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Glosario

. Acuerdo Comercial: Es el documento firmado entre el comprador y proveedor donde se
establece los descuentos negociados tras la compra de cierto monto de articulos y/o el

aporte de los mismos tras las aperturas de una tienda nueva.

CAS: Es el nivel que mide la rotacion de inventarios, entre mayor sea el tiempo el sistema

automaticamente bloquea el articulo para evitar realizar 6rdenes de compra.

Cash and Carry: Modelo introducido por Makro en el Mercado, ¢l cual se refiere a “Pague
y Lleve” transmitiendo la sensacion de que todo lo que se requiere se encuentra bajo un

mismo techo.

Codigos madre: Se conoce como mutacién o cédigo madre a todos los articulos
codificados que son el pack principal y por el proveedor entregado, asi como pacas, cajas.
Sus divisiones son los codigos hijos tales como presentaciones tripack, duo pack,
individual; normalmente las tiendas son las encargadas de realizar la mutacion es decir de

separar los articulos de caja.

DMS: Es el valor de rotacion de venta diaria que un articulo presenta por tienda.

EAN: Cddigo de barras que identifica a cada producto en el mercado. Usados
cotidianamente en la compafiia EAN 13 y EAN 14.

ESPACIO Y MERCADEOQO: Entidad contratada por Makro encargada de realizar la

correcta sefializacion publicitaria y surtido de los articulos en las tiendas.

Makro Mail: Se refiere al consolidado de promociones presentado por un tiempo
determinado, constantemente de 15 dias al publico. Ej.: descuentos especiales, pague 1

lleve 2, 50%Dcto en la segunda unidad.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

MBS: Software in House creado en paralelo con las aperturas de las tiendas iniciales con

el fin del mantenimiento y tratamiento de toda la informacién de la compafiia en conjunto.

OST: Es la oficina de Soporte a Tiendas que se encuentra ubicada en la parte posterior de
la Tienda Cumara en la calle 192 #19-12.

Other Incomes: Comprendido como todos aquellos ingresos diferentes a los provenientes
directos por las ventas, tales como: Ingresos manuales por dindmicas, ingreso automatico
ya pactados confidencialmente en los acuerdos comerciales y/o aquellos en cumplimiento

de cuotas de compras anuales.

POP (Point of Purchase): Comprende a todos los implementos utilizados con el fin de

promocionar un articulo, suele describir las ventajas, caracteristicas y usos del mismo

PVP: Precio de venta al publico incluyendo gravdmenes si aplican.

RMS: Modulo de Oracle Retail, solucion recientemente adquirida con el objetivo de
modernizacién de los sistemas informaticos reduciendo de esta manera tiempo y costos en
actividades operacionales, asi a su mismo modo automatizando el reabastecimiento de toda

la compafiia.

VNR: Provision de CAS establecida y cobrada al final del mes que involucra el costo de

rotacion de inventarios de los articulos en las tiendas.
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Resumen

Las précticas profesionales cumpliendo como requisito para optar por el titulo de Negocios
Internacionales, tienen un papel importante en la formacion de la experiencia y habilidades
profesionales de todo principiante en el ambito laboral. Aquel gran salto que afronta todo
individuo desde la academia hasta el entorno real amerita de esta forma que sea tomada como la
mejor manera de afianzarse en este medio tan competitivo, este proceso brinda la seguridad y el
respaldo que como joven estudiante se necesita, afrontando retos, buenos momentos, incluso

aprendiendo de las crisis, aquellas que fortalecen, permiten crecer y avanzar.

No es un gran secreto que este paso dado en un principio mantiene bajo tensién, pues esta vez
el simulacro ahora es una realidad y debe ser tomada con la mas grande responsabilidad. La
importancia de estos 6 meses para la vida profesional de un estudiante cumple un papel
fundamental en el medio laboral, es donde se mide el potencial, la dedicacion responsabilidad y
cumplimiento entre otras muchas, es un reto no solo como profesional sino como persona, el
ambito de la convivencia promueve el trabajo en equipo, los esfuerzos continuos de todos los que
hacen parte de un mismo objetivo, es alli donde el individuo se motiva a compartir el conocimiento,
y recibir el de los demas, haciendo de esto un proceso constante de evolucién, presentandose una
situacion de aprendizaje continuo construyendo los cimientos de la realidad laboral del practicante.

Palabras claves: Informes, codificaciones, margen, presupuesto.
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Introduccion

La opcion de préacticas profesionales aceptada por la Universidad Santo Tomas, ha sido
documentada a través del Reglamento General de Opciones de Grado, cuyo fundamento se
encuentra establecido en las Reglas Generales organizado en el Acuerdo N° 08 de junio 16 de
2003, del Consejo Superior. Contemplando entre ellas como opciones las practicas, trabajo de
grado, trabajo social entre otros.

Tras la autorizacion de las mencionadas anteriormente por parte del comité de Opciones de
Grado de la Facultad de Negocios Internacionales. El dia 25 de Julio de 2017 se da inicio a este
proceso con la empresa multinacional Makro, la cual cumple con los requisitos minimos de
incorporacion en los que el estudiante desempafaria sus conocimientos académicos para el
desarrollo profesional y propositos o finalidades de la Facultad frente a esta opcion de grado.

El tiempo determinado para dicha practica se estima a partir de 6 meses transcurridos a
partir de la fecha en la que el estudiante toma dos dias de induccion general, responsabilidad
asumida por el Departamento de Recursos humanos donde a través de este método en el que se
acompafia con varias personas bajo el mismo tratamiento de nuevos en la compafiia, se presenta el
core business de la empresa, informacién general tal como el organigrama de la empresa, el papel
que se va a desempefiar, quienes son las personas de su entorno préximo, entre otros. Dicha
induccidn viene acompafiada con un recorrido general de las instalaciones de la Oficina de Soporte
a Tiendas (OST) y al estar situada estratégicamente en la parte posterior de la Tienda Cumara se
toma recorrido de esta también, ensefiando las personas las cuales se tendra contacto a través del
area al que pertenecera la persona.

Adicional se termina la induccion con herramientas virtuales de aprendizaje comiunmente
cursos los cuales cuentan con una duracion muy corta que se acceden a través de la Universidad
Makro, institucion que se cred con el fin de fomentar las capacitaciones continuas a los
colaboradores de la compafiia, no solo incluyéndose formaciones competentes al cargo sino
ademas aquellas que propicien un ambiente laboral equilibrado y ameno; tales como: Inteligencia
Emocional, Coaching, Makro Somos Todos, entre otros. Los cursos sefialados inicialmente se
enfocan a Primeros Auxilios, Comunicacion Asertiva, Etiqueta Laboral, Manual de Vestuario,
entre otros.
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1.1.

1.2.

1. Objetivos

Objetivo General

Afianzar al estudiante en un ambito profesional a partir de conocimientos previamente
transmitidos en la academia, desempefidndolos en actividades relacionadas en coherencia a
la finalidad de la carrera profesional, promoviendo un proyecto competente que incluya
oportunidades de mejora, motivacion, capacidad de liderazgo y seguimiento periddico de

actividades.

Objetivos Especificos

+ Llevar a cabo las funciones determinadas por la compafiia para el cargo de Practicante

Alimentos- Marca Propia.

+ Aportar conocimientos adicionales y propuestas de mejoras en las actividades llevadas a

cabo.

4+ Desarrollar habilidades comunicativas asertivas.

+ Aprender ser eficientes y eficaces como miembro de un ambiente organizacional.

+ Reconocer fortalezas y oportunidades de mejora en la formacion teérica y practica.
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2. Conociendo A Makro

2.1. Nombrey Razoén Social

MAKRO SUPERMAYORISTA S.A.S.

2.2. Breve Resefa Historica

Makro hace parte de un holding empresarial de origen holandés llamado SHV, empresa familiar
multinacional de capital privado con sede principal Utrecht, Paises Bajos, cuenta en operacién en
mas de 50 paises y es empleador de mas mas de 31.000 trabajadores. SHV nace en 1896 en los
Paises Bajos de una fusion entre una serie de grandes empresas de comercio de carbén, algunas de
las cuales participaron activamente desde el siglo XVIII. A mediados del siglo XX, SHV

decidieron instalarse en otras areas de negocio.

Makro fue fundada en 1968 en Amsterdam (Holanda), con el concepto Cash and Carry. En
1972 incursiona por primera vez en Latinoamérica en Brasil. Para el mercado asiatico en 1989 con
la apertura de la Primera tienda en Bangkok, Tailandia. La compafiia se expandio rapidamente en
Asia y Latinoamérica mediante la apertura de mas de 100 tiendas en 9 paises e introduciéndose en
nuevos mercados, logrando posicionarse como lider en el sector de Cash-and-Carry (pague y

lleve).

En 1995, El grupo SHV para ingresar al mercado colombiano, se asocia con el Grupo
Empresarial Antioquefio GEA, con lo cual se complementaban la experiencia en el negocio
Supermayorista de SHV y el conocimiento del mercado Colombia del GEA, y con ello dar vida a
Makro Supermayorista en Colombia. En 2009, EI grupo Empresarial Antioquefio decide focalizar
sus negocios y vende toda su participacion accionaria al Grupo SHV, quien ve una oportunidad de

continuar afianzando y fortaleciendo su participacion en Latinoamérica.
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2.3.  Mision

Somos un equipo humano dedicado a la distribucion de productos de excelente calidad y
variedad al mas bajo precio, al servicio de nuestros clientes institucionales, proporcionandoles
ventajas y oportunidades.

Esto significa que queremos que:

Para nuestros clientes, quienes son la Gnica razon de nuestra existencia, debemos ser la fuente

de abastecimiento mas confiable para su negocio.

Para nuestros proveedores, debemos ser el distribuidor de sus productos al costo més bajo,

con amplia cobertura en el territorio nacional.

Para nuestra gente, es nuestro futuro y la fuerza para lograr nuestra mision.

2.4. Vision

Ser la mejor y mas completa solucion para abastecimiento de todos los negocios de Colombia.

Informacion tomada de la pagina web Makro Virtual.
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2.5. Estructura Organizacional

g CEO

a Asistente de
Presidencia

Dir. s Dir. Ger. G | DI
M40+ e Comercial ICT RRHH
@ :
® w 2
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Ilustracién 1 Organigrama Makro, realizado por el autor.
Imagenes tomadas del correo empresarial

2.5.1. Estructura Own Brands-Marcas Propias

Gerencia

Marcas

Propias (OB)
|

(== Compradora Compradora Compradora
< Ir Ir

Practicante

Ilustracién 2 Organigrama Marcas Propias realizado por el autor
. Imagenes tomadas del correo empresarial

2.6. Marcas Propias (Own Brands)

Las marcas blancas o comtinmente llamadas “Marcas Propias” se pueden definir como
cualquier producto que se comercializa en la cadena con el nombre del autoservicio. Su

participacion en las ventas de las compafiias colombianas ha tenido un gran sesgo comparado hace
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diez afos atras donde apenas contaban con un 5% en el mercado. (Periddico El Heraldo, 2015).
Grandes almacenes de cadena tales como Carulla, Exito, Surtimax, Olimpica, Makro, entre otros
han girado su estrategia sobre estas mismas desarrollando productos que poseen mayor
importancia sobre las sales goal (objetivo de ventas), adicionalmente acompafiado con una fuerte
estrategia de marketing visualizada gracias a la colocacion de dichos articulos en las zonas

calientes o punteras del almacén.

Esta categoria es uno de los factores mas importantes y relevantes para la compaiiia en el
negocio del retail se genera a partir de tres pilares: singularidad, confianza y relacion precio-

calidad.

Singularidad: Es utilizada con el fin de generar distincion entre los otros competidores lo
gue a su vez permite posicionamiento Unico de venta definido en mayores margenes de ganancia
comparados con articulos de marca comercial. Adicionalmente tiene que como objetivo alcanzar

los segmentos del mercado no atendidos por las otras marcas.

La confianza creada gracias a la personalidad de la marca, relacionandola con los atributos
fisicos o emocionales de la misma, es decir conexiones con el target market estableciendo una

percepcion del que el producto cumple con las expectativas del cliente.

Cumpliendo con el segundo pilar da paso a la relacion Precio-Calidad, teniendo en cuenta
que en el proceso de desarrollo de articulos para esta categoria se realiza un filtro de seleccion
riguroso de proveedores entre los que incluyen mejores costos, pruebas de calidad, auditoria. Ej.:
COFACE, laboratorios, entre otros. La aceptacion en el subconsciente de los clientes es tal que se
considera asequible manteniendo un porcentaje de ahorro en sus compras. Ademas, gran parte de
los fabricantes de las anteriormente mencionadas son empresas que cuentan con un reconocimiento

importante en el mercado, lo cual contribuye como respaldo en gran medida.

Makro cuenta con una segmentacién orientada al tipo de cliente en esta categoria: ARO,
M&C, Ternez (Productos Carnicos), Don Perfecto. En la llustraciéon 1 se muestran la segmentacion

de los clientes y las marcas asignadas.
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Cliente Individual:
Segmento reciente que
busca brindar a las
familias y clientes
individuales articulos en

lHustracion 3 Segmentacién Marcas Propias, tomada de la pagina web MAKRO Virtual, por Tatiana L6pez, 2018.
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3. Funciones Asignadas Al Cargo De Practicante Comercial De Marcas Propias

3.1.  Nombre del Cargo

Practicante Comercial Alimentos- Marca Propia

3.2. Funciones

El pasante cuenta con diferentes funciones las cuales provocan que tengan constantes
interacciones con diferentes areas de las compafiias. Tales como: Comercial, Supply Chain,

Desarrollo de Clientes, Finanzas y Tecnologia (ICT).

3.2.1. Direccién Comercial

El area comercial es la responsable de buscar, seleccionar y preservar las relaciones bilaterales
Makro-proveedor sean nacionales o internacionales. Siendo un area fuerte ya que es el protagonista
y promotor de ofrecer los mejores precios del mercado ya sean en productos baésicos,
manufacturados, limpieza, bebidas y licores y productos marca propia. El equipo esta dividido en
tres segmentos: Alimentos (Dryfood), Perecederos (Fresh) y No Alimentos (NonFood). Las tareas

asignadas fueron las siguientes:

* Informe Diario acumulado de ventas comparadas con el mismo periodo del afio
anterior, el cual tiene como objetivo medir el rendimiento de las ventas OB para la
compafia. Adicional, se cuenta con un seguimiento diario dado gracias a una macro
programada donde se ingresan los datos descargados a través de Bl (Business Intelligence)
que es aplicativo adquirido por Makro para la gestion y andlisis de la informacion
totalizada, el cual pueden ser manipuladas con el fin de establecer planes de accién tanto
correctivas como preventivas. Se hace envio dicha informacion a cada comprador de la

categoria, incluyendo las tres lineas.
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Cd. Marca Propia (Todas) -
=
= DRYFOOD 20.692.316.608  3.997.775.483 27.071.671.313  4.497.048.493 499.273.010 12,49%  30,83% 16,19% 14,25% 26,21% 13,56%
+ BEERS 1.604.355.656 0 1.793.828.95%5 0 0 11,81% 0,00% 0,00% 40,42%
+ CANDYS 1.304.356.071 170.624.448  1.441.568.862 223.061.530 52.437.082 30,73%  10,52% 11,57% 13,40% 24,18% 11,32%
+ CANNED 454.730.799 221.619.438 520.507.249 253.020.377 31.400.938  14,17%  14,46% 32,7T% 32,711% 8,72% 24,42%
#CEREAL 914.346.300 150.878.688  1.161.910.202 197.253.501 46.374.812  30,14%  27,08% 14,16% 14,51% 25,87% 0,94%
+ CLEAN 786.072.961 292.656.821 717.268.406 435.321.910 142.665.089  48,75% -8,75% 27,13% 31,77% 56,24% -18,63%
+ CONDIM 757.005.565 329.496.081 889.869.946 379.753.398 50.257.317  1525%  17,55% 30,33% 29,91% 14,31% 15,07%
#DRINKS 538.577.749 0 530.859.000 0 0 -1,43% 0,00% 0,00% -11,19%
+FLOUR 824.736.258 19.868.633  1.414.900.025 17.223.437 (2.645.197) 13,31%  71,56% 2,35% 1,20% -15,17% 9,60%
+GRAINS 2.709.382.414 738.980.056  3.420.054.790 730.004.930 (8.975.126)  1,21%  26,23% 21,43% 17,58% 54,24% 54,80%
#HYGIEN 1.379.917.806 119.520.442  1.305.493.802 245.595.303 126.074.862  105,48% -5,39% 1,97T% 15,83% 104,36% 6,53%
+ LAUNDR 1.102.640.412 213.067.287 891.845.875 308.139.456 95.072.169  44,62% -19,12% 16,19% 25,68% 32,18% -12,57T%
+0ILS 638.909.890  1.065.119.185 805.517.776 873.760.121  (191.359.064) -17,97%  26,08% 62,51% 52,03% 6,75% -19,20%
#P_CARE 1.385.997.736 91.807.856  1.332.871.018 113.612.553 21.804.697  23,15% -3,83% 6,21% 7,85% 29,17% 8,47%
# SUGAR 3.773.965.025 564.591.604  6.530.481.041 697.111.967 132.520.363  2347%  73,04% 13,01% 9,65% 16,73% 48,49%
+ TABACO 41.485.039 0 599.007.199 0 0 1343,91% 0,00% 0,00% 38,18%
#WATER 750.198.330 19.500.243 §82.012.492 23.190.009 3.689.767  18,92%  17,5T%h 2,53% 2,56% 13,81% 3,34%
+WINES 1.725.638.596 44700  2.833.674.673 0 (44.700) -100,00%  64,21% 0,00% 0,00% -100,00% 2,95%
+ FRESH 6.119.010.064  1.618.102.893  7.337.489.877  2.198.831.487 580.728.594  35,89%  19,91% 20,91% 23,06% 33,15% 24,89%
+ NONFOOD 5.410.273.293 721.148.089  5.327.834.962 632.781.065 (88.367.024)  -12,25% -1,52% 11,76% 10,62% 22,83% 11,01%

Total general 32.221.599.966  6.337.026.465 39.736.996.151  7.328.661.045 991.634.580  15,65%

lustracion 4 Informe de Venta Acumulada, Informacion descargada por Bl, por Tatiana L6pez, 2018

+* Enviar correos a tiendas informandoles sobre dinamicas de degustaciones, previamente
planeadas entre comprador- proveedor. Se garantiza que la persona designada por el
proveedor, la cual es en gran parte de los casos la mercaderista, cumpla con el horario

establecido y envio de evidencia fotografica de la actividad.

* Comunicacion a tiendas sobre las actuales dinamicas de ofertas. Tiene como finalidad
notificar a las tiendas sobre promociones y/o precios especiales por tiempo limitado en la

que los clientes pueden tomar provecho de esto.

+* Ejecutar 6rdenes de compra de los articulos de Marca Propia. Estas acciones tienen
lugar dos veces por semana donde a través de nuestro software in house denominado MBS
en el que se generan las 6rdenes de compra por codigo de proveedor y articulo para cada
una de las tiendas, dicho aplicativo muestra una tendencia de ventas que ayuda a establecer
las cantidades de la orden con el fin de tener el suficiente stock, si se presenta un overstock
debe justificarse la novedad, la mayoria de la veces da lugar a ventas puntuales, productos

de temporada, promociones o pedidos por codigos madre.

+* Estudio de percepcion de un proyecto de Marca Propia: Se realiza a traves de una
degustacion en OST donde es el publico objetivo y se comparte una muestra del articulo
para continuar con la recepcién de los comentarios de la actividad, dichas experiencias son

compiladas en un solo anélisis del muestreo.
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+

Liquidaciones de Other Incomes debidamente realizadas tras la finalizacion una
actividad promocional en la que el proveedor pactaria anteriormente con el comprador un
porcentaje correspondiente a las pérdidas de margen presentadas durante el tiempo de

vigencia de la actividad.

Crear las fichas de lanzamiento de los articulos nuevos que pronto estaran en tiendas,
en ella se esclarece nombre y cddigo del proveedor, propuesta de valor (ampliacion de
portafolio, nuevo portafolio, relanzamiento), cliente objetivo, nombre y codigo del articulo

incluyendo su respectivo EAN, tienda destino, responsable de la linea, entre otros.

ZAMIENTO MARCA PROPIA

DETERGENTE LIQUIDO ME&C 2LTS

Proveedor : 34010 LABORGORIOS INDUSTRIALES LPS SAS
Propuests de vaior: Nuevo portafolio merce propis M&C
Presentacion 2

"
Chente: Ocientado ol chente Finsl
Uso: Levedo

Referencia del Portafolio

Prosects Cisgo  EAN

POLIMCA DE EXHISION
Exhibic of finsl dei fnesl de Detergentes Liquidos como merce de primer
precio

Exhibic ol inicio del ines! de pestes continuendo con ls merce de pestas
premium MONTICELLO. Ls exhibicion debe resizarse como Blogues de
MARCA

id ap (oauy 18 opuorius K3

llustracion 5 Fichas de Lanzamiento OB, por el Tatiana Lépez, 2018

+

Recoleccidn de los documentos legales para la creacion de proveedores en la base de
datos tales como certificado de existencia y representacion legal, fotocopia del RUT y
documento del Representante Legal, Registros Sanitarios, certificacién bancaria, dos
Certificaciones comerciales vigentes, Formato de Autoevaluacion de Sostenibilidad

(suministrado por Makro), Acuerdo Comercial firmado, entre otros. La vigencia maxima
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que pueden se tener los documentos esta comprendida como no mayor a 30 dias. Tras este
proceso se comparten al area de Finanzas para su aprobacion, el tiempo estimado de

codificacion es una semana.

* Seguimiento y apoyo en la gestion del proyecto de Panaderia de Marca Propia donde se
califica el rendimiento a la fecha de las acciones tomadas como avance. Inicialmente el
proceso inicio con la toma de la tienda de Cumaré los articulos de panaderia que haran
parte del proyecto mediante una transferencia interna para continuar con la generacion de
la etiqueta trabajo realizado por el area de Mercadeo bajo la Direccion de Inteligencia
Comercial. Se continta el proceso con el analisis de costos y solicitud de cotizaciones a
proveedores externos, tarea que es tercerizada por la empresa InnerWorkings, las cuales
son analizadas en base a las cantidades requeridas vs el precio ofertado, para después tomar
la decision y crear el requerimiento de requisicion interna, el proveedor definido sera el

encargado de entregar las cantidades en el tiempo estimado a las tiendas destino.

3.2.2. Direccion de Supply Chain

Tiene como objetivo garantizar el abastecimiento de los productos en las tiendas, manteniendo
indicadores en los niveles mas 6ptimos (Dias de stock, Nivel de servicio, Merma, entre otros)

* Realizar Nivel de servicio del MakroMail vigente u otras ofertas de Marca Propia, con
el propdsito de encontrar agotados antes de que la actividad inicie a manera de emplear una
estrategia eficiente de abastecimiento oportuno ya sea realizada a través de una orden de

compra o una transferencia entre tiendas.
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AREA

TIENDA TOTAL
DRYFOOD
1 @ 100,00% |©@ 100,00% @ Nivel de Servicio superior a 95%
2 & 10000% |& 100,00%
3 &  100,00% &  100,00% 0 Nivel de Servicio entre 90% vy 95%
4 @ 80,91% (@ 90,91%
5 &  9545% (&  95,45% @ Nivel de Servicio inferior a 90%
7 @ o9545% |@  9545%
8 ] 90,91% 90,91%
E] @ 9545% |@ 9545%
10 @  B81,82% @  81,82%
11 @ 100,00% |@ 100,00%
12 @ 9091% | 90,91%
13 @ 100,00% |©@ 100,00%
14 @  B1,82% @  81,82%
15 @ 9545% |@  9545%
16 @  B6,36% @  86,36%
17 @ 9091% | 90,91%
18 @  81,82% @  81,82%
19 & 1o000% |& 100,00%
20 @ 9500% |@  9500%
21 @ 9500% |@  9500%
NIVEL DE SERVICIO TOTAL 93,35% 93,36%

Iustracion 6 Informe Nivel de Servicio MMO02, realizado por Tatiana Lopez, 2018!

* Diligenciar los formularios de Transferencias de articulos entre tiendas, tarea que se
realiza en trabajo conjunto con el Area de Logistica, la cual es la encargada de Administrar
los procesos relacionados con el transporte de mercancias hacia las tiendas Makro,
transferencias de producto entre tiendas, logistica de abastecimiento a tiendas y control de
las importaciones directas de la compafiia. El operador de transporte contratado por la
compariia es Servientrega. Sin embargo, se realiza siempre y cuando los gerentes de la
tienda destino y la tienda origen provean sus aprobaciones a través de la respuesta al correo

con antelacién enviado.

3.2.3. Direccion Inteligencia Comercial o Desarrollo de Clientes

La direccion de Inteligencia Comercial es la encargada de controlar la operacién de las tiendas

y la expansién de Makro a nivel nacional, incluyendo ventas institucionales y tratamiento de
clientes. Las tareas asignadas son las siguientes:

+* Enviar la solicitud para la creacion de subeventos y montar las ofertas programadas de

MP. Actividad realizada junto a la Gerencia de Pricing. Pricing se refiere a todo el

tratamiento y estrategias orientadas a garantizar el mejor precio del mercado suministrado

por Makro. La herramienta utilizada es Ilamada Profitmetrics, es una solucion informatica

Y Informacién descargada de B, informe realizado por el autor.
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adquirida recientemente por la compariia con el fin de la optimizacion de estrategias de

precio.

- Gestién de Promociones B

Eventos | Sub-Eventos | Ofertas

Evento Identificador Desaripcién Fecha Inido Fecha Fin Nivel Producto Estado Tipo
EV00001021 - EVENTO HELADO ARO PARAT... =
(0000013358 10% DTO 06/01/2015 00:00! 31/12/2018 23:59 Producto [Ocurriendo A cada

Sub-Evento & Visualizar Productos de Oferta - 0000019356 =]
SV00007045 - SUB EVENTO HELADOS ARO - 1
Tipo Selecion de Preductos Hivel Producto® Precio Base™
Actividad
EV00001021 - EVENTO HELADO ARO PARA TODO) Redondeos Redondear
=] SVD0007045 - SUB EVENTO HELADOS ARO
= ACO0009344 - *43* - COCLIMA
3 -+ Filtros - Ocultar hijos, Tiands Base =
BovR|| P Pt e | R il S e e
Estado a D 435;53 HELADG ARG WAIMILLA CAJ4 101 5 Medelin |SE A 75 | Z9.000.00 24,363.75 29,000.00 24,369.75 29,000.00 o
Aprobada a : 4EEZEZ HELADO AROC VAIMILLA CAJA 101 4 A 46 | 29,000,00 24,269.75 29,000.00 24,269.75 29,000.00
T 43 | [| |45253 | HELADO 4RO vAINILLA CAa 10l w Cartageng| SE " 41| z9,000.00 2436375 23,000.00 2436375 23,000.00
fébaJO 1 a : 436263 HELADG ARG VAIMILLA CAJA 101 17 Tunja =3 A 27 | 29,000.00 24,369.75 29,000.00 24,369.75 29,000.00
rahaju 2 a : 4EEZEZ HELADO AROC VAIMILLA CAJA 101 2 Bogotd ps A 66 | 29,000,00 24,269.75 29,000.00
ﬂ : 435253 HELADO ARG VAINILLA CAJA 10| 14 Santa Mag PS A 42 | 29,000.00 24,369.75 23,000.00 24,369.75 29,000.00
&) [ |45253 | HELADO ARG vAINILLA CAJA 10l 2 A 43| 29,000.00 2436975 29,0000 2436375 29,00000] |
a D 436253 HELADG ARG YAINILLA CAJA 101 15 Cucuta SE A 0] Z49,000.00 24,363.75 29,000.00 24,369.75 29,000.00 3
ﬂ : 435253 HELADO AROC VAINILLA CAJA 101 7 Pereira SE A 41| 29,000,00 24,369.75 23,000.00 24,369.75 29,000.00
EE T £ | [ 435253 HELADO ARO VAINILLA CAIA 101 5 € |a 3| 29,0000 2436975 2900000] 2436975 29,000.00
a : 436263 HELADG ARG VAIMILLA CAJA 101 £l Thague SE A 0] 29,000.00 24,369.75 29,000.00 24,369.75 29,000.00
a : 4EEZEZ HELADO AROC VAIMILLA CAJA 101 16 Monteria |SE A 41| 29,000,00 24,269.75 29,000.00 24,269.75 29,000.00
v @ O [ |msse |HeLano aro vamiLLe Caa 10l 21 Bogoti OnPS  |a 0| 29,0000 2438975 2900000 2436975 29,000.00
a D 436263 HELADG ARG VAIMILLA CAJA 101 20 Caficd =3 A 11| 249,000.00 24,369.75 23,000.00 24,369.75 29,000.00 1
[ =22 A - L
20 —

lustracion 7 Dinamica Promocional Marca Propia, Dindmica creada mediante la herramienta Profimetrics, por
Tatiana Ldpez, 20182

+ Diligenciar los formularios para la codificacion de producto préximos a lanzamiento de
esta manera se inicia con el proceso de tratamiento de datos (previamente enviados por el
proveedor a través de una plantilla de Excel), con el ingreso a la herramienta RMS en la
que tras diligenciar todo se procede a enviar, paso seguido a tres diferentes revisiones antes
de ser aprobado los cuales corresponden a Supply Chain, Calidad y Finanzas las cuales
revisan: Palletizacion, codigo de barras, dimensiones, vida Util y gravamenes. Tras obtener
todas las revisiones, Assortment se encarga de la aprobacion final en la que se activa el

cddigo en el sistema.

+ Gestionar los formularios de activacion o blogueo de articulos por tiendas los cuales
pretenden controlar el assortment (Surtido) que cuenta cada tienda. Se presenta un bloqueo
acordado por el comprador a partir de una decision estratégica temporal en la que se

ambiciona encontrar y analizar el comportamiento de los clientes frente a estas acciones.

2 Dinamica creada mediante la herramienta Profimetrics
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3.2.4. Gerencia Tecnologia (ICT)

Es el responsable de proveer y garantizar los servicios informaticos de soporte a la gestion de

cada una de las areas funcionales de la empresa e identifica las nuevas tecnologias para adaptarlas

a las necesidades de la compafiia.

+*

Realizar seguimiento a las dindmicas de ofertas en tienda dada la magnitud de eficacia
en la que el cliente es principal afectado si por el contrario aconteciera que en el podium
de cajas un articulo tiene diferente precio al publicado en el MakroMail, esto se verifica
gracias a un POS que se encuentra localizado en OST, siendo una simulacion en real-time

de una caja de ventas.

3.2.5. Direccién Finanzas

Gestiona la Administracion de recursos financieros de la empresa. Tales como Medios de pago,

Asignacion de Créditos, Cartera (cobro oportuno a clientes y de aliados), y cumplimiento del

presupuesto financiero de la Organizacion.

*

Diligenciar el formato de cambio de costos de un articulo y presentarlo a Finanzas. Se
presenta a lugar cuando el proveedor aumenta o disminuye los costos o el precio de venta
a la compafiia. Por el contrario de ser realizado la factura comercial que entrega el
proveedor en el area de Recibo de Mercancia (RM) no sera aceptada con diferencias de la
orden visualizada en el sistema, razon que puede ocasionar gastos por delay cobrados a los
proveedores en los muelles de RM o un retraso en la entrega de la misma ya que ellos
tienen la potestad sobre la decision de pagar dicho cobro, pagar almacenes particulares o

sencillamente realizar un retorno de la mercancia a su bodega de origen.

Tramitar los formularios de activacion de CAS de un articulo por tienda. EI CAS se
refiere al costo del nivel de rotacion de inventarios por lo que genera automaticamente tras
un periodo de tiempo su bloqueo. Si el articulo se llega a agotar se debe solicitar que se

active nuevamente mediante este formulario.
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3.2.6. Gerencia Marca Propia

Las tareas encargadas y trabajadas en conjunto junto con esta gerencia van encaminadas a la
generacion de informes mensuales entregados los primeros 5 dias de cada mes que son enviados
por la gerente al grupo regional de Own Brands, establecido en Brasil, en el que se pretende dar

respuesta a la situacion actual de la categoria; entre ellas se encuentra las siguientes:

* Realizar informe de venta de sostenibles. Se refiere a cinco referencias de articulos que
por su composicion quimica son amigables con el medio ambiente tal como son 4 de ellas
de la categoria de aseo y 1 aceite en biddn. Dicha propuesta sostenible se debe reportar
demostrando ventas, participacion sobre la venta total de marcas propias, cumplimiento del
Budget (presupuesto) el cual corresponde al 5% del total de categoria, nivel de servicio,
entre otros. El periodo de tiempo incluye lo finalizado en el mes anterior y acumulado afio,

esto se compara con el mismo periodo del afio pasado.

Tiends [Todss)
ACEITE PALMA ARD ALT OLE 50581 | DESENGRASANTE ARD SOSTEN LIMPIA YIDRIDS ARO SOSTENIE| LIMPIADOR MULTIU ARD SOSTER LIMPIADDR PISOS ARD SOSTENIBLE 51 | Toral Yenta 201 Total Yenta 201
VENTA OB = [ ¥enta 2016 Venta 2017 Yenta 2016 Yenta 2017 Yenta 2016 Yenta 2017 Yenta 2016 ¥enta 2017 Yenta 2016 Yenta 2017
13,092 628 603| Enero % 115,545,350 % 4964673 3 3208051 3 2063487 3 3266 810 4 12ancess
13500.637.341] Febrero E] 115666231 E] 5045124 4 227540 § 2352838 § 3635306 § H2M05
14.366.958 427 Mareo Ed w0470 | 8 ERDSE3 & 4063418 | & 293683 4 1333694 | 5 /7325 § 2020354 | & SEEM4E & 2625313 | & 2167555 & 151070383
13723.041253] Abiil E] 9566625 ¢ 4603278 % 5005391 | 2768875 4 28034700 § 130024 3 2338675 | £ 34719 § 2368999 | ¢ 2188306 080 152
14.294.047.955 Mayo 3 B0100235| § 27498 4674571 | & 554HE 3 2039399 5 sdsa79 8 25M705 | 5 54909 § 1ese02s| ¢ sgan 3 W2253939
14.266.323.752| Junio + 9336631 § 6633225 & 33a0152 | & 544572 27iest| 5 3303082 & 2368083 | 10025385 § 105473 | & e6073sE3 & WIENBOTH
14.199.124.190 Julic ] 1922200 e6ITRE9E| & 0THTHT % Tasmisz | ¢ SMETT § zszzTae| 5 2976345 ¢ 1243033 | § B54346 § Pt 293MI5 F P95
16.132.386.376| Agosto §  38TMIE § N2364E58 | & EMMDOZE a0m4eE | 4 3362305 § 2868432 5 2083485 3 1422272 | BEEZEGE § 1433101 | & 5787868 § 126863363
15.035.372.106 Seq §  BO260EE % waTaeT| ¢ 9221036 % 400058 | 34968 4 1232695 2744340 ¢ 1193897 | £ EOBREE § erme| ¢ oras2%20 ¢ n7SG20M
1.240.719.523 Co 3 mamER $ 1aesEssT| ¢ 9297370 & 2407 | & 3073582 ¢ 1ee505E[ ¢ zEOL493 3 1402008 | § 438208 § 12se3e [ & teesm39T7 ¢ Mesumees
16.096.588 427 Mo $ R0 § Hogs0a| ¢ TeT2sm % 6582572 | & 2081275 4 2852747 8 as2 1482208 & 4E373 & 1657263 [ ¢ 13406798 & 61225743
3 126460885 % wer7Es0s| 8 E02T0P % 6463.05 | & 3025409 % aee2279| 5 23EsSH § 2080515 | § 4836795 § sosvazl| & MSENETT & 720567+
4 501520661 $  1490.870.737 | $75.318.262 &  66.644.666| & 35.227.567 § 30.906.702| § 26475610 $  22556.235 | ¢ 60.005.972 §  20.349.466 | $ 630556293 $1.630.327.807

lustracion 8 Informe Sku’s Sostenibles, Informacion tomada mediante BI, por el autor, 2018

+  Realizar nivel de servicio por proveedor de manera que se garantice un cumplimiento de
abastecimiento de esta categoria en las tiendas respondiendo asi a la demanda. Los
minimos corresponden a un 95% sobre el total pedido por las tiendas, es decir que este
calculo tiene en cuenta el cumplimiento con el que los proveedores se les genera las
cantidades de la orden de compra vs las cantidades entregadas en el tiempo determinado

en la misma.

+* Informe de sku’s activos de Marca Propia, realizado a partir de la importancia de
establecer con claridad la cuota de articulos (Sku’s) por cada categoria.
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3.3. Herramientas Utilizadas

3.3.1L

3.3.2.

3.3.3.

Bl: Herramienta utilizada para generar informes, listados, anélisis que pueden ser
descargados con el fin de proporcionar a sus usuarios soluciones para acceder, analizar
y comprender la informacion corporativa de una manera sencilla y dindmica. El
descargable es un archivo en Excel el cual puede ser manipulado de tal forma que sean

tratadas mediante tablas, graficos dindmicos 0 macros.

PROFIMETRICS: Aplicativo que pauta las mejores estrategias de precio midiendo a
través de escenarios de simulacion los impactos en las ventas, margenes e imagen del
precio, apoyan al usuario en la toma de decisiones, esta tarea esta encargada solamente
a los integrantes del area. Los practicantes hacen uso de esta s6lo para ingresar las
dinamicas comerciales que se crean a partir de actividades simples y compuestas.
Actividades simples son aquellas que como su nombre lo indica van a tener un precio
especial o descuento fijo sin ser reflejado en la tirilla del cliente; mientras que las
compuestas son aquellas que el cliente percibe la promocién descrita en la factura. Otro
uso es para el cambio de precios el cual se realiza a través del diligenciamiento de un
formato que debe ser verificado, aprobado y aplicado por Pricing el cual se sefiala el
cddigo del articulo, a cual tienda se dirige, precio actual (PVP) y precio a futuro. Dichos

cambios tendran validez un dia después.

RMS: Herramienta utilizada por el area de Assortment en la que se incluye todos los
articulos de la compafiia. EI practicante la utiliza con el objetivo de crear nuevos
articulos en el sistema informacion que es suministrada anteriormente por el proveedor
mediante una plantilla determinada. Entre los que se encuentran: descripcion larga y
corta del articulo, nombre y codigo del proveedor, dimensiones de la caja y unidad
suelta (largo, ancho, alto), Palletizacion (TI-HI, cantidades de cajas por nivel y cantidad
de niveles por Pallet), costos de la Caja y la Unidad suelta, venta estimada, EAN,

registro Sanitario, entre otros. Tras la finalizacion ingreso de dicha informacién se
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3.3.4.

procede a enviar y esperar las autorizaciones de las cuatro areas involucradas para

continuar después con la aprobacién y posteriormente generar 6rdenes de compra.

MBS: El software In House, desarrollado para la compafiia desde sus inicios utilizado
con el fin de almacenar y gestionar toda la macro informacion. El uso realizado en la
practica comprende de diferentes actividades tales como: la busqueda de articulos,
precio de venta, tiendas en las que se encuentra activo, CAS, buscadores de codigo de
barras y codigos hijos, nivel de stock vs ventas, DMS, analisis de surtido por proveedor,

informacion de proveedores, entre otros.
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4. Dificultades identificadas

La principal oportunidad de mejora que se identificd abarca la disposicion de la entrega de
actividades asignadas, debido al nuevo cambio de rutina y manejo del tiempo. Al principio se
presenta una sorpresa entre el volumen de trabajo vs el tiempo disponible generando un ambiente
de adaptacion a este medio por lo que se definié un tiempo respuesta teniendo en cuenta otras
variables de acuerdo a la intervencion de otras areas sobre la solucion a la actividad, ej: una
codificacion se puede realizar solo de lunes-miércoles, siendo asi, la organizacion de la semana
serd encaminada a dicho horario, por lo que se realiza una consolidacion de un paquete de

codificaciones para ser enviadas para su debida aprobacion.

Adicionalmente, con el fin de dar un eficiente manejo al tiempo se aprendié a establecer un
estatus de prioridad a manera que su solucién es determinada a su nivel de inmediatez, por lo tanto,

se promueve una planificacién de las actividades enfocadas hacia resultados deseados.
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5. Aportes generados por el estudiante

Durante el tiempo laborado el estudiante logro entregar aportes destacados en el cargo, entre
ellos se encuentra las tareas designadas de la informacion suministrada correspondiente a los
informes entregados mensualmente los primeros 5 dias de mes, asi de este modo generando las

plantillas de ingreso de informacidn y analisis de datos para ser enviados a Makro Regional.

Se realiz6 un seguimiento diario riguroso del comportamiento de la venta de los articulos de
Marca Propia, estrategias y o planes de accion que serian tomadas en las reuniones semanales
dadas a lugar todos los lunes en horas de las tardes. Se logré participar proactivamente en el disefio
de tacticas y busqueda de argumentos por los cuales tenia lugar novedades del decrecimiento de

la categoria.

Se organiza la estructura del cargo a través de una plantilla formal de métodos de actividades
de manera que el siguiente practicante tenga en claro las funciones y el tiempo estimado para

realizarlas con el fin de mejorar la eficiencia y eficacia.

Por ultimo, se menciona el papel que obtuvo el estudiante el proyecto de Panaderia de Marca
Propia quien, en compafiia de una compradora, demuestra tareas y resultados con responsabilidad.
Se involucra diversos temas instruidos durante el tiempo de la academia tales como investigacion
de proveedores para la etiqueta, analisis de costos, estrategias de ventas, establecimiento de

precios, entre otros.
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6. Retroalimentacion del cargo

La generacion de reportes diarios o mensuales fomenta la aplicacion de conocimientos y
aprendizaje de Excel a tal modo que promueve la eficiencia y eficacia pilares importantes
establecidos en el core business de la compafia. Lo que se refiere a obtener la informacion,
analizarla e interpretarla rapidamente para asi crear estrategias que respondan a las exigencias del
mercado que a su vez es dinamica y variable a lo que un retraso seria una perdida en millones.
Esto se realiza a través de la habilidad en el manejo de tablas dindmicas, graficos dindmicos,

férmulas que demuestran métricas de rendimiento, tendencias de ventas, entre otros.

El tiempo laborado permitié aplicar variados conocimientos pertinentes a la carrera
profesional, entre ellos encontramos que dentro de las actividades realizadas se resalta el estudio
de mercado midiendo la percepcion de un proyecto de Marca Propia, realizado a través de una
degustacion de dos muestras de proveedores, actividad ejecutada en OST el cual se detalla como
simulacion de pablico objetivo, el cual cuenta con el perfil mas completo ya que lo componen con
diferentes caracteristicas tales como: sexo, edad, ingresos, preferencias, entre otros, lo cual lo hace

el escenario perfecto de un mercado real; y se comparte una muestra del articulo.

En paralelo se entrega una encuesta con preguntas y calificacion definida en la que cada
colaborador debe responder de acuerdo a su experiencia vivida en el momento. Finalmente, al
terminar la actividad se realiza una recoleccion y compilacién de la informacion para crear una

conclusion del estudio.

La revision de Nivel de Servicio de la categoria tiene como pertenencia al énfasis de
logistica a lugar con la importancia de garantizar el adecuado abastecimiento de los articulos en la
actividad de MakroMail, se toma en cuenta diversos lineamientos tales como el DMS, el stock
actual, cantidades en orden, tiempo de entrega del proveedor y el stock a futuro tras 8 0 15 dias
después. A partir del porcentaje que da como resultado se toma la decision si se genera una orden

de compra o se realiza una transferencia entre tiendas.
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De haberse tenido en cuenta la primera opcion se debe comunicar con el proveedor con el
fin de garantizar la pronta entrega y realizar una sinergia entre la tienda y el proveedor para la
asignacion de la orden en los muelles de recibo de mercancia. La segunda opcion recae en dos
consecuencias primordiales: el cobro de transporte por Servientrega genera un costo que es
cargado a la linea y descontado al término del mes, y el uso del servicio de Delivery que son los
furgones que posee cada tienda, si la transferencia es entre la ciudad se puede hacer uso de ellos y

el tiempo de entrega es menor ya que no participa un tercero en el proceso.

La actividad de creacion de Fichas de lanzamiento de los articulos nuevos proximos a llegar
pretende comunicar a las tiendas sobre la politica de exhibicion de estos en los lineales y como
debe ser su sefializacién tarea correspondiente a Espacio y Mercadeo. Adicionalmente, se apoya
en el material POP que en su mayoria se encuentran localizados en una exhibicion adicional; esto
con el objetivo de capturar la atencion del cliente produciendo grandes posibilidades de compras

impulsivas mejorando la cifra de ventas de la compafiia y ganando participacion en el mercado.
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Conclusiones

Como resultado de la aplicacion del programa de practicas profesionales se garantiza y reitera
que es la mejor opcién a tomar para la preparacion de un nuevo ambiente el cual tiene que ser
afrontado con responsabilidad, aportando los conocimientos transmitidos en la academia

desempefiandolos en cargo asignado.

Se cumplieron los objetivos de la misma en la que el practicante lleva a cabo las actividades
asignadas las cuales muchas de las anteriormente nombradas fueron adicionadas como extras
paulatinamente de acuerdo al desempefio del mismo, que entre ellas no eran realizadas por el
anterior aprendiz. Se desarrollaron habilidades de comunicacién asertiva creando una sinergia
entre las diversas areas involucradas participando proactivamente en actividades de crecimiento

de la categoria.

Por ultimo, la experiencia vivida en Makro la cual destaca su amable cultura organizacional,
generd al principio sensacion de miedo al ser una cercania neofita con el mundo laboral, sin
embargo, al transcurrir el tiempo la confianza comenz6 a llegar por lo cual se presenci6 un gran
cambio entre el desempefio inicial y el punto final, donde la expresion de eficiencia en el trabajo
demostrado garantizo una oportunidad de contratacion en la compafiia, un comienzo en un area

nueva.
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