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Resumen

El siguiente trabajo pretende dar a conocer la forma en la cual se procedi6 a mejorar el
sistema logistico y la cadena de abastecimiento de comercializadora la posada.

Es una empresa mediana, que cuenta con canales de distribucion optimos, sistemas de
ventas canalizados por una fuerza comercial eficiente y una cadena de valor que ha sabido
comprender el entorno cambiante para ofrecer lo que realmente desea su publico objetivo.

En la primera parte del trabajo se hablara sobre los aspectos internos de la empresa: su
composicidn, caracteristicas, atributos de valor y pilares en los cuales basan su actividad mercantil

En la segunda parte, se dara cuenta sobre las mejoras puntuales que se realizo en la
compariia y como la junta directiva, a través de un proceso de analisis, escucha e interpretacion,
tomo acciones para superar sus niveles de eficiencia y brindar procesos de mejora continua.

Por dltimo, se tocaran las recomendaciones y conclusiones que se obtuvieron con el
ejercicio realizado dentro de COMERCIALIZADORA LA POSADA.

Palabras Clave. Sistema logistico, cadena de abastecimiento, cadena de valor, decisiones de

compra, junta directiva, eficiencia.



Abstract

The following work tries to present the way in which the logistic system and the supply
chain of comercializadora la posada was improved

It is a medium-sized company, which has an optimal distribution channels, sales systems
channeled by an efficient commercial force and a value chain that somehow makes possible the
understanding of the requirements that people need when making purchasing decisions.

In the first part of the work, the internal aspects of the company will be discussed: its
composition, characteristics, value attributes and pillars on which its business activity is based

In the second part, it will be reported on the specific improvements that were made in the
company and as in the board of directors, through a process of analysis, listening and interpretation,
took arrangements to overcome their levels of efficiency and provide continuous improvement
processes.

Finally, the recommendations and conclusions that were obtained with the exercise carried
out within COMERCIALIZADORA LA POSADA will be given.

Keywords. Logistics system, supply chain, value chain, purchasing decisions, board of directors,

efficiency.



Introduccién

Comercializadora la posada es una empresa lider en la distribucién de productos de la
canasta familiar. Se cre6 hace 53 afios y actualmente su estructura organizacional estd compuesta
por la junta directiva que centraliza las decisiones y desarrolla planes a corto y largo plazo para
alcanzar los objetivos trazados. Se encuentra ubicada en La Virginia, Risaralda. Cuenta con tres
(3) puntos de venta ubicados dentro del perimetro urbano, lo que la convierte en la empresa lider
en la region.

El significado del presente estudio permite detallar y dar cabida a las mejoras en cuanto a
procesos de logistica y cadena de abastecimiento.

Desde un principio, la compafiia quiso establecer estandares de calidad aceptados en el
sector con el fin de generar buenas practicas empresariales. El desarrollo del proceso fue analizado,
planificado y evaluado segun el cronograma de actividades compartido a la junta directiva y
aprobado por ellos.

La puesta en marcha de planes a corto plazo como la organizacion de pedidos, horarios
de cargue y descargue, y monitoreo de la trazabilidad del producto (actividades que no se hacian
en la compaiiia) fueron realizados con la Unica intencion de potencializar los atributos de marca y
ser mas eficientes en la cadena de valor.

Dentro de los parametros desarrollados, se realizo un paralelo entre lo que estaba
realizando y lo que debia desarrollar para obtener resultados satisfactorios. Los puntos a tratar
fueron:

++ Estudio de mercado: en el cual, se tuvo en cuenta la frecuencia de compra (domicilios que
salian VS utilidades obtenidas); rutas que permitiera optimizar el tiempo de entrega y el
medio de transporte mas conveniente (moto, moto carguera, van, triciclo o camionetas

alternas) y el respectivo analisis de los recursos invertidos (financieros, técnicos y

humanos).

% CRM (Customer Relationship management): a raiz del estudio de mercado, se obtuvo
variables importantes que denotaban seguimiento y control en la satisfaccion del cliente.
%+ Manejo de proveedores: la realizacion de las compras era un proceso poco coordinado. Al

principio, los encargados de cada seccion realizaban los pedidos con base en la utilizacion



semanal. Teniendo en cuenta la trazabilidad y la proyeccion semanal, se realiz6 un proceso
estructurado, en el cual se evaluo el ciclo de vida de los productos para medir la frecuencia
y cantidades, optimizando las compras y reduciendo los productos devueltos.

% Embalaje y presentacion: dadas las condiciones climatoldgicas y el cuidado especial que
requiere la manipulacién de productos, se tuvo en cuenta el manual de buen manejo de
perecederos y se aplicé mejoras importantes en el manejo, cuidado, presentacion, empaque
y entrega de las frutas, carnes y marcas propias.

Con esto, se cred un plan de estandarizacién 6ptimo, para obtener como resultado a
mediano plazo, elevar la tasa de fidelizacién y conversion de prospectos, entregando productos

de calidad a través de un servicio calido que transmita positivamente su propuesta de valor.



1. Objetivos

1.1. Objetivo General

Evaluar los procesos logisticos de la compafiia para implementar mejoras continuas en sus
procesos.

1.2.0bjetivos Especificos

Analizar las actividades logisticas que realiza la empresa a través de recoleccion de datos.

Mejorar la cadena de valor prestando un buen servicio al cliente y una promesa de entrega
exitosa.

Incrementar la eficiencia del proceso por medio de la optimizacion de los recursos.



2. Informacion de la empresa

2.1 Nombre y Razo6n Social

Cucutefio supermercados - Comercializadora la posada s.a.

2.2 Resefa Historica

Hace 53 afios existia un negocio llamado Granero la Cucutefa, en ese entonces llega don
Juan Posada, un hombre cafetero del Departamento del Tolima, el sefior Juan inicia un negocio de
compra y venta de café mojado en este municipio, un afio después compra dicho granero y da por
nombre a El Cucutefio.

A este negocio trajo desde Manizales a su hijo Jose Harby Posada Gomez, para que tomara
las riendas del mismo, el sefior José siendo muy joven y habilidoso para los negocios, inicié un
largo proceso de crecimiento de la empresa en la Virginia y municipios vecinos, convirtiéndose en
un comerciante de bienes abarrotes para tiendas y graneros de los distintos municipios vecinos, y
de muchos campesinos y habitantes del pueblo.

Siguiendo la tradicion familiar, la herencia y el deseo de conformar y consolidar empresa,
continua en su orden de descendencia el sefior Luis Felipe Posada Zapata, quien a sus 21 afios
inicia como administrador del granero El Cucutefio Plaza. Para entonces, solo se tenia una cajera
y un par de trabajadores que desempefiaban las labores cotidianas. Luis Felipe continu6 su
capacitacion y se form6 como Economista y fue aplicando sus conocimientos al negocio familiar,
creando alli nuevas alternativas y propuestas que hicieron crecer la empresa.

Estratégicamente con el tiempo se conformd un nuevo punto de venta llamado
Supermercado la Quinta que hizo incrementar la comercializacion de viveres y productos de la

canasta familiar. Asi como crecio la sucursal, aumento el nimero de empleados.



Con 2 puntos de venta y con miras a expandir su negocio aprovechando la coyuntura
economica y la apertura de tratados comerciales, se reinen los integrantes de la junta directiva del
Cucutefio Plaza y el Cucutefio la Quinta siendo miembros de la misma familia Posada, con el fin
de conformar una sola figura comercial con los negocios que tenian en el momento.

Y es asi como en septiembre de 2007 se conforma la hoy llamada COMERCIALIZADORA
LA POSADA S.A. en su nueva locacion y conformacién, pensaron en expandir el espacio de
trabajo, comprando casas y lotes vecino. Resultado de esta accion, nace el servicio de carniceria,
la seccion de frutas y verduras, y productos exclusivos con lineas propias, que hacen de esta
empresa un establecimiento atractivo para los diferentes clientes, brindando un excelente servicio,
calidad en los productos, precios bajos y un fortalecimiento y crecimiento anual importante,
compitiendo a la par con cadenas de almacenes y grandes superficies.

En la Actualidad, genera alrededor de 70 empleos directos y 30 indirectos convirtiéndose
en una de las empresas mas representativas del municipio de la Virginia, contribuyendo al

mejoramiento de la calidad de vida de las familias y personas que trabajan alli.

2.3. Infraestructura De La Empresa

Actualmente la empresa cuenta con tres puntos de venta, los cuales estan disefiados para la
atencion al publico. En diciembre del afio 2013 se inauguro el Gltimo punto de venta Cucutefio
Caimalito, el cual, cuenta con un area de 190 m2. Actualmente el Supermercado el Cucutefio Plaza
cuenta con 550 m2 y se encuentra en proceso de ampliacién, logrando llegar a 800 m2 con el

objetivo de brindar un area mas amplia y cémoda a los clientes.

2.4. Proyeccion Futura.

La proyeccion futura de la empresa segun el plan estratégico actual radica en ampliar la

sucursal Cucutefio Plaza con el objetivo de desarrollar nuevas categorias, generar amplitud y



comodidad en el punto de venta y retener y captar nuevos clientes. Por otra parte, para el afio 2017

esta proyectado desarrollar otro punto de venta en el municipio de La Virginia.

2.5. Principales Fortalezas:

Good Will reconocido.

Sistematizacién empresa, lo cual permite tener control.
Disposicién al cambio constante.

Trabajo en equipo.

Comercializacion marca propia.

Pertenecer a la (ASI) Asociacion de Supermercados Independientes.

2.6. Principales Debilidades:

Espacios reducidos.

No existe sefializacion secciones.

Falta de capacitacion en el manejo de equipos y herramientas de trabajo

Falta mayor nimero de estrategias de mercadeo.

Algunos de los negocios no son locales propios, lo cual a la hora de realizar cambios es

mas complejo.

2.7. Principales Retos Afrontados Y Forma En Que Fueron Superados.

Una de las crisis que mas afect6 a la empresa es la inundacidén en temporada invernal, lo

que genera disminucidn en ventas; uno de los retos ha sido la llegada de nuevos competidores a

los cuales se le ha respondido con estrategias y tacticas de reposicionamiento y diversificacion del

mercado.



2.8. ¢Como Aporta A La Comunidad Los Cucutefios?

Como primera medida el empleo que se genera es representativo en el municipio, la

empresa genera alrededor de 70 empleos directos y 30 indirectos, lo que refleja aportes en materia

tributaria

2.9. Categorias En Las Cuales Se Presentd La Innovacion Y Explicacion.

7
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Tecnologia: la empresa adquirio hace 4 afios un nuevo software comercial llamado fargoz
y uno contable (Comodin) los cuales han mejorado el proceso de control. En la
implementacion de este, se adquirié un servidor nuevo y se renovo todo el sistema de redes
eléctricas y de computo.

Productos: se han codificado un nimero mayor de productos que salen al mercado por
nuestros proveedores y también se ha ampliado el portafolio de productos de la marca
propia “Unidos”.

Procesos: después de la implementacion de software se han desarrollado procesos a nivel
de departamento como gestién humana, tesoreria, contabilidad, digitacion; que nos ha
permitido ser mas eficientes.

Gestion de las relaciones con sus clientes: se ha implementado un programa de CRM a
través del cual se han realizado programas de redencion de punto, club de amas de casa,
eventos sociales como serenatas, cenas, que nos permite tener un contacto mas directo con
nuestros clientes.

Servicios: se ofrece el servicio a domicilio, se recibe todas las tarjetas débito o crédito,
bonos Sodexo pass y big pass, también existe un pack empresarial con una entidad
financiera asociada y actualmente también se negocié con el Banco Caja Social para
instalar un cajero automatico y mejorar ain mas el servicio de nuestros clientes.
Organizacional: se ha definido una estructura organizacional en cabeza de un gerente y
con tres departamentos: administrativo, contable y comercial, se cuenta con un equipo

humano calificado representado en cada una de las areas.
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% Modelo de negocio: se ha venido cambiando inicialmente, pues se comenzd con una
tienda, luego se pasé a granero y actualmente se concentra en ser la superficie de

supermercados independientes méas grande de la region, con miras expansionistas.

2.10. Mision

Ser la empresa lider y en continuo crecimiento en la comercializacion y distribucién de
productos de la canasta familiar, diferenciandole por proporcionar una calidad de servicio a sus
clientes, con calidez y competencia, una ampliacién de oportunidades para el bienestar de nuestros
colaboradores y una contribucién positiva a la sociedad con un compromiso de responsabilidad

social.

2.11. Vision

Satisfacer plenamente las necesidades y expectativas de nuestros clientes en la
comercializacion y distribucion de la canasta familiar con un esquema de calidad en el servicio,
optimizando los recursos, teniendo como base la posibilidad creciente y sostenible de proporcionar
estabilidad y crecimiento a todos, y las competencias profesionales que hacen la excelencia en

nuestros procesos.

2.12. Direccion General y Estructura Organizacional.

Comercializadora la posada S.A. con respecto a la direccion general, basa su toma

decisiones frente a cinco (5) bloques principales establecidos en junta directiva, basando su

economia en el siguiente modelo:



DIRECCION GENERAL

11

AREA OPERATIVA
o1

= MARKETING OFERATIVO ENPDV.
= PRIMER FRENTE DEL SERVICIO.
= OPERACON LOGISTICADE DOMICILIOS ¥ BTL
= RECED Y ALMACENAMIENTO

AREA COMERCLAL
@

AREACONTABLE Y FINANGERS,
e

AREA ADMMSTRATIVA ¥ESTRATEGICA
[

AREA DE TALENTO HUMAND. ‘
[

= RELACIONES COM PROVEEDORES
= DESARRDLLO DE MARCAFRORA

= PAGD APROVEEDORES.

= CLADRES DE CAIA
= BANCOS TESORERIA EN GENERAL

= PLANEACION ESTRATEGICA
= MARKETING ESTRATEGICO

= ANALISIS DECARGOS
= SELECCION DEPERSOMAL

= CAPAQTACION € INDUCCION
- PROMOOGN

- BIEMESTAR
= LEGALRRHH

- oS
= SEGURIDAD ¥ SALUD EN ELTRABAID

Figura 1. Mapa de la Direccion General de Comercializadora la posada, Otorgado directamente de Gerencia.

Los Rectangulos de color rojo comparten las areas comprendidas dentro de las cuales el

practicante brindo apoyo directo. La compafiia dirige sus decisiones a partir de una toma de

decisiones estructurada, liderada por gerencia mediante la junta directiva, dirigiendo desde alli

todo su musculo comercial en conjunto, generando una fuerza de venta que a corto y largo plazo,

los planes trazados de la empresa representan un gran sin numero de clientes fidelizados, a

continuacion podemos visualizar su Estructura Organizacional como esté establecida para cumplir

con los objetivos propuestos:

nnnnnn

nnnnnn

Figura 2. Estructura Organizacional de Comercializadora la Posada, Otorgado por Gerencia. Las areas comprendidas

dentro de los rectangulos de color rojo resaltan las areas de la estructura en las que el practicante hizo presencia.
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2.13. Politicas De Calidad

Comercializadora La Posada S.A., es una empresa lider en la comercializacién de
productos de la canasta familiar, con una excelente actitud de servicio para satisfacer las exigencias
del mercado; para lo cual, implementamos el sistema de gestion de la calidad con un recurso
humano idéneo y competente, lo que nos permite ofrecer precios competitivos, productos de
excelente calidad, como resultado de un proceso armoénico que asegura la calidad de nuestros
proveedores, buenas practicas en el manejo y disposicion de productos, teniendo como base el
trabajo en equipo y la mejora continua.

Comercializadora La Posada S.A., es una empresa ubicada en La Virginia, Risaralda, que
actualmente cuenta con tres puntos de venta (Supermercado Cucutefio Plaza, Supermercado
Cucutefio La quinta, Supermercado Cucutefio caimalito).

Actualmente desarrollo la marca propia UNIDOS en unién con algunos supermercados
como: La Economia, EI Cafetal, Los Cucutefios, Mercaya, Merkdiario, Las Cuatro Milpas, Uno
A, El Arriero y El Viejo paris; que ha sido muy importante para la rentabilizacion y
posicionamiento de los puntos de ventas.

En los 53 afios de servicio la empresa ha trabajado arduamente por satisfacer las
necesidades de nuestros clientes y de cuidar mucho las buenas relaciones con nuestros proveedores
y colaboradores.

Tenemos la clara intencion de ir creciendo dia a dia al lado de nuestros clientes,

centrandonos en La Virginia, foco principal del negocio.
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3. Funciones Laborales

3.1 Nombre del cargo

Coordinador logistico

3.2 Objetivos del cargo

Coordinar Logisticamente el arribo de mercancias, el despacho de domicilios y la
transferencia de mercancias entre los puntos de venta

Coordinar administrativamente el area de carniceria

Apoyar administrativamente el area de Frutas y Verduras

Manejar el Software Mede Soft — Fargoz

Apoyar el area de Publicidad y Mercadeo mediante medios ATL y BTL.

Presentar informes periodicos de los comportamientos de cada area coordinada frente a la
junta directiva.

Aportar ideas nuevas y creativas para las actividades realizadas por la compafiia para
impulsar la fuerza de venta.

Capacitaciones constantes en manipulacion de alimentos, en el software de la compafiia y
en actividades creadas por la Asociacion de Supermercados Independientes (ASI) a la cual

la compafiia hace parte.
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3.3. Pilares foco principal de la compafiia a las cuales hice acompafiamiento:

3.3.1. Seccién de Carnes

Comercializadora la posada cuenta con 4 unidades de negocio que le generan las utilidades
gruesas.

La primera unidad es la linea de carnes. El principal factor y componente de la cadena de
valor. Comercializadora la posada cuenta con aliados que se certifican en buenas précticas
empresariales, que denotan una manipulacion adecuada al momento de criar, mantener, sacrificar
y transportar el ganado.

La crianza del ganado es una préactica de cuidado. El entorno en el que se desarrolla el
animal debe estar impecable, libre de residuos organicos, enfermedades e incubaciones de larvas
y/o mosquitos. El gramaje del concentrado debe ser especifico segun la talla de bovino/porcino,
peso y la raza.

Respecto a la manutencion de los animales, el proceso debe ser cuidadoso, ya que se debe
prevenir eventualidades adversas que afecten negativamente la salud de los consumidores. Un
cuidado diario, un riego permanente en las fuentes hidricas y cambio en la dieta, son cuidados a
tener en cuenta para que, al momento de pesaje, sea 6ptimo para la venta.

El sacrificio de los animales debe ser adecuado y a tiempo, ya que el tiempo en cuarentena
del animal no debe ser tan extenso. Debe llegar en pie al matadero un dia después del pesaje en
corral, el cual, debe estar alli para su arribo al camion y su debido traslado. Al llegar al frigorifico
debe ser pesado y comparado con el peso de finca.

Habiendo realizado este proceso, se determina cuando va a morir, y cuando llegara al
supermercado. “La reglamentacion de la empresa y de la planta de sacrificio” va de la mano con
la secretaria de salud, cumpliendo con todas las normas establecidas en materia de salud publica y
manipulacién de alimentos, puesto que, el animal debe conservar la cadena de frio hasta que llegue
al consumidor final
Si el proceso anterior no se cumple a cabalidad, los actores involucrados en la cadena de

abastecimiento se veran afectados negativamente, debido a la normatividad por la cual estan
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regidos los estatutos de salud publica que prevé a la comunidad. Comercializadora la posada se

esmera en prevenir procesos adversos anteriormente mencionados, porque cuenta con

instalaciones adecuadas para el desposte y manipulacion de los alimentos, el manejo de la
indumentaria, los buenos procesos de manipulacion, la buena atencién y una debida capacitacion
continua a los profesionales de la seccion que velan por cumplir las normas sanitarias.

Los vehiculos que transportan los animales sacrificados llegan segun los siguientes
lineamientos:

% El vehiculo debe estar Cuatro Grados (4°) bajo cero para mantener la cadena de frio del

animal, al llegar a la empresa se ejecuta el previo desposte, la sala donde se realiza dicha

labor debe estar a la misma temperatura.

% Elanimal debe ir almacenado en el camidn refrigerado en cuatro partes Ilamadas delanteros
(2) partes y Traseros (2).

% La carne despostada debe llevar canastilla base dentro del camién e incluso al estar
almacenada dentro de los cuartos frios de la compaiiia.

% La rotacion de la mercancia debe ser adecuada, puesto que una carne bajo un mal
procedimiento emite un olor y color diferente. Habiendo analizado esta situacion, debe ser
retirada de los mostradores donde se exhibe e incluso de los cuartos frios de
almacenamiento.

Los inventarios se controlan periédicamente (cada 8 dias), con el fin de determinar qué hacer
con el stock maximo de productos que no generan rotacion. Los jueves, la seccion de carnes decora
e impulsa con descuentos especiales, logrando la salida del stock. Se debe tener en cuenta que
hacer con los residuos carnicos. Existe un cliente de la compafiia que compra la piel, el sebo y
huesos del animal, y retira los productos en mal estado, los cuales son convertidos en concentrados
para los mismos animales y/o en material de curtileria. Esto logra maximizar los beneficios

financieros.

3.3.2. Seccion de Fruver

El manejo de las frutas y verduras tiene una connotacion distinta. A diferencia de las carnes,

las frutas emiten algunas sustancias que afectan la composicidn y estado de las demas. La papaya,
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guanabana y meldn, son algunos ejemplos que deben manejarse en sitios especiales, posiciones
definidas y envueltas (en algunos casos) en ciertos materiales para que conserven sus
caracteristicas organolépticas y puedan continuar su proceso natural de maduracion y posterior
consumo.

Desde su produccion hasta que llega a las manos de las personas, el trato y el manejo que se
le da es excelente. La eleccion de proveedores se realiza bajo esquemas de buenas practicas
empresariales, los cuales, fundamentan su actividad en procesos certificados. Se realizan
actividades sociales y de propensién para una mejora continua.

Respecto a los inventarios, se debe tener en cuenta un control periédico (cada 15 dias), donde
se miden las pérdidas fisicas de cada fruta y verdura. El equipo de trabajo es responsable por hacer
una labor impecable. Un ejemplo de ello es la reclasificacion. El fruto maduro pasaba a
reclasificarse, convirtiendose en pulpa. Algunas hortalizas son procesadas para crear paquetes de
verduras e incluso de ensaladas. Todo con el fin de facilitarle al cliente tiempo al momento de
elaborar una cena en casa, obteniendo como resultado de la cadena, productos con mayor valor
agregado que generan una rentabilidad superior.

En materia de promocién los alimentos que tienen mayor tiempo en la seccién, o se
encuentran en cosecha, entran en programas de descuentos para elevar su rotacion. Normalmente,
el descuento es del (20%) todos los miércoles, se decora y se le orienta al cliente por medio de
actividades especiales se presentan. El resultado esperado; genera mayores ventas. De igual forma
los productos que se encuentran en mal estado son retirados del punto, para darle su previo uso.
La empresa cuenta con un lumbri cultivo a las afueras de la empresa donde se desechan los
residuos, y los restantes solidos son recogidos por los carros de aseo publico de la ciudad.

Al momento de transportar, embalar y empacar la mercancia hasta el mostrador, se garantiza
que las condiciones fisicas y quimicas no se alteren. Se almacena el producto en cavas de
enfriamiento y congelacion para preservarlo durante el tiempo de llegada al consumidor final,
frecuentemente existe un programa periodico de limpieza y desinfeccion por el tema de roedores
y demas animales que puedan generar un problema de salud. Por ello, se presentan visitas
constantes de parte de Secretaria de salud por el cual nos avalaban el manejo apto de las
instalaciones.

Todo lo anterior, con el Gnico fin de superar las expectativas de nuestros apreciados clientes.
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3.3.3. Departamento de Logistica

Comercializadora la posada se ha caracterizado por un manejo integral en la logistica
interna y externa. Cada miembro del equipo es capacitado segun su rol y conexion con los demas
miembros.

La cadena logistica empieza una vez el personal ingresa a la compafiia. Registra su entrada
y se dirige a la zona de lavado (manos) para hacer previa limpieza y desinfeccion, en este caso los
operarios que manipulan los alimentos; se deben dirigir a su espacio de trabajo con la adecuada
indumentaria para inicia su labor.

El operario de la seccién de carnes se dirige a su lugar de trabajo, siendo el Unico
responsable y apto para manipular alimentos con la indumentaria requerida en cava, para de alli,
dirigirse a los mostradores los cuales mantienen una temperatura adecuada. Se debe tener en cuenta
la rotacion del producto y la capacidad instalada de los mostradores. La limpieza y desinfeccion
de los mismos se realiza cada noche, bajo la supervision del lider del grupo de la seccién, para que
antes de iniciar operaciones de venta, estén surtidas las vitrinas y esté totalmente limpio el espacio
de trabajo.

Parte del grupo se divide en los que despostan la res en canal (zona bajo 4° de temperatura)
apta para el descuartizamiento de las piezas que componen un Bovino/ Porcino, y se hace previo
almacenamiento en las cavas de frio con su respectiva rotacion. Por otro lado, la atencion al publico
debe ser constante e inmediata al momento de brindar un buen servicio y excelente calidad del
producto. Durante su jornada de trabajo, cada integrante del grupo tiene clara todas las funciones
del procedimiento de limpieza, atencién y cuidado de las instalaciones, y es capacitado
constantemente.

Por otro lado, la seccion del fruver es atendida por un grupo de colaboradores que
concentran toda su fuerza de trabajo en tener la indumentaria adecuada, el espacio de trabajo limpio
y unas gondolas de exhibicion con las condiciones fitosanitarias indicadas y una mezcla de colores
adecuados dados por las frutas u hortalizas que deben estar ubicadas en lugares distintivos que no
afecten, ni contaminen los demas productos.

Los colaboradores tienen funciones especificas, existen quienes reciben la mercancia, y la

dirigen al sitio indicado, como lo son:
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*
°

Cavas refrigeradas con palets

o
A5

% Zona de empaquetamiento de productos

X/
o

Zona de reclasificaciéon de frutas u hortalizas

X/
o

Gondolas de exhibicion

Este grupo esta centrado en retirar mercancia en mal estado visual u orgénico. Los demas, se
encargan de empaquetamiento, reclasificacion y atencion al publico. Todo el equipo esté instruido
para cumplir con cualquier funcién dicha anteriormente, de portar siempre la indumentaria
adecuada y de prever que la seccién cumpla con todas las normas de salud publica.

Otro equipo de trabajo es liderado por el grupo logistico, quien representa en mayor nimero al
grupo de colaboradores de la empresa. Por un lado, se encuentran los cajeros y surtidores,
encargados de la atencion directa con el cliente dentro de los pasillos de la compaiiia. Son quienes
asesoran, surten las gondolas, se encargan de los cambios de precios de los productos en
exhibicidn, y quienes facturan al cliente los productos que desearon llevar para cada uno de sus
hogares y/o empresas.

Incluso algunas micro empresas ejercen la labor de reventa de productos y es a este segmento
de clientes, a quienes se hacen descuentos especiales debido al programa que la compafiia llama
TAT (tienda a tienda) que se rige bajo estandares tomados en las distintas juntas directivas.

Otro rol a desempefar es en bodega, en donde se especializa en coordinar la llegada de
camiones, el cargue y descargue del mismo, y de algunos traslados de mercancia (agotados) entre
puntos de venta. También verifica los stock maximos y minimos para informar al agente de
compras qué hace falta para el proximo pedido, pues alimentan el sistema fargoz con la
informacion real de lo que ingresa y es donde al facturarse se dan cuenta que pedidos hacer.

Parte de este grupo también lo incluyen las personas encargadas de llevar los domicilios a los
hogares, de manera constante, efectiva, y cuidadosa para que cada alimento no sea afectado por
otro. De igual forma, se capacita al personal de los domicilios para un buen empaque, encarre,
traslado y entrega de los productos de la compafiia, con un excelente servicio de atencién.

Por esto mismo se llevo a cabo una plantilla donde alrededor de dos meses se alimenté la
siguiente informacion:

*

“ Ruta de entrega: es donde se tiene en cuenta el barrio al que se dirige.
/

%+ Medio de transporte: existe en la compafiia (Triciclos, Motos, Moto carguero, van o

camioneta) evidenciandose la flota interna de transporte.
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% Encargado de la entrega: colaborador de la empresa quien ejecuta el domicilio.

% Tiempo de entrega: Tiempo determinado a partir de la salida de la empresa hacia el lugar

destino.

% Cantidad de domicilios: dependiendo el vehiculo y la trayectoria, se emplea el medio de

transporte.

% Valor Monetario: se analiza de cuanto es el valor del Domicilio Vs Gastos Operacionales.

%+ Novedades: En casos inoportunos, muchas personas al momento de entrega de su pedido

no se encuentran en el destino, por lo cual el domicilio regresa al lugar de origen, para mas
tarde volver a gestionar la entrega del mismo.

Todo esto, con el fin de generar una promesa de entrega éptima, para que en cada junta
directiva, enfocar el tema de mejoras en el servicio a domicilio, y por ende minimizar los gastos
generados por la flota de transporte. Esto se hace para mitigar el riesgo de una mala percepcion
del cliente al momento de recibir su producto. Aqui termina la cadena en la cual la empresa se

hace responsable de los productos y es hora de que se disfrute en casa la mejor receta.

3.3.4. Marca Propia

La compariia hace parte de la ASI (Asociacion de Supermercados Independientes) quien se
incorpor6 para desarrollar su marca propia llamada UNIDOS en conjunto con algunos
supermercados, tales como: La Economia, El cafetal, Mercaya, Los Cucutefios, Merkdiario, Las
Cuatro Milpas, Uno A, El Arriero, El Viejo paris, entre otros; que se encuentran ubicados en los
Departamentos de Risaralda, Caldas, Quindio y Norte del Valle del Cauca.

Como punto clave la asociacidn tiene ubicada sus maquilas y centros de acopio en la ciudad
de Pereira, y desde alli envia mas de 100 marcas registradas como propias, a los diferentes
supermercados para ser comercializadas. La asociacion hace énfasis promocional para
posicionarse en el mercado donde esta ubicado, incluso comenzd con el proceso de importacion
hace 1 afio aproximadamente, con productos maquilados con su propia marca desde la ciudad de
Quito, Ecuador donde proviene un fino y delicioso (Atdn y Sardina) en sus diferentes

presentaciones.
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La empresa se encarga de comprar una tasa moderada de productos creados con la marca
Unidos, y por medio del programa TAT (tienda a tienda) busca generar otros puntos de venta a los
cuales tiene en cuenta para descuentos especiales con unos lineamientos claros de compra
minimos. La compafiia brinda un espacio en gondolas para exhibir sus productos y ejecuta todos
los viernes descuentos del 10,15 y 20 porciento.

La marca propia ha generado gran impacto en las comunidades rurales y locales. Gracias a
su alta participacion, se hacen eventos dando degustaciones de platos preparados por colaboradores
de la empresa y se entregan obsequios como tactica de fidelizacion. Estas acciones generan una
percepcion de marca s6lida y comprometida, siendo congruente con su promesa béasica de valor y
las cifras que demuestran ser lideres del mercado.

Por esto mismo el programa de expansion de asociados esta abierto a quien le interese ser
parte de la misma, con miras a expandirse a otros municipios del eje cafetero, llamando cada punto

nuevo en asocio del grupo ASI como Supermercados UNIDOS.
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4.  Impactos del Cargo

La compafiia a partir del inicio de mis labores, asocio a mi cargo el nombre de coordinador
logistico, que para ese entonces no existia y fue prueba piloto de todas las areas de la compafiia a
las cuales se brind6 apoyo tanto administrativo como operativo. Estuve acompafiado de personas
idéneas que orientaron todo mi proceso.

Al iniciar, la compafiia debia tener un control mas oportuno de la seccién de carnes, por ende,
se aprendi6 a manipular toda la propuesta de valor y la cadena de abastecimiento del mismo; se
debia tener en cuenta:

Proveedores, a los cuales, mediante un cuadro especializado en Excel, se podia analizar que
el ganadero tenia buen manejo de alimentacion de los Bovinos/ Porcinos, este mismo entregaba el
animal en cuarentena un dia después dentro del corral, alli se hacia el proceso de pesaje con el cual
se pagaba el nimero de kilos del lote comprado, y se embarcaba en el camion para ser trasladado
a la planta de sacrificio de la Virginia, que cuenta con el aval de la secretaria de salud
departamental, en este establecimiento recibia los animales, quienes eran pesados nuevamente,
para llevar un control mas detallado, es alli donde determinaba cuando sacrificar el lote comprado
para abastecer la demanda de productos vendidos por la empresa, el cual llegaba en canal, para
después hacer el descuartizamiento de las piezas que componen el animal.

La empresa mediante sus cuadros en Excel es donde analiza a qué precio debe venderse los
productos, cuanta rentabilidad o perdida generan, ya que dicho anteriormente si un Bovino/
Porcino no es alimentado como es requerido, puede generar pocas ganancias.

La marca propia en conjunto con otra planta de sacrificio brinda a los asociados carne
empacada al vacio, para lo cual se debe tener en cuenta una cuota moderada semanal de estos
productos, el costo de la mercancia es mas elevado ya que es un producto con valor agregado, por
lo tanto, se determina cuanta mercancia hacer llegar a la empresa, esto disminuye el tiempo de los
empleados en la zona de desposte, y podrian dedicarse a la labor de atencion en vitrinas. Es de
recalcar que es un producto con mas duracion en cavas, ya que el empague prevé la contaminacion
del mismo y visualmente en los mostradores es mas atractiva para otro segmento de clientes.

Por otra parte, la junta directiva requeria semanalmente un encuentro donde por medios

visuales, se explicaban los movimientos de la seccidn, el buen control de los inventarios, como se
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encontraba el stock, que falencias 0 anomalias presentaban los equipos de exhibicion, los planes
de mejoramiento a corto plazo, que capacitaciones se podian ejecutar, el nivel de ventas en ese
periodo, que actividades especiales realizar, cuél era la rentabilidad de la seccién, para asi
determinar que bonificaciones dar como incentivo para el grupo de trabajo. Levantandose alli un
acta previamente firmaba, para dejar testamento e iniciar a cumplir lo propuesto en la reunion.

Se tenia claro que los medios de comunicacion difusivos en masa generaban trafico de
clientes, por esto mismo se elaboraban carteleras alusivas con los productos en oferta, se decoraban
los mostradores, se le indica a los cliente dentro del establecimiento que la seccién se encuentra
en promocidn, se elabora la cufia para hacer perifoneo interno y externo, y en asocio con la emisora
local se difundia la informacion, y gracias a nuestra buena atencion se ejercia un buen vos a vos
entre nuestros clientes.

Por otra parte, la seccion de fruver requeria un apoyo, que mediante ideas nuevas y creativas,
mejorara las ventas y generara fidelizacion, y asi poder minimizar las perdidas. Para esto se inicio
llevar un control quincenal de los inventarios, donde en conjunto de los demas coordinadores y
encargados de seccion, se determinaba como se encontraba el stock (nivel y estado de la
mercancia), que perdidas se habian generado, que planes de accion ejecutar, se preparaban
actividades y se armonizaba el ambiente con musica recreativa que llamara la atencion de nuestros
clientes, se decoraba con materiales incluso organicos para hacer de ella un lugar ameno para las
familias que compraban sus productos, se elaboraron carteles con sus respectivos productos en
promocion, los productos en cosecha generaban muy buena rotacion y se colocaban a un precio
bajo.

Se establecié que la mercancia debia llegar en ciertos horarios, pues la central mayorista y
nuestra marca propia, manejaban excelente mercancia, en muy buen estado, sin deterioro fijo por
el Sol o las aguas lluvias. Debido a dialogos con los trasportistas se acordo recoger la mercancia
en horas de la madrugada, para poder llevar un buen control de la mercancia y un buen manejo de
la seccion, para que no se presentaran agotados en las gondolas de exhibicion. La mercancia debia
llegar en buen estado, empacada y cubierta antes de abrir ventas, asi se aseguraba un excelente
producto y servicio. Por esto, cada mercancia debia ser dirigida a las distintas zonas de la seccidn,
para cumplir con cero agotados, mercancia en buen estado y unas areas limpias.

En cuanto al desarrollo logistico de arribo de mercancias, cargue y descargue del mismo,

traslados de agotados entre puntos de venta, se inicié un registro y control de cdmo se ejecutaba la
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logistica de esta parte de la empresa, pues las bodegas no podian estar saturadas con vehiculos
haciendo fila en cada uno de los puntos de venta, ya que las zonas avaladas por la secretaria de
transito municipal, solo cuenta con ciertas medidas para no obstaculizar el tréfico del sector,
gracias a esto se inici6 a llevar un control riguroso de atencion a proveedores con este nuevo
sistema implementado.

Se evidencio mejoras por las cuales el tiempo laborado en bodega, dejo de ser tan extenso y
arduo, los colaboradores de esta parte de la compafiia se capacitan diariamente en como almacenar,
estibar, paletizar, rotular y controlar sus espacios laborales, en conjunto con el equipo que surte
las gondolas del supermercado, deben saber los nombres, referencias, y precio de los productos
para apoyar al cliente en su compra, también la empresa cuenta con un grupo de mercaderistas que
apoyan las exhibiciones dando degustaciones, muestras u obsequios, y que van alineados con la
rotacion de la mercancia en bodega para minimizar el riesgo de pérdida.

Para fin de mes se establecio con el grupo de coordinadores, quien se disponia para la entrega
de las separatas que contaba con mas de 50 productos en promocién incluyendo los de la seccion
de carnes, seccion de fruver, marca propia y productos de la canasta familiar de nuestros
proveedores. El grupo se destinaba para ciertas rutas asignadas, con cierto tiempo de entrega y
regresaba a la empresa a seguir con sus funciones.

En otro espacio de la empresa estan los empacadores y domiciliarios, los cuales gracias a sus
capacidades y colaboracion coordinada, se realiz6 un estudio por dos meses, donde inmiscuia la
informacion real de los siguientes movimientos (Ruta, Vehiculo, Encargado, cantidad de
domicilios, valor de la compra, hora de salida y llegada, y novedades), lograndose recopilar toda
la informacidn requerida. Como paso a seguir, el grupo Nutresa ofrecid sus servicios, disefiandose
un software con la informacion recopilada y en junta directiva se logrd analizar el nivel de
domicilios (representado en millones / sobre las ventas totales en cada mes), el gasto operativo de
la flota de transporte con correlacion a las ventas, las zonas o barrios para donde existe mayor
frecuencia y el tiempo gastado por persona en cada labor.

Para esto la Junta Directiva propone actividades en los sectores con menos frecuencia de
clientes para hacer captacion, y en los sitios con mayor frecuencia genera un impacto de
fidelizacion, también se determind la compra de dos vehiculos mas para la flota de transportadores,
y capacito al personal para que maximice los tiempo, genere mejor atencidn a nuestros clientes y

tenga conciencia vial. Se determind que todos los medios de transporte ilustraran el logo, lema y
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nombre comercial de la compafiia, y también el de la asociacion para crear recordacion de marca
en nuestros clientes.

Se elaboraron proyectos sociales donde el supermercado apoyo con insumos, vestimenta,
alimentacion, actividades ludicas y recreativas, y publicidad netamente empresarial; en presencia
del coordinador logistico y su grupo de colaboradores, quien frecuentemente se capacito para
brindar todas las necesidades presentadas en los eventos. La buena coordinacion y el buen manejo,
genero recordacion entre el equipo de trabajo y la comunidad.

La marca propia UNIDOS genero también eventos donde el apoyo por parte de los
CUCUTENOS fue (100 %) por ciento, la coordinacion se centraba en dejar una buena imagen de
la empresa, por lo tanto, las gondolas de exhibicion, la buena vibra de los trabajadores, una
excelente decoracion, género que el supermercado llegara a marcar la diferencia entre su grupo de
asociados.

La atencion de clientes inconformes se tomaba de la mejor manera, el hecho de ser
coordinador en ocasiones debia estar presente en las quejas y reclamos de cada una de las personas
inconformes, atendiéndose de manera oportuna, con total pulcritud y manifiesto a entender y
mejorar lo ocurrido.

Dentro de este mismo campo, mi espacio de trabajo estuvo impecable, y con los documentos
a la mano, teniendo la informacion acorde y necesaria para la toma de decisiones, siendo

previamente evaluada en Junta directiva.
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5. Dificultades presentadas durante la practica.

Durante mis labores desempefiadas en la compafiia, a partir del inicio de mis funciones como
practicante fue otorgado el cargo de coordinador logistico, las funciones establecidas y brindadas
por la compafiia no fueron lo suficientemente claras, a raiz de que mi cargo se encontraba en
formacion, ya que como prueba piloto debia brindar apoyo en el area administrativa y/o operativa,
en los distintos pilares principales de la compafiia (Seccién de carnes, seccion de fruver, El
departamento de logistica y su reconocida Marca Propia).

Como primera experiencia tuve la oportunidad de brindar mis capacidades analiticas y
organizacionales frente a tareas arduas, estuve en diferentes espacios de capacitacion donde gracias
a mis capacidades cognitivas pude iniciar con mis labores asignadas. En pocos dias, recopilé,
analicé y mostré frente a la junta directiva de la compaiiia todos los movimientos en el Gltimo afio
de la seccion de carnes y los avances obtenidos en relacion a compras a proveedores, ventas totales
y rentabilidades obtenidas, debido a un buen manejo de los procesos.

Alterno al trabajo ya asignado, se determind recopilar mediante una base de datos en
conjunto con el departamento de logistica; teniéndose en cuenta la siguiente informacion: los
procesos de cargue y descargue, la entrega de pedidos, los medios de transporte, el personal
encargado, los traslados de mercancias punto a punto, los tiempos de entrega; con el fin de analizar
el costo de la operacion logistica. Por lo tanto, el grupo de colaboradores debia recolectar la
informacion de manera oportuna en planillas.

Para vigilar estos procesos con total coordinacion con la operacion actual de la compaiiia, se
debia dividir el tiempo para ambas labores, presentandome en campo constantemente y en el area
administrativa, otorgando instrucciones y requiriendo la informacidn necesaria, puesto que para
algunos momentos hubo disputa con colaboradores, debido a la falta de responsabilidad al
momento de entregar las planillas.

Se presentd un estudio riguroso, analizando los datos frente a la junta directiva para
determinar qué hacer con la operacion de los procesos manejados, lograndose mejoras en el
departamento logistico, gracias a un constante desempefio en las tareas asignadas.

En cuanto al cooperativismo con el equipo de trabajo, desde gerencia se presentaron 6rdenes

especificas y puntuales para ejecutar operaciones salidas del esquema de coordinador logistico,
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presentandose a cabo con total discrecion, empefio y dedicacion en horarios salidos del esquema
acordado.

Puesto que, en momentos de elaboracién de informes por presentar a gerencia con fecha
limite, debia salir a realizar labores extracurriculares, tales como: entrega de encomiendas a los
diferentes puntos de venta, realizar consignaciones en las diferentes entidades bancarias a ciertos
proveedores de la compafiia, cuyas labores retardaban los procesos. Siendo asi, debia regresar a
retomar mis funciones, incluso sacrificar el tiempo de descanso y emplearlo para cumplir con lo
establecido, ya que los documentos requeridos debian presentarse con total plenitud.

En cuanto a temas de promocion, mes a mes debia dar directrices para la entrega de los
volantes, ya que como lider de grupo debia reunirme con gerencia y con el equipo logistico en sala
de juntas, para planificar las rutas y el horario de entrega de las mismas, elaborar las pautas
publicitarias para enviarlas a la radio y hacerles un perifoneo interno y externo. Por lo tanto, aparte
de las labores diarias, debia agendar la salida y disponer de mi tiempo para entregar las separatas
con el equipo logistico o conducir uno de los vehiculos de la empresa haciendo publicidad, como
muestra de liderazgo.

En ocasiones se realizo la peticion a gerencia de aplazar las juntas directivas, brindandose un
aval positivo, para seguir con las funciones alternas con las cuales se debia cumplir dentro y fuera
de la compaiiia, incluso trabajando en grupo y delegando funciones a colaboradores de las
diferentes secciones, para cumplir con la demanda de trabajo adquirida.

En todo este proceso, la compafiia dispuso de mi confianza y crey6 en las capacidades, puesto
que las labores asignadas con las que se me encomend0d, se cumplieron a cabalidad, supe
aprovechar mi tiempo de practica, pues mi sobrecarga laborar hizo fortalecer mi capacidad
intelectual, de organizacion, responsabilidad y puntualidad la cual realice con total entereza, en
ocasiones hubo estrés laboral, pero alterno a esto presente total actitud y respeto con mis superiores

y equipo de trabajo.
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6. Herramientas de trabajo brindadas.

En el transcurso comprendido de la practica profesional, Comercializadora la Posada dispuso
todos los implementos fisicos para cumplir con las funciones requeridas dentro de mi labor como
coordinador logistico, y brindo personas idéneas con conocimientos netos en manejo de los
sistemas, y funcionamientos de la empresa; aquellas herramientas tales como:

% Acceso a la informacion privada de la compafiia.

% Usuario y Clave en el sistema Fargoz manejado por la compafiia.

% Capacitacion del uso del software Fargoz.

%+ Capacitacion en manipulacion de alimentos, y temas relacionados con frutas y verduras, y
acerca de Bovinos / Porcinos.

%+ Computador privado, anclado a la red de la empresa.

¢ Escritorio para desempefiar mis labores.

% Archivador

s Impresora

% Papeleria

% Lapiceros y demés, materiales de manejo personal.

% La potestad de dar autorizaciones de salida de productos para eventos regidos por el grupo
logistico.

Todo con el fin de cumplir mis labores y funciones determinadas desde gerencia, y de las
propuestas en Juntas Directiva, para ir puliendo mi rol como coordinador logistico, evidenciandose

mejoramientos en todas las areas abarcadas.
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Conclusiones.

La labor realizada dentro de la compafiia me permitié crecer profesionalmente y ampliar
la perspectiva comercial. A pesar que el flujo de operaciones no era perfecto, el aprendizaje
continuo a través de la cooperacidn, fue vital para acrecentar mis conocimientos e impartir
directrices fundamentadas en el logro de los objetivos.

Una razéon mas: en el tiempo que fui parte de la empresa, me permitieron formular
estrategias y tacticas que fueron vitales para el desarrollo normal de la misma. Bajo observacion,
causa y error, se pulieron los ejes tematicos que presentaban mayor inconveniente y asi, se

construyd pardmetros claves para perfeccionar los procesos logisticos.
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