon con un 15%y la

zona de venta con el restante 55 % del area, esto basados en un modelo antiguo que en su

momento atendia las necesidades que mostraban sus clientes. Adicionalmente, su plan de

expansion estaba alineado la compra y construccion del terreno buscando asi valorizar los

activos de la compaiiia bajo un supuesto modelo autosostenible.

Tabla 3 Descripcion costos una tienda de 1800m2

Descripcion costos una tienda de 1800 m’

1. Costos directos obras civiles

Item Descripcion

Valor Parcial

Obras preliminares

$ 43.035.142,40

Estructura (metalica / en concreto)

$22.262.806,62

Mamposteria

$91.155.896,63

Panetes

$19.061.746,14

Enchape / pisos / revest

$ 268825.513,72

Enchapes / muros / revest

$ 38.302.404,91

Cielorrasos

$50.121.855,66

Pintura

$21.147.948,08

Carpinteria metalica

$ 60.370.056,09

Aparato / sanitario / Griferia

$ 14.835.093,00

Instalaciones eléctricas

$367.191.818,97

Instalaciones hidrosanitarias

$ 38.195.995,48

Red contraincendios

$25.846.154,45

Red de gas $ 3.640.420,00
Sistema de extraccion (mano de obra) $ 58.434.340,00
Fletes y transportes $ 3.500.000,00

NI N I I = NI AN I N [V E N IR [ SR

Remates protecciones y aseo

$22.929.799,08

Subtotal costos directos

$1.148.856.991,23

2. Mobiliario, estanteria, equipos, sistemas y sefializacion

1 Linea de frios $ 658.884.326,00
2 Area de ventas $ 395.605.389,70
3 Panaderia $ 142.594.463,95
4 Charcuteria $20.977.655,00
5 Carnes $ 149.129.620,12
6 Administracion $32.470.774,00
7 Bodega $57.762.240,60
8 Equipos red contraincendios $ 4.409.698,00
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9 Equipos sistema de extraccion $35.276.790,00
10 Equipos especiales $ 81.593.500,00
11 Avisos y sefializacion $ 73.658.054,00
Subtotal mobiliario, estanteria, equipos, sistemas y sefializacion $1.652.362.511,37
Valor total proyecto $ 2.801.219.502,60

Nota. Elaboracién propia con base en datos obtenidos de Supermercados Maximax.

La Tabla 3 muestra una descripcion a detalle de los costos en los que incurre
supermercados Maximax en la actualidad para llevar a cabo la apertura de una tienda nueva en el
formato de 1500 m? o mas. Es asi como el estudio de caso para la solucion de la problematica
empresarial debera llevarnos a probar o descartar la hipdtesis planteada.

2.1. Analisis Externo

Para analizar los factores externos se utilizara el Analisis PESTAL, una herramienta que
nos permitira dar un contexto del entorno en el que supermercados Maximax desarrolla su
ejercicio y asi identificar las fuerzas externas a nivel macro que influyen sobre el negocio y
pueden determinar su progreso.

2.1.1. Factores Politicos

El sector del comercio minorista en supermercados es bastante sensible a las decisiones
economicas y sociales tomadas por los poderes ejecutivo y legislativo, ya que, al estar
fuertemente influenciados por el consumo de los hogares, las decisiones a nivel macro y
microeconémico golpean o favorecen el sector en el corto, mediano y largo plazo. Es asi como la
definicion de la ruta y de las politicas economicas son seguidas de cerca por los gerentes de
manera directa y por los consumidores de una forma mas informal al verse sometidos a las
mismas sin poder incidir en ellas.

Un escenario de politicas firmes y consecuentes con el entorno a nivel mundial propician

condiciones favorables al sector, mientras que los momentos de incertidumbre generan
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volatilidad y panico en el mismo llevando a las organizaciones del sector a tomar medidas
extremas en muchos casos para asi proteger sus patrimonios.

La situacion del sector del comercio minorista en Colombia a comienzos del siglo XX fue
muy compleja, costosa y estaba sujeta a muchos riesgos y perdidas; esta limitada ademas por
poco crecimiento econdmico, los bajos ingresos de la mayoria de los consumidores y el poco
crédito consumible (Ramirez & Rojas, 2015).

El 2021 fue un afio con muchas incertidumbres, la vacunacion apenas llegaba a los paises
ricos, mientras que en Colombia no habia claridad sobre la llegada de las vacunas que nos
llevaria a retomar las actividades cotidianas. En abril estall6 una movilizacion social en la que se
manifesto el descontento de la ciudadania y en particular de los jovenes hacia el establecimiento;
hubo bloqueos, violencia desmedida, violencia policial y un llamado al dialogo para detener lo
que parecia la anarquia y pérdida de control del Estado (Caracol Radio, 2021)

Las perspectivas para el 2022 eran muy inciertas, ya que el pais se encontraba en un
periodo de transicion politica, como la finalizacion de un periodo presidencial. Estos eventos
pueden generar incertidumbre en el &mbito politico, econémico y social de un pais. Ademas, si
existen bloqueos o descontento por los resultados electorales, la situacion politica puede
agravarse y afectar alin mas la estabilidad y la certeza en el pais.

El gobierno busca estructurar una serie de estrategias que conduzcan a estabilizar la
economia, sin embargo, desde la politica publica se requieren acciones de choque que apunten a

crear condiciones que eviten la pérdida de mas empresas y generen nuevas inversiones (ANDI,

2022).
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2.1.2. Factores Economicos

En Colombia, la industria comercio minorista ha sido una de las més afectada por el
entorno econdmico adverso generado por el Covid-19. La industria de comercio minorista en
Colombia, durante la primera fase del proceso de aislamiento un 90% de los establecimientos
comerciales se vieron obligados a cerrar sus puertas, lo que implic6é un duro golpe a la economia
colombiana, ya que el sector participa con el 12,5% del PIB del pais y ocupa el 28% de la fuerza
laboral del pais (Enretail, 2021).

Con la aprobacion de la reforma tributaria o Ley de Inversion Social en septiembre del
2021, las empresas son la que reciben el mayor impacto. Por un lado, se elevo el impuesto de
renta a 35%, lo que representd un incremento de 4 puntos porcentuales. Por otro, con el
desmonte del beneficio tributario del descuento en el ICA se puede subir automaticamente 2
puntos el impuesto de renta (Palacios, 2021).

Segun el Fondo Monetario Internacional (2023) Simultineamente, también se han
ampliado los desequilibrios internos y externos. En un contexto de demanda interna robusta, de
elevados precios de las materias primas y de choques relacionados con el cambio climatico, la
inflacion alcanzo 13,3% interanual en enero del 2023, y la inflacion basica (excluyendo
alimentos y energia) aument6 9,8% en el mismo periodo. Pese a los términos de intercambio
favorables y un s6lido crecimiento en las exportaciones no tradicionales, se estima que el déficit
en cuenta corriente aumento del 5,6% del PIB en el 2021 al 6,3% del PIB en el 2022. Es
importante sefalar que el mayor déficit en cuenta corriente —que también refleja el aumento de
las mayores transferencias de utilidades al exterior— fue financiado por una inversion extranjera
directa (IED) notablemente fuerte, que crecid mas del doble entre el 2021 y el 2022. Los

diferenciales de riesgo soberano, medidos por seguros de incumplimiento crediticio (CDS por
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sus siglas en inglés) a 5 afios, se sitian en torno a los 270 puntos bésicos, a la baja con respecto a
picos anteriores, reflejando la evolucion de las condiciones externas e internas. En el 2022, las
reservas internacionales siguieron siendo adecuadas y el banco central no intervino en el
mercado de divisas. La Linea de Crédito Flexible (LCF) del FMI proporciona colchones externos
adicionales y mejora la confianza del mercado.

2.1.3. Factores Sociales

Hoy los consumos en el sector del comercio minorista no pueden estar ajenos al impacto
de la pandemia, lo cual se genera a partir de los cambios sociales producidos en la pandemia y en
la post pandemia.

La situacion socioecondmica se deterioro entre el 2019 y 2020. Para el 2020, 21 millones
(42.5%) de personas se encontraban en situacion de pobreza, de las cuales 7.5 millones (15.1%)
se encontraban en pobreza extrema (Programa Mundial de Alimentos, 2021).

De acuerdo con las cifras publicadas por el Banco de la Republica (2022), la tasa de
desempleo en Colombia paso del 10,5% en el 2019 a 16,1% en el 2020 y a 13,8% en el 2021. Por
otro lado, previo a la pandemia, el nivel de desigualdad en Colombia medido por el coeficiente
GINI fue de 0.53, en el 2020 subid a 0,54 como consecuencia de la pandemia, arrastrando a
alrededor de 3,6 millones de personas mas a la pobreza (Portafolio, 2022).

Uno de los aspectos relevantes en la era postpandemia es la crisis econémica debido a la
disminucidn de ingresos, lo que hace que los consumidores se fijen en la relacion calidad-precio
como factor principal de compra (Alfaro, 2022).

Las recesiones econdmicas anteriores han creado generaciones de gastadores cautelosos.
Sin embargo, después de esta crisis los nimeros sugieren que no ocurrira lo mismo. Las compras

en linea han ido en aumento durante varios afos y se aceleraron durante la pandemia. A medida
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que cambia el comportamiento del cliente, también es probable que un proceso hibrido pueda
evolucionar, donde se mezcle la investigacion en linea y la compra en tienda. Una relacion entre
la facilidad de la conexion en linea y los beneficios de una experiencia presencial (Tannenbaun,
Salese, & Bart, 2021).

2.1.4. Factores Tecnologicos

El entorno tecnoldgico experimentd una aceleracion significativa durante la pandemia,
especialmente en el sector minorista. Las empresas de comercio minorista de diversos
segmentos, tanto a nivel local como internacional, aprovecharon la disrupcion generada por la
pandemia como una oportunidad para innovar en la prestacion de sus servicios y en la mejora de
sus instalaciones.

Si bien es cierto que un grupo reducido de empresas minoristas ya estaban adoptando
estas innovaciones tecnoldgicas antes de la pandemia, la crisis sanitaria se convirtié en un
catalizador que impulso la finalizacién e implementacion de estos desarrollos en un periodo de
tiempo mas corto. Muchas empresas se vieron obligadas a adaptarse rapidamente para sobrevivir
y responder a las demandas cambiantes de los consumidores.

Algunas de las innovaciones tecnoldgicas implementadas por las empresas minoristas
durante la pandemia incluyeron el impulso de las ventas en linea, la adopcion de plataformas de
comercio electronico, la implementacion de opciones de entrega y recogida en tienda, la
introduccion de pagos sin contacto y el uso de soluciones de inteligencia artificial y analisis de
datos para mejorar la experiencia del cliente y optimizar las operaciones.

En resumen, la pandemia actué como un catalizador para acelerar la adopcion de
tecnologias en el sector minorista. Las empresas aprovecharon la oportunidad para innovar y

adaptarse a las nuevas demandas de los consumidores, implementando soluciones tecnologicas
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que les permitieran brindar servicios de manera mas eficiente y mejorar la experiencia del

cliente.

Sin embargo, con la disrupcion viene una gran innovacion y es asi como Shotwell (2021)

propone 7 tendencias de tecnologia minorista y a bajo costo que reactivan las tiendas en el 2022

y que resumen estos avances y su aplicacion a nivel mundial marcando la tendencia que

consideramos deberan seguir las compaiiias que quieran conectar y atender el mundo post

pandemia:

Sistemas de punto de venta y comercio electronico: las tiendas deberan contar con
algo mas que sistemas para manejar las compras en linea y en tienda, sino un sistema
unificado y conectado que se integre con otras tecnologias que utiliza la empresa.
Posicionamiento en interiores, no solo para mapas en tiendas: los sistemas de
posicionamiento en interiores (IPS) han sido una tendencia de interés desde hace
algunos afios para ayudar a los usuarios a navegar en areas interiores donde el GPS
no esta disponible o no es lo suficientemente preciso. Los sistemas IPS tienen mucho
mas potencial que simplemente ayudar a los clientes a comprar, pueden brindar datos
como sugerencias dirigidas, seguimiento del trafico de clientes y seguimiento de
articulos.

Realidad aumentada para consumidores y trabajadores: los dispositivos de realidad
aumentada pueden ayudar a los trabajadores a visualizar los estantes antes de
configurarlos, a identificar problemas con un estante, encontrar dreas de mejora, por

ejemplo.
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e Inteligencia artificial: se puede utilizar en la gestion de inventarios y otros tipos de
andlisis del comportamiento del consumidor. Ademas de analizar los habitos de gasto
del consumidor, se puede medir su interés en los que gastan junto con su demografia.

e Prondstico de la demanda impulsado por inteligencia artificial: la prevision de la
demanda puede conducir a un consumo y una produccion mas sostenible. Cuando la
demanda se predice con mucha mas precision, los articulos se pueden producir y
ordenar solo de acuerdo con la cantidad que necesita el consumidor.

e Robots y automatizacion: estrechamente relacionado con la inteligencia artificial esta
la robotica. A medida que mejora la inteligencia artificial, también lo hacen los
vehiculos autdnomos. La entrega autonoma esta evolucionando en 2022, la entrega a
minoristas con drones, la robdtica al servicio del cliente y la gestion de inventarios
robaticos.

e Comercio por voz: los asistentes inteligentes son cada vez més avanzados en su
reconocimiento de voz y capacidad de respuesta. Voice Ordering de Walmart es un
gran ejemplo, ya que los consumidores pueden pedirles a los altavoces inteligentes

que agreguen productos a un carrito, pueden realizar pedidos completamente por voz.

2.1.5. Factores Ambientales

Los consumidores de hoy en dia son cada vez més exigentes y conscientes del medio
ambiente. Es por esto por lo que uno de los puntos clave a tener en cuenta para lograr llegar a
una mayor cantidad de clientes y lograr fidelizar sus habitos de consumo, generando un
crecimiento sostenido en los ingresos y por ende las ganancias de un comercio minorista es el

factor ambiental.
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De acuerdo con el American Sustainable Business Council, la sustentabilidad es mas que
una simple cuestion ambiental. Implica el desarrollo de una economia basada en tres valores
basicos: personas, planeta y ganancias (Dunbar, 2019).

En una encuesta realizada el 71,4% de los consumidores dijeron que consideran los
impactos ambientales de su eleccion de minoristas y productos de alimentos y abarrotes. Esto se
reduce al 64,2% para ropa y calzado. Desde que la serie documental Blue Planet de 1a BBC
mostro los efectos devastadores que el gran volumen de desechos plasticos tiene en la vida
marina y puso el tema en primer plano en la mente de los consumidores (GlobalDataRetail,
2018).

La sostenibilidad en la industria del comercio minorista se centra en las siguientes areas:

e Recursos naturales

e Energia y gases de efecto invernadero

Gestion de residuos

Impactos en la cadena de suministro/transporte

Manejo de quimicos

Colombia no es ajena a las medidas ambientales. A partir del 19 de julio del 2019, quedo
prohibido el ingreso de plésticos de un solo uso en la Isla de San Andrés, Providencia y Santa
Catalina.

El 2 de septiembre de 2021 la Camara de Representantes aprobd con 117 votos el
proyecto de ley que busca establecer medidas para reducir gradualmente la produccion y
consumo de plastico de un solo uso (Acosta, 2021).

Asi mismo el expresidente Ivan Duque firmo la Ley 1968 de 2019 por medio de la cual se

prohibid explotar, producir, comercializar, importar, distribuir o exportar cualquier variedad de
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asbesto y de los productos con ¢l elaborados en el territorio nacional a partir del 1 de enero de
2021.

En cuanto a la responsabilidad ambiental de las empresas del comercio minorista Zapata
(2007), presenta las tres variables para el sector empresarial dentro de una estrategia de
competitividad:

Tabla 4 Variables del sector empresarial colombiano

Que incluye la modernizacion de procesos dentro de
la empresa, estrategias e implementacion de
tecnologias que le apunten al ahorro de materia
primas y consumo energético y finalmente la
minimizacion de produccion de residuos
Contempla todo el conjunto de actividades que
desde la empresa se puede realizar para identificar
el impacto ambiental en el desarrollo de las
actividades propias de la empresa, el desarrollo de
Gestion ambiental herramientas que permitan la gestion, control,
evaluacion y monitoreo del desarrollo de practicas
ambientales y cumplimiento de normatividad,
analisis de riesgos y programas de recuperacion
ambiental.

Conjunto de actividades que tiene como
objetivo minimizar las fuentes de contaminacion y
la optimizacién del desempefio ambiental por parte
de la empresa

Tecnologia con menos
contaminantes

Gestion de riesgos

Nota. Obtenido de Zapata (2007)

2.1.6. Factores Legales

Estos se refieren a un conjunto de leyes relacionadas con la venta y publicidad de
diversos productos de consumo. Estas incluyen asuntos como las leyes de proteccion al
consumidor, leyes de derechos de consumidores y otras que aseguren la competencia comercial
leal (HG.org , 2018).

Para el sector del comercio minorista en supermercados los entes gubernamentales que

vigilan la normatividad existente los principales que se destacan son:
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e La Superintendencia de Industria y Comercio, la cual regula la normatividad
relacionada con el consumidor, fechas de vencimiento, presentacion y empaques de
producto, la competencia desleal, el monopolio;

e El Ministerio de Salud y Proteccion Social que reglamenta que los alimentos
producidos, distribuidos y comercializados en Colombia deben tener registros,
permisos o notificaciones sanitarias del INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia 'y
Medicamentos y Alimentos);

e Las Secretarias Distritales de Salud las cuales se encargan de regular los procesos y
procedimientos que deben utilizarse en las buenas practicas de manipulacion e

higiene (Buitrago & Rojas, 2018).

Un tema para resaltar es el nuevo modelo de facturacion electronica que empezo6 a regir
en Colombia con el Decreto 2242 del 2015, y que actualmente esta reglamentado por el decreto
358 del 05 de marzo de 2020 y la resolucion 000042 del 05 de mayo de 2020, el cual obliga a
implementar plataformas para emitir la factura electronica a los clientes.

Se considera que la regulacion nacional no representa un obstaculo para la expansion de
las cadenas de supermercado.

Es asi como tras el anterior andlisis podemos ver como las condiciones externas macro
que rodean el escenario en el que se desenvuelve supermercados Maximax es favorable desde los
puntos analizados y nos permite afirmar que de mantenerse estas es viable llegar a proponer un

modelo de tienda que permita a supermercados Maximax cumplir con su plan a futuro.
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2.2. Analisis de la industria

El sector del comercio minorista en supermercados se puede clasificar en dos grandes
grupos significativos, los hard discount y las grandes superficies. Estas definiciones se basan en
la comprension comun de estas categorias y en la descripcion general de las caracteristicas y
estrategias de negocio de cada tipo de establecimiento.

Los hard discount son cadenas de tiendas que se caracterizan por tener una superficie de
venta de entre 300 y 1000 metros cuadrados y tienen una oferta de productos limitada muchas
veces menor a mil, de esta forma se puede afirmar que estos son los generadores de grandes
impactos en los minoristas, las cadenas independientes y las tiendas de barrio o negocios
tradicionales. Este tipo de establecimientos brinda a sus clientes productos economicos que
generan una utilidad muy pequena por lo que centran su objetivo en vender grandes cantidades
que les permitan obtener una utilidad significativa por cantidad.

Por otro lado, encontramos las grandes superficies, que son establecimientos que cuentan
con un portafolio amplio de productos desde alimentos hasta electrodomésticos y como su
nombre lo indica su superficie de venta estd por encima de los 1800 metros cuadrados. Una de
sus caracteristicas diferenciadoras, es la division en secciones de la oferta de productos y su
forma de venta es basicamente un autoservicio, donde el cliente ingresa escoge los productos que
va a comprar y pasa por la caja al finalizar su recorrido. Muchos de estos almacenes han
extendido su oferta de productos adicionando servicios como restaurantes, bancos, zonas de
descanso, etc., a su portafolio.

Es asi como para lograr un analisis objetivo de la industria desde la perspectiva
estratégica usaremos las llamadas "Cinco Fuerzas de Porter" que son utilizadas para encontrar las

fortalezas y amenazas existentes en un determinado mercado con el fin de guiar la correcta toma
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de decisiones. En el caso de Maximax, el analisis de Porter nos proporcionara informacion
valiosa para evaluar su posicion competitiva y las oportunidades y desafios que enfrenta en el
mercado minorista de supermercados.

2.2.1. Rivalidad entre Competidores

Se refiere al nimero de competidores y su capacidad para socavar a una empresa. Cuanto
mayor sea el nimero de competidores, junto con el nimero de productos y servicios equivalentes
que ofrecen menor sera el poder de una empresa.

La industria del comercio minorista colombiana ha tenido cambios acelerados en su
estructura desde hace una década, muy influenciados por la entrada de nuevos jugadores como
los hard discount, o tiendas de descuento: Ara, D1 y J&B, los cuales llegan con una propuesta de
valor concentrada en ofrecer cercania y precios bajos.

Estos nuevos formatos desde su llegada han tenido un crecimiento y expansion acelerada,
con una participacion de mercado proyectada al 2023 del 33% (Neira & Pineda, 2020), cifra a la
que podrian llegar facilmente ya que sus bajos costos en la implementacion de sus puntos les ha
permitido llegar a poblaciones y zonas geograficas donde los tenderos tenian el 100% del
mercado y las cadenas de supermercados de mayor tamafio no encontraban rentable y sostenible
llegar a estos sitios por el alto costo de la implementacion de un punto de venta.

Para lograr un mejor entendimiento del entorno planteamos un mapa de valor de la competencia
que presenta Maximax:

Competidores de Hard Discount:

- DI: DI es una cadena de tiendas de descuento que se enfoca en ofrecer precios bajos

en una amplia variedad de productos. Su propuesta de valor se basa en la economia y

la accesibilidad para los clientes de bajos ingresos.
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- Ara: Ara es una cadena de tiendas de conveniencia que se caracteriza por su enfoque
en la proximidad y la comodidad. Ofrece una seleccion limitada de productos basicos
y servicios rapidos para satisfacer las necesidades inmediatas de los consumidores.

- Tostao: Tostao es una cadena de tiendas de descuento especializada en panaderia y
productos de consumo diario. Su propuesta de valor se centra en ofrecer precios

competitivos en productos basicos de alta rotacion.

Competidores de Grandes Superficies:

- Exito: Exito es una cadena de supermercados reconocida que ofrece una amplia
variedad de productos en diferentes categorias, desde alimentos hasta productos para
el hogar. Su propuesta de valor se basa en la calidad, la variedad y la experiencia de
compra en un entorno moderno.

- Jumbo: Jumbo es una cadena de supermercados que se destaca por su amplio surtido
de productos y su enfoque en brindar una experiencia de compra agradable. Ofrece
servicios adicionales como restaurantes, areas recreativas y una variedad de productos

de alta calidad.

Tiendas de Barrio:

Las tiendas de barrio son establecimientos locales y de pequena escala que atienden a las
comunidades cercanas. Si bien su oferta puede ser limitada, su propuesta de valor radica en la
conveniencia, la cercania y la atencion personalizada.

De acuerdo con los cambios que suceden en la industria para MAXIMAX, es importante
analizarlos y adaptarse rapidamente a las exigencias del entorno con el fin de satisfacer

necesidades de los clientes y contribuir de esta forma con el proposito de la matriz el cual es
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generar oportunidades para el cierre de brechas sociales, llegando a mas sitios geograficos con
nuevos puntos de venta y un nuevo formato que le permita acelerar su expansion.

Los supermercados de barrio han logrado competir con éxito frente a las grandes
superficies. Segin Fenalco, suman unos 4 000 en el pais con ventas que asciende a mas de $ 24
billones anuales. Se caracterizan por estar ubicados en estratos 1, 2 y 3 con un area promedio de
60 m? (Salazar, 2019).

Las tiendas de barrio se han mantenido en el mercado por varias razones: bajos costos de
operacion, precios bajos, cercania con su publico objetivo y productos basicos.

La rivalidad entre competidores es fuerte en la industria del comercio minorista en
supermercados. Los siguientes factores externos son las consideraciones mas importantes en el
analisis de competidores de Maximax:

e Gran numero de empresas en el mercado del comercio minorista en supermercados
e Gran variedad de empresas del comercio minorista en supermercados

e Alta agresividad de las empresas del comercio minorista en supermercados.

2.2.2. Amenaza de Entradas de Nuevos Competidores

Se trata de la afectacion que sufre una empresa por la fuerza de nuevos participantes en el
mercado. Una industria con fuertes barreras de entrada es ideal para las empresas existentes
dentro de esa industria, ya que se pueden cobrar precios mas altos y mejores condiciones.

En cuanto a América Latina, esta es la region donde los discounters tienen gran
presencia, sobre todo en Colombia donde han mostrado tener un crecimiento rapido (Pera Retail,
2018). El modelo de pequeias superficies es un modelo de comercio minorista, que compite con
los hipermercados existentes y desde su formato pequeiio, tiene como fin satisfacer las

necesidades de la canasta familiar.
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Este modelo de negocio tiene su origen sustentado en las necesidades del mercado, es
decir, desde el mismo consumidor, quien cada vez es mas racional haciendo comparaciones
acertadas entre la relacion precio — calidad.

Se entiende a los discounters como aquellos pequeiios negocios que ofrecen un numero
limitado de productos los cuales no son de reconocidas marcas y por ende se encuentran con un
menor valor, asi como su distribucidn se realiza a un precio mas flexible para el consumidor
(Cermetio, 2001).

La amenaza de entrada de nuevos competidores es débil. Los siguientes factores son las
consideraciones mas importantes para Maximax:

e Las actuales condiciones del mercado colombiano dificultan el ingreso de nuevos
competidores

e La incertidumbre politica causada por las elecciones presidenciales y de congreso,
sumado a la posibilidad de un giro politico al populismo latinoamericano.

e Pese al proceso de paz no se han consolidado las condiciones de seguridad del pais.

e Las continuas manifestaciones que causan inestabilidad econémica, dafios y saqueos

al comercio en general.

Dada la débil posibilidad del ingreso de nuevos competidores las cadenas de
supermercados establecidas han generado nuevas estrategias para su consolidacioén y expansion
en el pais.

2.2.3. Poder de Negociacion de los Proveedores

Trata del dominio que tienen los proveedores de aumentar el costo de los insumos y

presionar por otras ventajas en el comercio. Cuando hay menos proveedores de una industria,
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mas dependera una empresa de un proveedor. Cuando hay muchos proveedores, una empresa
puede mantener sus costos de insumos mas bajos y mejorar sus ganancias.

El 75% de las compras de Maximax se hacen a proveedores nacionales y el 25% de las
compras son proveedores internacionales. El poder de negociacion de los proveedores es fuerte
hacia Maximax por ser una cadena en via de expansion. Solo tiene 100 supermercados y no
cuenta con el volumen de compras ideal que permita negociaciones fuertes y dominantes frente a
los proveedores comerciales. A diferencia de las grandes cadenas que cuentan con una posicion
fuerte por el volumen de compra y el nimero de almacenes a nivel nacional.

2.2.4. Amenaza de sustitutos

Trata de aquellas empresas que pueden elaborar y ofrecer un producto o servicio con la
capacidad de sustituir los de la empresa, ya sea por menor precio o mejores funciones.

En este aspecto supermercados Maximax ofrece una gran variedad de productos y
categorias de articulos en el area de comestibles. Es muy probable que un producto que no esté
disponible en supermercados Maximax si se encuentre disponible en otro supermercado.
Maximax debe preocuparse por sus rivales en la industria que a su vez pueden atraer la misma
clientela de Maximax hacia sus tiendas con los mismos productos a menor precio. Lo anterior
implica que existe una amenaza media de sustitutos a considerar.

2.2.5. Poder de los Clientes

Esta area del modelo indica que si el cliente tiene muchas opciones o productos sustitutos
tienen un mayor poder de negociacion. De este modo, las empresas se veran obligadas a
establecer nuevos precios, promociones o descuentos y lanzar nuevos productos para

diferenciarse de su competencia.
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Maximax trata todos los dias con diversos compradores de bajo desembolso,
especialmente aquellos de los barrios aledafios a donde se encuentran ubicados los
supermercados. Los clientes ejercen un poder bajo debido a que el enfoque de precios bajos y
comodidad del supermercado son dificiles de encontrar en otros supermercados. Sin embargo,
los clientes son muy susceptibles a los cambios de precios, por lo que supermercados Maximax
mantiene una constante vigilancia sobre los mismos. El poder de negociacion de los clientes o
compradores se evallia como bajo.

Todo el proposito del andlisis de las cinco Fuerzas de Porter es identificar las areas en que
debe enfocarse la empresa para tomar decisiones estratégicas adecuadas a la realidad. Para
supermercados Maximax, la rivalidad entre competidores y el poder de negociacion con
proveedores ejercen un poder alto a su posicion competitiva.

Para fortalecer su posicion supermercados Maximax debe expandir su nimero de tiendas
a nivel nacional con el fin de generar presion sobre sus rivales y contar con una posicion de

negociacion y de volumen con sus proveedores.
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3. Problematica Empresarial.

Durante el analisis llevado a cabo, se ha logrado identificar diversos puntos neuralgicos
asociados a la estrategia de expansion de la compaiiia. Estos puntos se relacionan principalmente
con la adquisicion de terrenos y su coste, los elevados gastos de infraestructura que surgen al
abrir nuevos puntos de venta y la limitada capacidad del departamento de infraestructura para
llevar a cabo dicha tarea. A continuacion, se profundiza en el analisis de cada una de estas
problematicas con el fin de buscar soluciones eficaces.

3.1. Compra de Terrenos

La evaluacion de adquisicion de un terreno para la construccion de un punto de venta
implica que su adquisicion se debe realizar teniendo en cuenta el valor del metro cuadrado al que
se ha ofertado y ubicacion geografica del oferente. Por lo cual, requiere que la cadena realice un
desembolso que mas adelante se vera reflejado e impactara el estado de resultados del punto de
venta.

Se debe tener presente que los terrenos ofrecidos deben cumplir con la norma urbana que
permita el uso comercial del mismo. Este tipo de oferta requiere que la cadena realice un
desembolso inicial para asegurar la negociacion del terreno, quedando un tiempo durante los
cuales no se amortizan los costos hasta tanto se concluya la construccion final del punto de
venta. Es decir, la apertura de este punto con este modelo de compra implicara los gastos
asociados a los disefios, licencias de construccion, y tiempo de construccion.

Los tiempos estimados serian los siguientes:

e Periodo de disefios 3 meses.
e Tramite de licencia de construccidon 3 meses.

e Periodo de construccion 4 meses.
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Este proceso dura alrededor de 10 meses, durante este tiempo se ejecutan gastos que se

suma al valor final que se debera amortizar, sin tener todavia un ingreso por venta comercial.

Las normas contables obligan a supermercado Maximax a amortizar en 10 afios el valor

del terreno. Esta amortizacion al verse reflejada en los estados financieros afecta los afios

estimados para alcanzar el punto de equilibrio y por ende la generacion de utilidades.

En el afio 2017 bajo este plan de expansion Supermercados Maximax comprd un terreno

de 1200 m? en un Municipio de Cundinamarca llamado el Guamo. Este lote tuvo un costo de $

1.400.000.000 y tom6 seis meses la negociacion con los propietarios del lote. Para el afio 2019

este supermercado presento el siguiente balance de pérdidas y ganancias:

Tabla 5 Balance de P&G 2019

Balance de P&G 2019

Descripcion Enero a Diciembre*
Ventas Brutas de mercadeo $4.782,8
Descuento en ventas $102,4
Ventas netas mercadeo $ 4.680,4
Costo mercancia vendida $3.578,4
Filtracion $56,4
Costo ventas mercadeo $3.634,8
Utilidad brutal $1.045,6
Ingresos operacionales $278,4
Gastos operacionales $ 1890
Utilidad operacional $ -566
Otros ingresos no operacionales $ 14,8
Otros egresos no operacionales $224
Utilidad antes de distribuidos $-573,6
Gastos distribuidos $332,8
Utilidad neta $-906,4

Nota. Elaboracion propia con base en datos obtenidos de Supermercados Maximax.

* Las cifras son en millones de pesos

En la Tabla 5 se puede ver como la depreciacion del bien aporta un valor cercano al 7%

de los gastos operacionales, lo que desde la perspectiva financiera amplia el horizonte de tiempo

en la recuperacion de la inversion y el alcanzar el punto de equilibrio. Si no se contara con este

gasto tan elevado se podrian reducir esos gastos y asi optimizar los recursos invertidos en la
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implementacion y montaje del punto de venta, en alrededor de 36 meses., mostrando una TIR del
proyecto de 17%, lo que pone la decision de inversion en condiciones de mercado.
3.2. Costos de Construccion

Los proyectos de construccion permanentemente se ven enfrentados a dificultades con
diferencias de tiempos y costos. Respecto a los cambios en los costos evaluados en la etapa de
planeacion con respecto a lo realmente invertido hasta la etapa de entrega de los proyectos,
existen multiples factores que influyen significativamente.

El principal factor influyente para Colombia es la mala planeacion por la falta de
materiales necesarios a tiempo, seguido de las fluctuaciones de la moneda, las practicas
fraudulentas, una productividad laboral inadecuada, cambios en el alcance y falta de maquinaria
(Lozano, Patifio, Goémez, & Torres, 2017).

Los supermercados con que inicio6 la cadena tienen un tamafio aproximado de 2.500 m?.
De estos puntos se tienen alrededor de 3 supermercados. Este modelo de supermercado tiene
parqueaderos, bodegas, area administrativa y otros, con espacios que hoy en dia, se hacen
inoficiosos ya que no representan ningiin ingreso econdémico por metro cuadrado para la cadena.

Posteriormente al afio 2019, la cadena continu6 construyendo diferentes puntos con
metros de construccion entre 1200 y 2500 m?, con costos similares al montaje de un punto de
venta de 2500 m?. Un punto de venta de un tamafio de 1000 - 2500m? metros tiene un costo
promedio de construccion por metro cuadrado de $ 1.200.000.

De otro lado, un mayor tiempo al programado en la etapa de construccion afecta la
utilidad esperada, por el incremento generado en la mano de obra y los precios de los materiales.

Los costos de construccion son representativos en el flujo de caja.
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En el caso del Supermercado Maximax que se construy6 en el Guamo (Cundinamarca), el
costo total de la implementacion y puesta en marcha fue de $ 4.753.000.000 de pesos.

En la Tabla 6 se muestra un resumen de los costos de implementacion del mercado en el
Guamo (Cundinamarca).

Tabla 6 Presupuesto Supermercado Maximax en el Guamo

Presupuesto Supermercado Maximax en el Guamo

Item (m?) Valor m? Valor total
Lote 1.200 $ 1.166.666 $1.400.000.000
Construccion 1.116 $ 1.029.570 $ 1.149.000000
Dotaciones 1.116 $1.974.910 $ 2.204000000
Total $ 4.753.000.000

Nota. Elaboracion propia a partir de datos proporcionados por Supermercados Maximax.

3.3. Costos de Mobiliario y Equipos
En el caso del Supermercado Maximax que se construy6 en el Guamo (Cundinamarca), el
costo de la dotacion fue de mas o menos $ 2.204.000.000, como se muestra en la Tabla 7.
Tabla 7 Detalle dotaciones Supermercado Maximax de El Guamo

Detalle dotaciones Supermercado Maximax de El Guamo

L % Participacion
% Participacion p

Valor Arca total. presupuesto
total.

Red de frio $ 981.300.300,00 45%,
Tecnologia $ 108.999.218,00 59
Area de venta $ 314.697.209,00 38%

Panaderia $ 45.415.487,00 6%

Charcuteria $ 68.353.386,00 8%

Carnes $ 38.911.715,00 5%

Fruver $ 15.165.211,00 204

Cuartos frios $ 289.783.449,00 35%

Administracién $ 17.193.016,00 2%

Bodega $ 35.323.625,00 4%

Equipo soporte de venta $ 824.843.098,00 37%
Seguridad (alarma y CCTV) $ 86.324.237,00

Planta eléctrica, UPS, RCI, etc. $ 202.273.146,00

Equipo soporte infraestructura $ 288.597.383,00 13%
Total dotaciones $ 2.203.739.999,00 100% 100%

Nota. Elaboracion propia a partir de datos proporcionados por Supermercados Maximax
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3.4. Costos de Personal
Operar un punto de venta de 1000 m?a 2500 m? requiere una planta de personal minimo
de 60 personas entre operadores, auxiliares y parte administrativa, debido al tamafo de las areas
y cantidad de puntos de pago. El valor de esta nomina cuesta mensualmente $ 144.000.000.
El valor de esta nomina pesa alrededor del 9% sobre la venta, lo cual al sumar los otros
gastos nombrados anteriormente hace que la viabilidad econémica del punto de venta sea una

incertidumbre para la gerencia de Maximax.
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4. Alternativas de Solucion

Para la consecucion del objetivo principal se realiza la propuesta de un modelo de tienda
que aborda los puntos neuralgicos que hemos descrito en las anteriores secciones y las posibles
soluciones de estos, desde la seleccion del sitio y su forma de acceder a ¢l, como el modelo de
contratacion del personal, es por esto por lo que a continuacion analizaremos las diferentes
opciones que brinda el mercado para atender las necesidades basicas del proyecto.

4.1. Propuesta de Modelo de Tienda

Supermercados Maximax es una cadena que naci6 en 1972. Durante 47 afios la cadena de
supermercados abrio 70 puntos de venta, es decir 1.5 nuevos supermercados por afio, perdiendo
competitividad y cuota de mercado. Por esta razon, basados en lo ya expuesto y con la coyuntura
creada por la pandemia y una significativa pérdida de ventas causadas por los cambios en los
habitos de compra de los consumidores y por las medidas establecidas por las autoridades, tales
como las cuarentenas, las restricciones de horarios, toques de queda, pico y cédula, entre otros,
llevo a la cadena a cuestionar las politicas establecidas y también a repensar las estrategias a
futuro y su modelo de atencion, por esto la cadena fortalecid el canal de domicilios, lanzé su
pagina de ventas en linea y en el 2022 lanz6 una nueva imagen para los supermercados, llamada
ahora Supermercado Maximax.

No obstante, no es un secreto que la cuota de mercado que estan ganando los formatos de
tiendas de hard discount frente al canal tradicional es bastante alta. El grupo de investigaciones
economicas de Bancolombia publico un estudio en abril del 2022 donde podemos ver la
evolucion de dicha cuota de mercado entre los afios 2020 y 2022 (Figura 1). Sin embargo, el
mismo estudio permite hacerse una idea, al dejar en claro que este modelo de negocio aun no es

rentable en el tiempo, poniendo como ejemplo el caso de Justo y Bueno, es por esto que
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supermercados Maximax identificé una gran oportunidad ocupando una brecha evidente entre
los modelos de hard discount y las grandes superficies, este punto medio es el que garantizara la
generacion de valor de esta linea de negocio en la organizacion.

Figura 1 Participacion de los hard discount sobre el total de las ventas del canal
tradicional enero 2020- marzo 2022

Hard discount Tradicionales

Grupo Bancolombia, Direccion de Investigaciones Econdmicas, Sectoriales y de Mercado, Tendencias del
consumo Dinamica reciente de los hard discount en Colombia, (2022)
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Figura 2 Numero de tiendas activas de hard discount en Colombia y su variacion durante
los afios 2020-2022

Nidmero de tiendas activas* de hard discount en Colombia 2020 - 2022

e ANtiOqUIa === Bogota y Cundinamarca Crecimiento de los establecimientos activos

Canvbe antro con cierre a marzo de cada afio
Occidente Oriente

Var2021vs Var2022vs Var2022
2020 2021 vs 2020

Regién

Antioquia

Bogotdy
Cundinamarca

Caribe
Centro
Occidente
Oriente

Total nacional

“Nimero de establecimientos de D1, ARA y Justo & Bueno que registraron al menos una transaccion con tarjetas débito o crédito Bancolombia
**Las regiones se agruparon de la siguiente forma:

Oriente: Arauca, Casanare, Guainia, Norte de Santander, Santander, Vichada; Ocddente: Cauca, Choc6, Narifo, Valle del Cauca; Centro: Boyacd, Caldas, Huila, Meta, Quindio, Risaralda, Tolima;
Caribe: Atlntico, Bolivar, Cesar, Cordoba, Guajira, Magdalena, San Andrés y Providendia, Sucre.
Fuente: Grupo Bancolombia.
Grupo Bancolombia, Direccion de Investigaciones Econdmicas, Sectoriales y de Mercado, Tendencias del

consumo Dindmica reciente de los hard discount en Colombia, (2022)
Es por esto que el objetivo de este trabajo esta basado en proponer a la cadena de

supermercados Maximax un plan de expansion sostenido en el tiempo, con un modelo de tienda
que, al optimizar los espacios y su uso, logre un area total entre 500 m? y maximo 700 m? que
albergue las areas de bodega, administrativa y de venta, de tal forma que se adecue a las
necesidades de sus clientes objetivo y cumpla con las condiciones a las que estos estan
acostumbrados, sin modificar su esencia.

A continuacion, se presentaran las diferentes propuestas para encontrar solucion a las
problematicas identificadas.

4.1.1. Redistribucion de Areas

Se presenta en la Tabla 8 una propuesta de redistribucion, fusion y en algunos casos
eliminacion de las areas, donde con la optimizacion de estas lograremos una menor area total y
por ende los costos asociados a las adecuaciones, mobiliarios, equipos y personal necesarios

disminuiran en la misma proporcion.



Tabla 8 Propuesta de distribucion de areas Supermercado Maximax

Propuesta de distribucion de areas Supermercado Maximax
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Locales Propuesta
ftem Espacio Area m? degag(e)aade Area m? hif;:jl;: S 0
1000 m? m?
1 Cuarto Técnico Planta Eléctrica 10 1% 0 0%
2 Mundo Panaderia (Nevera Masa Mixtas, 30 3% 0 0%
Vitrina Neutra, Vitrina Refrigerada, Pos, 2
Mesones, Estufa, Horno, Pocetas De Aseo)
3 Mundo Carnes (Tres Vitrinas De Carnes, 20 2% 14 2%
Un Cuarto De Refrigeracion Procesos,
Poceta De Aseo)
4 Area De Venta (Fruver, Puntos De Pago, 740 74% 560 80%
Gondolas 12 Und, Antenas De Seguridad,
Area De Mesas, Islas De Congelacion,
Plataformas Promocionales)
5 Linea De Frio (Neveras De Refrigeracion 0 0% 21 3%
15 Mts) (Neveras De Congelacion 20Mts)
6 Cava (Nevera De Bebidas) 30 3% 0 0%
7 Alto Costo 0 0% 0 0%
8 Administracion 10 1% 14 2%
9 Tesoreria 10 1% 0 0%
10 Bafio Mujeres 0 0% 7 1%
11 Bafio Hombre 0 0% 0 0%
12 Area De Empleador Mas Vestier Lockers 20 2% 14 2%
13 Bodega (Cuartos Frios Congelacion Y 65 7% 49 7%
Refrigeracion)
14 Cuarto De Reciclaje 0 0% 0 0%
15 Cuarto De Residuos 0 0% 0 0%
16  Cuarto Técnico Tableros De Control (Tgd, 20 2% 0 0%
Rack, Ups, Etc...)
17 Cubierta Equipos De Extraccion, Tanques 30 3% 0 0%
De Reserva Y Equipos Red De Frios
Condensadoras, Areas Tecnicas
18 Ante caja 0 0% 17,5 3%
Area total 1000 100% 700 100%

La anterior propuesta fue lograda gracias al acompafiamiento constante de Maximax. Sin

embargo, se quiere resaltar varios puntos que fueron necesarios para lograrla:

e Las islas de congelacion se cuentan dentro del area de ventas

e Las areas de empleados contienen lockers y cocineta. El vestier es en los bafios

e Labodega es de solo secos (Puede llevar un congelador segun area)
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e FEl cuarto de reciclaje y residuos se maneja en cuarto de aforos
e El rack va encima de la caja fuerte en la oficina

e FEltanque de agua va encima de los bafios y la condensadora va en la bodega.

4.1.2. Distribucion (layout) Almacén

Basados en el anterior punto, donde presentdbamos una distribucion modelo para cumplir
con los objetivos del proyecto, se elabor6 un layout para que sirva como guia para la gerencia de

Maximax y sea un punto de partida en el largo camino a recorrer en esta nueva etapa.

Figura 3 Propuesta de distribucion de almacén

Propuesta de distribucion de almacén
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4.1.3. Presupuesto de Dotacion por Area de Servicio
A continuacion, en la Tabla 9 se presenta el presupuesto logrado por area de servicio,

basados en la propuesta de distribucion de areas anterior, lo que nos permitira ver desde la



perspectiva econdmica los logros alcanzados en términos de ahorro para la gerencia de

Maximax.
Tabla 9 Propuesta de dotacion, equipos, sistemas y sefializacion

Propuesta de dotacion, equipos, sistemas y sefializacion
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Item Descripcion

Valor

Linea de frios

Area de ventas

Panaderia

Charcuteria

Carnes

Administracion / cuarto empleados
Bodega/cuarto de residuos

Red contraincendios (equipos)
Sistema de extraccion (equipos)
Equipos especiales

Avisos y sefializacion

—_—
MO\OOO\]O\LII#UJN —_

$ 436.485.290

$209.879.936
$97.003.377
$ 5.535.000
$92.749.268
$39.228.303
$ 54.028.045
$ 1.481.565
$12.138.000
$112.594.166
$ 30.000.000

Sub-total dotaciones, equipos, muebles y sefializacion

$1.091.122.951

Nota. Elaboracion propia basados en datos del mercado.

4.1.4. Presupuesto de Obra Civil

En la Tabla 10 se presenta un presupuesto de adecuacion partiendo del ideal que en el

futuro supermercados Maximax se centre en su operacion y objetivo principal e inicie su proceso

de expansion dejando la idea de que esta se soporte sobre una plataforma de adquisicion o

compra de locales comerciales y empiece a buscar opciones mas favorables en el mercado como

el arrendamiento de los mismos.

Tabla 10 Propuesta presupuesto obra civil

Propuesta presupuesto obra civil

Descripcion

valor total

Expensas tramites y pagos entidades
Preliminares

Demoliciones y desmontes
Estructura (metalica / en concreto)
Mamposteria

Pafietes

Enchapes / pisos / revest

Enchapes / muros / revest

Cielorrasos

$
$
$

L I R SR

7.400.000
11.417.500
5.575.000
4.968.200
28.658.800
14.236.000
17.392.000
7.119.870
16.727.800



Pintura $§ 15.360.800
Carpinteria metalica $ 40.437.500
Instalaciones eléctricas $ 239.619.614
Red de voz y datos amp cat 6a $ 32.174.092
Ducteria seguridad electronica $ 14.481.196
Certificaciones y otros $ 10.732.500
Instalaciones hidrosanitarias $ 83.234.461
Sistema de extraccion aire ac(mano de obra) $ 10.238.000
Fletes y transportes $ 850.000
Remates proteccion y aseo $  5.498.000
Subtotal costo directo $ 566.121.333

Nota. Elaboracién propia con datos de mercado

Este modelo de supermercado Maximax nos da como resultado econdmico el
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cumplimiento del objetivo principal, logrando un ahorro aun superior al planteado en el objetivo

principal de entre 300 y 400 millones de pesos, con esta proyeccion se estima que la cadena

puede abrir 25 puntos de venta por afio en los proximos cinco afios.
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4.2. Analisis de Otras Soluciones
El siguiente diagrama de flujo presenta el proceso de analisis de otras soluciones en diferentes
aspectos para la expansion y apertura de nuevos supermercados. Se abordan alternativas a nivel
de infraestructura, construccion, costos de mobiliarios y equipos, y costos de personal. Este
analisis busca encontrar opciones que optimicen los recursos, reduzcan costos y brinden
eficiencia operativa a Supermercados Maximax. A continuacion, se detallan las diferentes
alternativas consideradas en cada uno de estos aspectos clave.

Figura 4 Diagrama de flujo, Analisis de otras soluciones.

Nota. Elaboracion propia

4.2.1. A nivel de Infraestructura

A la hora de tomar la decision de expansion y apertura de otros supermercados, una de las
decisiones vitales es el andlisis de la compra del terreno o arriendo del local, derivado de la

problematica de los costos asociados al mismo.
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A continuacion, se presentan en analisis de las alternativas a este problema:
4.2.1.1. Tomar Locales en Arriendo. Esta alternativa permite tener amplitud

de ofertas de locales en arriendo, ya que siempre no es tan factible encontrar
terrenos para compra en la ubicacion adecuada y con las caracteristicas de
espacio necesarias para un supermercado.

Dentro de las ventajas se tiene que el arrendamiento permite negociar las

condiciones, en donde situaciones como la inversion inicial pueden definir un

tiempo de al menos 10 afios que brinde un minimo de estabilidad en el lugar. Asi

mismo, el propietario asumiria gastos como impuestos prediales, tasas y sobretasas

que no asumiria el supermercado.

Contar con un inmueble hace que un negocio sea rentable en una ventana de tiempo

muy amplia. Sin embargo, para el modelo del negocio de supermercado, donde la

adquisicion de bienes inmuebles no hace parte del core del negocio, no es

indispensable la adquisicion de bienes raices.

Asimismo, esta alternativa permite mejorar el flujo de caja, el costo financiero,

porque los recursos dedicados a un proyecto se pueden diversificar en otros. Un lote

podra costar entre $ 1.000 y $ 3.000 millones dependiendo de la ubicacion. Este

costo queda cargado al proyecto hasta su puesta en marcha y amortizacién a 10

anos, sin contar con el valor de la construccion.

Al arrendar un local ya construido, ya se tiene una infraestructura fisica definida, no

hay que invertir en licencias de construccion, permisos o disefios diferentes a los de

adecuar el local. Por ende, también se tiene la economia en el tiempo de
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construccion y adecuacion. Asimismo, los costos del arriendo se parametrizan como
un gasto del PYG en la tienda.
4.2.1.2. Tomar Locales en Leasing. Esta alternativa consiste en hacer

negociacion y compra de un terreno o local en el modelo leasing. Este modelo
permite al final de la negociacion que el terreno o local pase a propiedad de la
compaiiia.

Dentro de las ventajas se puede nombrar que se financia el total de la inversion del

bien, muchos ofrecen disminucion en el valor de impuestos y otros beneficios

tributarios y es flexible en plazos de pagos.

Como desventajas se puede observar que no se puede ser propietario del bien hasta

el final del contrato y por ende no se puede entregar o devolver el bien hasta su

finalizacion, tiene un mayor costo financiero comparado con otras opciones de

financiacion.

4.2.2. A nivel de construccion
El modelo de construccion uno a uno interno, obliga a que se demanden recursos
especificos como personal de disefio, asesores, consultores y que se contraten proveedores con
los cuales se limita la capacidad de negociacion.
Por lo que a continuacion se presentan alternativas de solucion para los temas de
construccion.
4.2.2.1. Alianza con Empresa Tercerizada Especializada para
Ejecutar la Construccion. La tercerizacion consiste en delegar la gestion
de ciertas actividades a terceros. Este proceso permite transformar los costos

fijos en variables, mejorar el rendimiento del negocio y permite el acceso a
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tecnologias especializadas ofreciendo desarrollo competitivo (Herndndez,
2021).
Cuando se hace una alianza con empresa tercerizada especializada en construccion,
una vez teniendo la definicion técnica del proyecto, la empresa tercerizada se
encarga del control técnico de la ejecucion de la obra, incluyendo el disefio,
valoracion de cambios y la realizacion total de la obra, bajo las condiciones que
establezca Supermercados Maximax.
Una ventaja importante de la tercerizacion es que no se tiene que contratar la mano
de obra y los equipos necesarios para la ejecucion de la construccion a cargo de la
compaiiia.
Asimismo, el tiempo de ejecucion de las adecuaciones se reduce y se tiene personal
especializado de conocimiento de las areas que se intervienen. Al tercerizar la
construccion se establecen obligaciones contractuales en donde se puede exigir al
contratista tiempo y reduccion. Al tercerizar la construccion la empresa tiene la
capacidad de negociar en volumen los materiales y suministros necesarios para la
adecuacion.
4.2.2.2. Crear el Departamento de infraestructura. Supermercados
Maximax no tiene un Departamento de infraestructura que se encargue de la
planificacion y control de los proyectos de construccion y adecuacion de
locales y supermercados.
En caso de que no se tercerice la construccion, el departamento deberia contar con
los recursos humanos y los equipos que le permita llevar a cabo la adecuacion,

construccion y mantenimiento de los supermercados nuevos y de los puntos activos.
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En este caso el departamento se encargaria de la presupuestacion del proyecto, los
permisos de construccion y sus tramites, la contratacion del personal y equipos, de
la ejecucion e inspeccion de las obras, desarrollo de minutas e informes de avance,
el cierre y liquidacion de la obra. Estos costos se cargarian a la empresa. Esto
incrementaria la ndmina directa a cargo de la empresa y se constituye en un costo
fijo para ella. La principal desventaja esta en que la construccion no es el core del
negocio. Esta alternativa implicaria desarrollar un departamento diferente a la

mision de supermercados Maximax.

4.2.3. A Nivel de Costos de Mobiliarios y Equipos
Los mobiliarios y equipos tienen especial importancia para un local de supermercado y
constituyen el soporte fisico de un supermercado. La distribucioén optima, el mayor
aprovechamiento de espacio, un mobiliario disefiado para la mayor exposicion de productos son
importantes ya que incrementa la comodidad del cliente y las ventas.
4.2.3.1. Arrendamiento de Mobiliarios y Equipos. Esta alternativa se
presenta porque existen diferentes proveedores capaces de proveer en
arrendamiento el mobiliario y equipos para supermercados. Estas empresas se
especializan ademas en el disefo y distribucion optima del mobiliario para el
mejor aprovechamiento del local.
El arrendamiento consiste en tener el uso o goce del inmueble o equipo por un
periodo determinado a cambio de una renta mensual. Dentro de los beneficios
se puede decir que no es necesaria una inversion inicial para comprar el
mobiliario y equipo, lo que puede descapitalizar la expansion. Otros beneficios

serian:
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e No se invierte en activos que se deben cambiar constantemente

e Las rentas son fijas

e Permite obtener bienes mas costosos y de mayor tecnologia

e Sereduce la carga fiscal

e Es posible al final comprar el mobiliario, devolverlo o actualizarlo

¢ El mantenimiento puede correr a costas del arrendador.

Dentro de las desventajas tenemos:

e Serequiere de un contrato fijo.

e La propiedad del bien es de un tercero.

e Rentar el mobiliario o equipo resulta mas caro a largo plazo que

haberlo comprado.

El pago debe realizarse asi el equipo no se utilice.
4.2.3.2. La Negociaciéon por Volumen Anticipado. Negociacion por
volumen de compras permite optimizar al maximo el presupuesto anual y
ahorrar esfuerzos y transacciones administrativas derivados de la compra
unitaria.
La negociacion por volumen es beneficiosa para ambas partes, el comprador y el
vendedor. Permite a la empresa compradora disminuir los costos de adquisicion de
mobiliario y equipo, organizar los tiempos de recepcion y mantener la programacion
de la adquisicion del inventario. Por otro lado, a la empresa vendedora o fabricante
le permite reducir sus costos operacionales, reducir sus inventarios y programar su

produccion.
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Como desventaja se puede observar que debe existir una perfecta alineacion entre la
construccion y entrega de la infraestructura fisica del supermercado, ya que no sirve
una adquisicion anticipada sino se utiliza el mobiliario y equipos y solamente pasan

a bodegas, en donde pueden terminar deteriorandose o dafidndose.

4.2.4. A Nivel de Costos de personal

El recurso humano son las personas con las que la organizacion cuenta para desarrollar
las acciones, actividades, labores o tareas que deben realizarse para el cumplimiento de la mision
de la organizacion. A través de la administracion de este recurso se busca maximizar el
desempefio y la productividad del capital humano con las que la organizacion cuenta.

Uno de los principales desafios de recursos humanos es atraer y retener el personal
competente para el desempefio de la atencion al cliente en un supermercado, mantener una baja
rotacion de personal y altos estdndares de seguridad para el manejo de caja, inventario y
almacenes.

Sin embargo, reducir los costos de personal no es una tarea facil, ya que lleva a reducir el
numero de empleados lo que afecta directamente la prestacion del servicio y la satisfaccion del
cliente. El objetivo de los gerentes en la industria del comercio minorista en supermercados es
encontrar una dotacidon de personal y una programacion eficiente de estos empleados de tal forma
de satisfacer la demanda al minimo costo (Bard, 2004).

Con la finalidad de disminuir los costos de personal en un punto de venta se proponen las
siguientes alternativas:

e Desarrollo de procesos de polifuncionalidad

e Tercerizacion de la operacion
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4.24.1. Desarrollo de Procesos de Polifuncionalidad en los Diferentes
Cargos. Diferentes autores han abordado los problemas de sobredotacion y
subdotacion usando personal polifuncional. Este tipo de flexibilidad laboral
permite que empleados polifuncionales disponibles en departamentos
sobredotados puedan ser trasferidos a departamentos con subdotacion. Sin
embargo, la contratacion y capacitacion de este tipo de empleados puede ser
costosa, por lo cual se requiere identificar configuraciones de
polifuncionalidad que permitan una operacion costo-efectiva (Mercado, 2021).
Hay dos configuraciones de polifuncionalidad: polifuncionalidad cero y
polifuncionalidad total. Mientras que en la polifuncionalidad cero, toda la
dotacion de empleados es especialista y, por lo tanto, cada empleado puede
trabajar en un solo departamento; en la polifuncionalidad total, cada empleado
esta capacitado para trabajar en todos los departamentos de la tienda.

Dentro de los beneficios de la polifuncionalidad se tienen los siguientes
aspectos:

e Se puede lograr un mejor ajuste entre la oferta y la demanda de
personal, minimizando los costes laborales a través de esquemas de
capacitacion para incorporar empleados polifuncionales

e El uso de personal mejor entrenado y calificado ayuda a reducir los
excesos en la dotacion del personal e incrementa las ventas por una
mejora en el nivel de servicio y una mayor fidelizacion de los clientes

e Se estima que incorporar empleados polifuncionales permite lograr un

ahorro aproximado entre el 40 y 50% de los costos laborales totales
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Dentro de las desventajas se tiene que entrenar o contratar trabajadores
polifuncionales es costoso, mas si se considera la polifuncionalidad total.
4.2.4.2. Tercerizar la operacion de personal. La tercerizacion es una figura

por medio de la cual una empresa recurre a proveedores de mano de obra para
evitar contratar directamente. La empresa que terceriza su mano de obra no
asume ninguna responsabilidad laboral con los trabajadores contratados.
Dentro de los beneficios de la tercerizacion se tiene:
Disminucion de costos al evitar estructuras administrativas de administracion de
personal
Permite emplear solo a las personas que se requiere acuerdo la situacion
Permite al cliente enfocarse en actividades estratégicas y no en las tareas operativas
que se delegarian en la tercerizacion
Dentro de las desventajas se tiene que los trabajadores que se encuentran vinculados
por tercerizacion perciben que se desmejora su calidad de vida, se sienten
discriminados por quienes estan vinculados directamente y manifiestan sentimientos
de inconformidad por ser subcontratados (Vesga, 2011).
A lo anterior debe aunarse las posibles fallas de seguridad en temas claves como
manejo de caja, apertura de puntas, manejo de inventarios, almacenes y a la falta de

identificacion con la marca.
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5. Propuesta de Solucion a Otras Soluciones

Es asi como para el desarrollo del andlisis y la seleccion de la alternativa que mas le
convenga a la cadena de supermercados Maximax, existen diferentes técnicas para seleccionar de
un grupo de alternativas la mejor solucion a los problemas. Sin embargo, debe tenerse en cuenta
la experiencia, la intuicidn y juicio, que constituyen ingredientes predominantes en las decisiones
(Empresa publica metropolitana, 2012).

Con una matriz de decisiones se busca detectar las ventajas y desventajas de cada opcion,
sopesar las diferentes variables y tomar una buena decision en la busqueda de encontrar la
configuracion de alternativas mas adecuadas.

Segun Martins (2021), una matriz de decisiones se debe utilizar para los siguientes casos:

e Comparar varias opciones similares.

e Reducir la cantidad de opciones hasta llegar a una decision final

e Sopesar entre una variedad de factores importantes

e Abordar la decisioén desde un punto de vista 16gico, en vez de uno intuitivo o

emocional

De igual forma el contar con el criterio y la perspectiva de expertos permitird dar mayor
certeza en cuanto a que la seleccion de la alternativa estara cubierta desde todos los frentes
permitiendo afirmar que su aplicacion traera grandes beneficios a la gerencia de Maximax. Por
esto hemos decidido combinar el concepto de matriz de decision con una encuesta.

Como se cuenta con una poblacion de 100 supermercados, se quiere un nivel de
confianza del 90% y un margen de error del 10%, el tamafio de la muestra fue de 41 expertos en

la materia de los cuales recibimos respuesta del 100% de ellos.
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Los resultados de la encuesta son utilizados en la matriz sistematica para definir cual es la

mejor opcion entre las evaluadas. Las respuestas escogidas para la matriz sistematica de

valoracion fueron las que tuvieron una votacion por encima del 65 % de las respuestas recibidas.

El procesamiento de la informacion de la encuesta se presenta en el Anexo A.

5.1. Matriz Sistemdtica de Valoracion

Esta matriz propone una vision sistematica para la valoracion de las alternativas. Invita a

valorar los impactos y las reacciones de acuerdo con los diferentes criterios y/o atributos

definidos, para cada uno de los actores involucrados y para cada una de las alternativas (De las

Nieves, 2012).

Para el desarrollo del trabajo se presenta el analisis cada una de las propuestas de las

alternativas de solucion en cada uno de los niveles:

5.1.1. A Nivel de Infraestructura. De acuerdo con la Tabla 11 se puede precisar que a

nivel de la infraestructura la mejor alternativa es tomar el local en arriendo porque

en promedio obtuvo un 85% en la evaluacion de expertos con respecto a tomar

locales en leasing que obtuvo un 15% en promedio. El arriendo es una opcion mas

flexible, ya que no se requiere una inversion inicial importante y se puede negociar

una duracién y unas condiciones de contrato.

Tabla 11 Alternativas de solucion a nivel infraestructura

Alternativas de solucion a nivel infraestructura

Criterios

Alternativa Mayores POSlbl.l idad de Propietario Mejora el Menor costo  Disminucioén

ofertasen  negociar asume : . }

. . flujo de caja  financiero costos

el mercado condiciones impuestos
Tomar
locales en 78% 95% 68% 100% 85% 85%
arriendo
Tomar
locales en 22% 5% 32% 0% 15% 15%

leasing
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El leasing, por otro lado, requiere una inversion inicial y una opcion de compra al final
del plazo. Es una opcidon mas atractiva si se desea tener la opcion de comprar el local en el
futuro. Sin embargo, como ya se ha mencionado el negocio inmobiliario no es el core de
Maximax por lo que esta opcion queda relegada.

5.1.2. A Nivel de Construccion. De acuerdo la Tabla 12 se puede deducir que a nivel de
construccion la mejor alternativa a seguir es hacer alianzas con empresas
especializadas en construccion ya que el promedio calificado por expertos es del
90%, mientras que crear un departamento de construccion obtuvo una evaluacion
del 10%. Una mejor evaluacion obtuvo realizar una alianza con una empresa de
construccion para que construya y entregue el supermercado llave en mano, es decir,

después de construido o adecuado y listo para iniciar operacion.

Tabla 12 Alternativas de solucion a nivel construccion

Alternativas de solucion a nivel construccion

Criterios

Mayor .

Propuesta . M.ayor” disminucion Mejor Mejor disefio  Menor costo  Menor costo
disminucion control .
gastos o obras equipos mano obra
costos . técnico

ndémina
Alianza empresa 93% 100% 83% 73% 98% 95%
especializada
Crear
Departamento 7% 0% 17% 27% 2% 5%
Construccion

Fortalecer el departamento de infraestructura puede garantizar un control completo y
personalizado sobre la gestion de la infraestructura, lo que puede ser beneficioso si la empresa
tiene necesidades especificas. Sin embargo, la creacion de un departamento de infraestructura

puede ser costosa y llevar tiempo, lo que podria afectar los planes de crecimiento a corto plazo.
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Por otro lado, hacer una alianza con una empresa especializada puede ser una buena
opcion si la empresa no tiene la capacidad o el presupuesto para crear un departamento de
infraestructura interno. Una empresa especializada puede ofrecer servicios personalizados a un
precio razonable y en un plazo corto, lo que puede ser beneficioso para las necesidades de la
empresa. Ademas, la alianza con una empresa especializada puede permitir a la empresa
centrarse en sus objetivos principales y delegar la gestion de la infraestructura a una empresa
experta.

5.1.3. A Nivel de los Costos de Mobiliario y Equipo. Como se observa en la Tabla 13

la mejor alternativa es arrendar el equipo y el mobiliario para supermercados
Maximax ya que obtuvo un promedio del 96% en la evaluacion de expertos,
mientras que adquirir el mobiliario y equipo obtuvo un promedio del 4%. El
arrendamiento permitiria una disminucion en los costos del montaje y puesta en

marcha de un supermercado.

Tabla 13 Alternativas de solucion a nivel costos mobiliario y equipo

Alternativas de solucion a nivel costos mobiliario y equipo

Criterios
Propuesta .. . Menores costos Menores costos Menor Mejor opcidon
Baja inversion . . . .
mantenimiento renovacion depreciacion para Maximax
Arrendar
mobiliario y 98% 100% 95% 100% 85%
equipos
Adquirir
mobiliario y 2% 0% 5% 0% 15%
equipos

Arrendar el mobiliario y los equipos puede es la mejor opcion ya que la empresa tiene un
presupuesto limitado y no desea comprometerse con una inversion a largo plazo. Al arrendar, la
empresa puede utilizar los bienes por un periodo determinado y devolverlos al final del contrato

sin tener que preocuparse por la gestion y el mantenimiento de estos. Ademas, el arrendamiento
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puede ofrecer la opcion de actualizar el equipo o el mobiliario en funcidn de las necesidades
cambiantes de la empresa.

Comprar el mobiliario y los equipos por volumen podria llegar a ser una buena opcion si
la empresa llega a tener una necesidad constante de los mismos. Comprar en grandes cantidades
puede ofrecer descuentos y reducir los costos de adquisicion a largo plazo. Ademas, la propiedad
de los bienes puede ser beneficiosa si la empresa tiene planes a largo plazo y desea tener el
control total de los mismos, sin embargo, debera tener en cuenta en sus planes el mantenimiento,
reparacion y sustitucion de los mismo en el tiempo.

5.1.4. A Nivel de Costos de Personal. De acuerdo a la Tabla 14 la alternativa més
apropiada es capacitar los empleados para que sean polifuncionales dentro de
supermercados Maximax, ya que esta propuesta alcanza un promedio de los
expertos del 79%, mientras que la tercerizacion de personal obtuvo el 21%. Esto le
bridaria a Maximax empleados mas comprometidos, con mayor capacitacion, una
disminucidn de costos y de rotacion del personal, lo que redundaria en una mejor

prestacion del servicio

Tabla 14 Alternativas de solucion a nivel costos de personal

Alternativas de solucion a nivel costos de personal

Criterios
Maximax Maximax Maximax e, ,
.. .. .. . Disminucién  Personal mas
Propuesta disminuye disminuye disminuye  Personal mas .
. .. costos apropiado
rotacion de costos incidentes entrenado L,
. capacitacion  con la marca
personal personal seguridad
Polifuncionalidad 93% 93% 56% 80% 56% 95%
Tercerizacion
operacion 7% 7% 44% 20% 44% 5%
personal

La polifuncionalidad del personal es una estrategia clave en la gestion de recursos

humanos, ya que permite a los empleados desarrollar habilidades y conocimientos en diferentes
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areas de la empresa, lo que puede aumentar su motivacion y compromiso. Ademas, al contar con
un personal capacitado para realizar multiples tareas, la empresa puede responder con mayor
agilidad a las demandas del mercado y ajustarse a las necesidades cambiantes de los clientes.
Sin embargo, tercerizar puede implicar ciertos riesgos, como la pérdida de control sobre
la calidad y los tiempos de entrega, la dependencia de proveedores externos y la posible falta de

alineacion entre los objetivos de la empresa y los de los proveedores.



65

6. Plan y Recomendaciones de Implementacion

Tras analizar los resultados obtenidos mediante las metodologias propuestas, se sugiere a
la direccidon de supermercados Maximax la conceptualizacion y aplicacion de un plan de
expansion que permita la apertura de 3 a 4 puntos de venta por afio, con locales de un area
maxima entre 600 m2 y 800 m2. Se recomienda que estos locales sean adquiridos bajo la
modalidad de arrendamiento, y que se contrate a una empresa especializada en adecuaciones
locativas para que entregue un local que cumpla con todas las necesidades de funcionamiento del
supermercado. Asimismo, se sugiere que se establezca una alianza estratégica con un proveedor
que suministre todo el mobiliario y sistemas necesarios para el inicio de la operacion del
supermercado, con el fin de optimizar los recursos y reducir los costos asociados a la adquisicion
de estos elementos. Se espera que la implementacion de esta estrategia permita a supermercados
Maximax ampliar su cobertura, mejorar su poder de negociacion y participar de economias de
escala logradas por el volumen de adquisiciones reales y proyectadas bajo la expansion.

Uno de los puntos algidos de la discusion con la gerencia de supermercados Maximax,
esta en el area de los locales ya que al ser una empresa de tradicion familiar consideran que sus
locales deben mantener el 4rea (1500 m?a 2500 m?) que los clientes estan acostumbrados a
frecuentar. Sin embargo, como hemos podido comprobar es mas rentable desde todas las
perspectivas la implementacion de supermercados Maximax, en un formato compacto (600 m?a
800 m?).

La implementacion de los puntos mencionados permitira a la cadena de supermercados
Maximax planificar y ejecutar un ambicioso plan de expansion, con el objetivo de abrir de 3 a 4
nuevas tiendas por afio. Esta estrategia proporcionara diversas ventajas, tales como una mayor

cobertura geografica, un mayor poder de negociacion con los proveedores, y la posibilidad de



participar en economias de escala gracias al aumento del volumen de adquisiciones, tanto

actuales como previstas como parte de la expansion.
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7. Conclusiones
7.1. Alternativas de solucion:
La aplicacion de un plan de expansion con apertura de 3 a 4 tiendas por afio, locales de
600 m2 a 800 m2, adquiridos en modalidad de arrendamiento y con alianzas estratégicas
en mobiliario y sistemas, permitira a Supermercados Maximax ampliar su cobertura
geografica, mejorar su poder de negociacion y participar en economias de escala,
obteniendo ventajas significativas.
7.2. Propuesta de modelo:
La implementacién de un modelo de tienda que optimice recursos y reduzca costos en
infraestructura proporcionara a Supermercados Maximax la oportunidad de captar un
segmento de mercado desatendido, fortalecer su reconocimiento como uno de los
principales establecimientos comerciales a nivel nacional, y lograr un crecimiento
sostenido y escalable a largo plazo.
7.3. Implementacion de la estrategia:
La implementacion del plan de expansion basado en las recomendaciones obtenidas del
analisis de la situacion permitird a Supermercados Maximax demostrar una reduccion de
costos y una Optima gestion de los recursos, tanto econdémicos como de espacio. Esto se
traducira en una eficiente utilizacion de los recursos, asi como en una experiencia
positiva para los clientes debido a los altos estandares de calidad y la incorporacion de
equipos de ultima tecnologia, generando asi una imagen memorable en la mente de los

consumidores.
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7.4. Analisis externo:

Como resultado del analisis externo de Supermercados Maximax, se han identificado
diversas oportunidades y desafios en el entorno competitivo y econémico. Estas
conclusiones destacan la importancia de adaptarse a las tendencias del mercado, como la
demanda creciente de productos organicos y saludables, asi como la necesidad de mejorar
la experiencia del cliente mediante tecnologias innovadoras y estrategias de marketing
digital. Ademas, se subraya la relevancia de establecer alianzas estratégicas con
proveedores confiables y de optimizar la cadena de suministro para mantener una ventaja
competitiva. En resumen, la implementacion de acciones basadas en el andlisis externo
permitird a Supermercados Maximax capitalizar oportunidades, mitigar riesgos y

fortalecer su posicion en el mercado.
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Anexo A
Procesamiento de la Informacion de la Encuesta

Para organizar los resultados obtenidos de las 41 encuestas contestadas por los gerentes
de supermercados Maximax, se llevo a cabo un andlisis y tabulacion de los datos de manera
computarizada para agilizar el proceso.
Analisis e Interpretacion de los Resultados

Después de aplicar las encuestas, se procedid a organizar la informacion de manera
sistematica y establecer porcentajes estadisticos para facilitar el analisis de los resultados. Antes
de entregar la encuesta a los gerentes de los Supermercados Maximax, se les informo acerca de
la intencidn del trabajo investigativo para obtener respuestas mas precisas y conscientes de las
necesidades de la investigacion.
Interpretacion de los resultados

Luego de haber procesado la informacion, obtenida de las encuestas aplicadas a los
expertos los resultados son los siguientes:

Pregunta 1. Entre las alternativas de tomar locales en arriendo o tomar locales en leasing
(Cudl presenta mayor ventaja en el mercado?

Tabla 15 Respuesta Pregunta 1

Respuesta Pregunta 1

Alternativas No Respuestas %
Tomar locales en arriendo 32 78%
Tomar locales en Leasing 9 22%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 78% manifiesta que tomar locales en arriendo

presenta mayores ofertas en el mercado . El 22% afirma que tomar locales en leasing presenta
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mayores ofertas. Esto demuestra que tomar locales en arriendo en leasing presenta una mayor
ventaja en el mercado.

Pregunta 2. Entre las alternativas de tomar locales en arriendo o tomar locales en leasing
(Cudl presenta mayor posibilidad para negociar condiciones favorables?

Tabla 16 Respuesta Pregunta 2

Respuesta Pregunta 2

Alternativas No Respuestas %
Tomar locales en arriendo 39 95%
Tomar locales en leasing 2 5%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 95% considera que tomar locales en arriendo
presenta una mayor posibilidad para negociar condiciones favorables. El 5% considera que el
leasing. Esto demuestra que tomar locales en arriendo presenta mayor ventaja para negociar
condiciones favorables.

Pregunta 3. Entre las alternativas de tomar locales en arriendo o tomar locales en leasing
(Cual considera que puede dar més ventajas en el tema de impuestos?

Tabla 17 Respuesta Pregunta 3

Respuesta Pregunta 3

Alternativas No Respuestas %
Tomar locales en arriendo 28 68%
Tomar locales en Leasing 13 32%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 68% considera que tomar locales en arriendo
presenta mayores ventajas en el tema de impuestos. El 32% considera que leasing. Esto

demuestra que tomar locales en arriendo presenta mayores ventajas en el tema de arriendo.



78

Pregunta 4. Entre las alternativas de tomar locales en arriendo o tomar locales en leasing

(Cudl considera que mejora su flujo de caja?

Tabla 18 Respuesta pregunta 4

Respuestas Pregunta 4

Alternativas

No Respuestas %
Tomar locales en arriendo 41 100%
Tomar locales en Leasing 0 0%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 100% considera que tomar locales en arriendo

mejora su flujo de caja.

Pregunta 5. Entre las alternativas de tomar locales en arriendo o tomar locales en leasing

(Cual considera que presenta un menor costo financiero?

Tabla 19 Respuesta Pregunta 5

Respuesta Pregunta 5

Alternativas

No Respuestas %
Tomar locales en arriendo 35 85%
Tomar locales en Leasing 6 15%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 85% considera que tomar locales en arriendo

presenta un menor costo financiero. El 15% considera que /easing. Esto demuestra que tomar

locales en arriendo presenta un menor costo financiero.

Pregunta 6. Entre las alternativas de tomar locales en arriendo o tomar locales en leasing

(Cual considera que presenta una mayor disminucion de costos?

Tabla 20 Respuesta Pregunta 6

Respuesta Pregunta 6

Alternativas No Respuestas %

Tomar locales en arriendo 35 85%

Tomar locales en Leasing 6 15%
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Total 41

100%

Del 100% de los expertos encuestados el 85% considera que tomar locales en arriendo

presenta una mayor disminucion de costos. El 15% considera que leasing. Esto demuestra que

tomar locales en arriendo presenta mayor disminucion de costos.

Pregunta 7. Entre las alternativas de Alianza con empresa especializada en construccion o

Crear un departamento de construccion ;Cudl considera que tiene una mayor disminucion de

costos para la empresa?

Tabla 21 Repuesta Pregunta 7

Respuesta Pregunta 7

Alternativas No Respuestas %
Alianza con empresa especializada 38 93%
Crear Departamento Construccion 3 7%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 93% considera que una alianza con una empresa

especializada en construccion representa una mayor disminucion de costos. El 7% considera que

crear un departamento de construccion. Esto demuestra que una alianza con una empresa

especializada en construccion presenta mayor disminucion de costos para la empresa.

Pregunta 8. Entre las alternativas de Alianza con empresa especializada en construccion o

Crear un departamento de construccion ¢ Cual considera que tiene una mayor disminucion de

gastos nomina?

Tabla 22 Respuesta Pregunta 8

Respuesta pregunta 8

Alternativas No Respuestas %
Alianza con empresa especializada 41 100%
Crear Departamento Construccion 0 0%
Total 41 100%
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Del 100% de los expertos encuestados el 100% considera que una alianza con una
empresa especializada tiene una mayor disminucion de costos en gastos de nomina.

Pregunta 9. Entre las alternativas de Alianza con empresa especializada en construccion o
Crear un departamento de construccion ;Cual considera que puede realizar un mejor control
técnico de una obra en construccion?

Tabla 23 Respuesta Pregunta 9

Respuesta Pregunta 9

Alternativas No Respuestas %
Alianza con empresa especializada 34 83%
Crear Departamento Construccion 7 17%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 83% considera que en una alianza con una
empresa especializada esta realizaria un mejor control técnico de una obra de construccion. El
17% considera que un departamento de construccion. Esto demuestra que en una alianza con una
empresa especializada en construccion esta haria un mejor control técnico de una obra.

Pregunta 10. Entre las alternativas de Alianza con empresa especializada en construccion
o Crear un departamento de construccion ;Cudl considera que puede realizar unos mejores
disefios de obra?

Tabla 24 Respuesta pregunta 10

Respuesta Pregunta 10

Alternativas No Respuestas %
Alianza con empresa especializada 30 73%
Crear Departamento Construccion 11 27%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 73% considera que en una alianza con una

empresa especializada esta realizaria unos mejores disefios de una obra de construccion. El 27%
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considera que un departamento de construccion. Esto demuestra que en una alianza con una
empresa especializada en construccion esta haria unos mejores disefios de obra.

Pregunta 11. Entre las alternativas de Alianza con empresa especializada en construccion
o Crear un departamento de construccion ;Cual considera que puede presentar menor costo de
adquisicion de equipos de construccion?

Tabla 25 Respuesta Pregunta 11

Respuesta Pregunta 11

Alternativas No Respuestas %
Alianza con empresa especializada 40 98%
Crear Departamento Construccion | 2%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 98% considera que una alianza con una empresa
especializada representaria menores costos de adquisicion de equipos de construccion. El 2%
considera que un departamento de construccion. Esto demuestra que en una alianza una empresa
especializada representaria menores costos de adquisicion de equipos de construccion.

Pregunta 12. Entre las alternativas de Alianza con empresa especializada en construccion
o Crear un departamento de construccion ;Cudl considera que puede presentar menor costo de
mano de obra para construccion?

Tabla 26 Respuesta Pregunta 12

Respuesta Pregunta 12

Alternativas No Respuestas %
Alianza con empresa especializada 39 95%
Crear Departamento Construccion 2 5%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 95% considera que una alianza con una empresa

especializada representaria menores costos de mano de obra para construccion. El 5% considera
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que un departamento de construccion. Esto demuestra que en una alianza una empresa
especializada representaria una mejor opcion en temas de costo de mano de obra.

Pregunta 13. Entre las alternativas de Arrendar mobiliarios y equipos o Comprar los
mobiliarios y equipos para un Supermercado ;Cudl considera que puede tener una mas baja
inversion?

Tabla 27 Respuesta Pregunta 13

Respuesta Pregunta 13

Alternativas No Respuestas %
Arrendar mobiliario y equipos 40 98%
Adquirir mobiliario y equipos 1 2%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 98% considera que arrendar el mobiliario y los
equipos tiene una mas baja inversion que adquirir el mobiliario y los equipos. Esto demuestra
que en el tema del mobiliario y equipos en mejor el arrendamiento que la adquisicion.

Pregunta 14. Entre las alternativas de Arrendar mobiliarios y equipos o Comprar los
mobiliarios y equipos para un Supermercado ;Cual considera tiene unos menores costos de
mantenimiento?

Tabla 28 Respuesta Pregunta 14

Respuesta Pregunta 14

Alternativas No Respuestas %
Arrendar mobiliario y equipos 41 100%
Adquirir mobiliario y equipos 0 0%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 100% considera que arrendar el mobiliario y los
equipos tiene menores costos de mantenimiento. Esto demuestra que en el tema del mobiliario y

equipos en mejor el arrendamiento que la adquisicion.



Pregunta 15. Entre las alternativas de Arrendar mobiliarios y equipos o Comprar los

mobiliarios y equipos para un Supermercado ;Cual considera que tiene menores costo en la

renovacion de equipos?
Tabla 29 Respuesta Pregunta 15

Respuesta Pregunta 15

Alternativas No Respuestas %
Arrendar mobiliario y equipos 39 95%
Adquirir mobiliario y equipos 2 5%
Total 41 100%
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Del 100% de los expertos encuestados el 95% considera que arrendar el mobiliario y los

equipos tiene menores costos en la renovacion de equipos que adquirir el mobiliario y los

equipos. Esto demuestra que en el tema del mobiliario y equipos es mas conveniente el

arrendamiento que la adquisicion en los costos de renovacion.

Pregunta 16. Entre las alternativas de Arrendar mobiliarios y equipos o Comprar los

mobiliarios y equipos para un Supermercado ;Cual considera que tiene menores gasto de

depreciacion?
Tabla 30 Respuesta Pregunta 16

Respuesta Pregunta 16

Alternativas No Respuestas %
Arrendar mobiliario y equipos 41 100%
Adquirir mobiliario y equipos 0 0%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 100% considera que arrendar el mobiliario y los

equipos tiene menores costos de depreciacion que adquirir el mobiliario y los equipos. Esto

demuestra que en el tema del mobiliario y equipos es mas conveniente el arrendamiento que la

adquisicion en temas de depreciacion.
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Pregunta 17. Entre las alternativas de Arrendar mobiliarios y equipos o Comprar los

mobiliarios y equipos para un Supermercado ;Cual considera que es una mejor opcion para

Supermercados Maximax?
Tabla 31 Respuesta Pregunta 17

Respuesta Pregunta 17

Alternativas No Respuestas %
Arrendar mobiliario y equipos 35 85%
Adquirir mobiliario y equipos 6 15%
Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 85% considera que arrendar el mobiliario y los

equipos representa una mejor opcion para Supermercados Maximax que adquirir el mobiliario y

los equipos.

Pregunta 18. Entre las alternativas de polifuncionalidad del personal o tercerizacion de la

operacion del personal para un Supermercado ;Cual considera que disminuye la rotacion de

personal?
Tabla 32 Respuesta Pregunta 18

Respuesta Pregunta 18

Alternativas No Respuestas %
Polifuncionalidad 38 939,
Tercerizacion operacion personal 3 7%

Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 93% considera que la polifuncionalidad en los

empleados disminuye la rotacion de personal. El 7% considera que la tercerizacion disminuye la

rotacion del personal. Esto demuestra que la polifuncionalidad es mas conveniente que la

tercerizacion en el tema de rotacion del personal.
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Pregunta 19. Entre las alternativas de polifuncionalidad del personal o tercerizacion de la

operacion del personal para un Supermercado ;Cual considera que disminuye los gastos de

personal?
Tabla 33 Respuesta Pregunta 19

Respuesta Pregunta 19

Alternativas No Respuestas %
Polifuncionalidad 38 93%,
Tercerizacion operacion personal 3 7%

Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 93% considera que la polifuncionalidad
disminuye los gastos de personal. El 7% considera que la tercerizacion disminuye los gastos de
personal. Esto demuestra que la polifuncionalidad es més conveniente que la tercerizacion en el
tema de gastos de personal.

Pregunta 20. Entre las alternativas de polifuncionalidad del personal o tercerizacion de la
operacion del personal para un Supermercado ;Cual considera que disminuye los incidentes de
seguridad?

Tabla 34 Respuesta Pregunta 20

Respuesta Pregunta 2()
Alternativas No Respuestas %
Polifuncionalidad 23 56%
Tercerizacion operacion personal 18 44%

Total 41 100%
Del 100% de los expertos encuestados el 56% considera que la polifuncionalidad

disminuye los incidentes de seguridad con el personal. El 44% considera que la tercerizacion
disminuye los incidentes de seguridad con el personal. Esto demuestra que hay una percepcion

igualitaria entre la polifuncionalidad y tercerizacion en cuanto a incidentes de seguridad.
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Pregunta 21. Entre las alternativas de polifuncionalidad del personal o tercerizacion de la

operacion del personal para un Supermercado ;en cual considera que el personal esta mas

entrenado?

Tabla 35 Respuesta Pregunta 21

Respuesta Pregunta 21

Alternativas No Respuestas %
Polifuncionalidad 33 80%
Tercerizacion operacion personal ] 20%

Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 80% considera que con la polifuncionalidad el
personal estd mas entrenado. El 20% considera que con la tercerizacion el personal estd mas
entrenado. Esto demuestra que en la polifuncionalidad el personal estd mas entrenado que con la
tercerizacion.

Pregunta 22. Entre las alternativas de polifuncionalidad del personal o tercerizacion de la
operacion del personal para un Supermercado ;en cudl considera que se disminuyen los costos
de capacitacion?

Tabla 36 Respuesta Pregunta 22

Respuesta Pregunta 22

Alternativas No Respuestas %
Polifuncionalidad 23 56%
Tercerizacion operacion personal 18 44%

Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 56% considera que con la polifuncionalidad
disminuyen los costos de capacitacion. El 44% considera que con la tercerizacion disminuyen los
costos de capacitacion. Esto demuestra que hay una percepcion igualitaria en cuanto a los costos

de capacitacion tanto para la polifuncionalidad como para la tercerizacion.
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Pregunta 23. Entre las alternativas de polifuncionalidad del personal o tercerizacion de la
operacion del personal para un Supermercado ;en cual considera que el personal esta mas
apropiado y comprometido con el supermercado?

Tabla 37 Respuesta Pregunta 23

Respuesta Pregunta 23

Alternativas No Respuestas %
Polifuncionalidad 39 95%,
Tercerizacion operacion personal 2 A

Total 41 100%

Del 100% de los expertos encuestados el 95% considera que con la polifuncionalidad el
personal estd mas apropiado y comprometido con el supermercado. El 5% considera que con la
tercerizacion el personal estd mas apropiado y comprometido con el supermercado. Esto

demuestra que con la polifuncionalidad se logra un mayor compromiso del personal para con el

supermercado.





