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Resumen.
Mediante un anélisis del area comercial en D1 SAS, se identificé una gran oportunidad de
optimizar tiempos y esfuerzos en la elaboracion de los informes diarios, mejorando asi la eficiencia
en la entrega de resultados para una toma de decisiones mas eficaces. Se propuso y se implement6

disenar de informes automatizados.

Este proyecto se realiza con el fin de reducir los procesos manuales, ahorrando asi tiempo,
esfuerzos y de la misma forma reducir los errores humanos que se pueden presentar
implementando un poco de automatizaciéon mediante herramientas tecnologicas y metodologias

mas eficientes.

Esta implementacion de mejoras importante para D1 SAS porque permite incrementar la
productividad del equipo comercial y fortalecer la toma de decisiones basada en los datos. Es una
iniciativa que demuestra la importancia de innovar constantemente en a gestion empresarial para

lograr mejores resultados en la compaiiia.
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Introduccion.

En el entorno empresarial de D1 SAS la eficiencia operativa juega un papel importante en
la toma de las decisiones estratégicas. En el area comercial de D1 SAS cada dia se elaboran
informes con informacion precisa de ventas de dias vencidos, dicha esta se necesidad se logro
identificar que contaba con procesos manuales en la elaboracidon de informes, los cuales
representaban una gran cantidad de tiempo y esfuerzo, lo cual afectaba la productividad del

equipo de servicios comerciales.

Con esta situacion que se presenta diariamente, se propuso € implemento un plan de
mejora para la optimizacion de tiempos y esfuerzos, con métodos mas eficientes en la
elaboracion de informes, reduciendo asi mismo los posibles errores humanos que se comenten en
su elaboracion. Esta mejora es una respuesta para modernizar y agilizar los procesos internos,

asegurando asi que la informacion este lista para la rapida toma de decisiones.
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1. La empresa

1.1.Aspectos Generales.

D1 SAS es una empresa la cual nace en 2009 en la ciudad de Medellin Colombia, la cual
desde su creacion ha revolucionado modelos de consumo y demostrando sus altos niveles de
eficiencia, mostrando no solo a Colombia sino a toda la regidon que es una empresa con innovacion
y sostenibilidad en el mercado. Fue la primera empresa en llegar a Colombia e implementar a

fondo el modelo de negocio hard discount, en el sector retail.

Cuenta con mas de 2.600 tiendas a lo largo del territorio nacional, esto hace que cubra mas
del 87% del territorio colombiano. Actualmente D1 es la compafiia con mas puntos de ventas al
consumidor, logrando llegar a cada hogar de los colombianos. Adicionalmente cuenta con mas de
24.500 colaboradores, con los cuales la compaifiia ha venido trabajando a lo largo de sus 16 afios,
con el crecimiento D1 genera constantemente nuevos puestos de trabajos a lo largo de todo el

territorio, tanto como zonas urbanas y zonas rurales.

D1 cuenta con un objetivo claro, el cual hace parte de los objetivos de desarrollo sostenible,
el cual es la equidad de género, ya que la organizacion es consciente de que la mujer es un pilar
fundamental en la sociedad y para construir una sociedad. Igualmente, D1 dentro de sus objetivos
de desarrollo sostenible cuenta con la consciencia ambiental, en las tiendas se implementan

iniciativas sobre la economia circular.

1.1.1. Misién.
(Para qué estamos trabajando? Generar la mayor propuesta de valor integral para el

consumidor.

1.1.2. Vision.

Para ser la opcion #1 de compra de todos los consumidores de Colombia permanente.



1.1.3. Valores Corporativos.
Los valores con los que cuenta D1 SAS han sido fundamentales para alcanzar el renombre
que tienen hoy en dia, a través de los valores D1 continta consolidando el modelo de negocio

basado en satisfacer al mercado y a sus clientes (#D1lovers).
Los valores corporativos son:

. Orientacion al cliente: D1 trabaja para comercializar productos de alta calidad a
precios bajos, buscando siempre llegar a todos los hogares de los colombino y poniendo al
cliente por delante de sus decisiones estratégicas y operativas.

o Etica: D1 es consiente de realizar un trabajo de forma integra, responsable y con
trasparencia en todos sus procesos.

o Eficiencia: D1 logra ofrecer producto de alta calidad a muy bajo costo debido a la
optimizacion de aspectos de todo su negocio, logrando asi ofrecer un servicio de forma agil y
directo para sus clientes.

o Simplicidad: D1 disefia ¢ implementa su modelo de negocio 100% funcional,
mediante sus procesos y tiendas, ya que permiten a sus clientes encontrar su producto sin
inconvenientes, manteniendo asi siempre el enfoque en sus clientes.

o Innovacién: En el mercado y su competencia es importante innovar
constantemente y D1 no se queda atras, ya que constantemente se buscan propuestas de valor

para el mercado, desarrollando marcas propias mediando proveedores con controles estrictos

de calidad.



1.1.4. Ubicacion geografica.

D1 S.A.S. actualmente su sede principal se encuentra en Bogota DC, carrera 7° # 155-20
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(Fuente: Google Maps)

En sus operaciones se continia expandiendo a lo largo del territorio Nacional.

Tienda D1
Arauca

(Fuente: D 1 SAS)



1.1.5. Estructura Organizativa.

Christian Babler Font
Presidente

Andres Valencia Prieto laria Del Pilar Duque Romet Florian Huthmair Silvia Juliana Rueda Serrano Arturo Enrique Polo Pena
Chief Financial Officer Business Chief Human Resources Officer Chief Operating Officer Chief Legal & Corporate Affairs O Director Research & Analytics
Operaciones/SCM/Comercial
Eliana Isabel Posada Ochoa

Vicepresidente Comercial

Compras

Diego Camilo Charry

Gerente De Servicios Comerciales

Comercial
Jose David Cruz Rodriguez Jhonatan Alexander Leiva
Analista De Servicios Comerciales Analista De Servicios Comerciales
Comercial Comercial
Shalim Lima Polanco Julio Cesar Mahecha Tejeiro
Asistente De Servicios Comerciales Aprendiz Administrativo
Comercial Comercial

(Fuente: Elaboracion propia)

1.1.6. Departamento en donde se desarrolla la practica.
La préctica se desarrolla en la empresa D1 SAS en el area comercial, en el equipo de

servicios comerciales el cual se encarga de brindar soporte al area comercial.

En el cargo de Practicante Universitario Comercial, en el cual el objetivo principal es asistir
y apoyar a los equipos de Servicios Comercial y al equipo Comercial, de acuerdo con sus
solicitudes y directrices de la compaiiia, con el fin de desarrollar habilidades competentes a la

altura de un desempefo profesional competente en el mercado laboral.

1.1.6.1.Analisis DOFA.
Debilidades

- D1 cuenta con todas sus herramientas tecnologicas para llevar a cabo sus
procesos, pero debe de innovar en la implementacion de nuevos procesos o tecnologias que
optimicen el tiempo y recursos para llevar a cabo sus procesos diarios y andlisis de datos,

que a la vez minimicen el riesgo de errores humanos.
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- La empresa debe se optar por tomar medidas para la implementacion del
personal en sus puntos de venta, debido a sus largos tiempos de espera al momento en el
que los consumidores realizan la facturacion y pago de su compra.

- DI no cuenta con plataforma a la vanguardia en su comercio electrénico
para realizar frente a las constantes innovaciones tecnologias que se presentan en el

mercado.
Oportunidades

- El aumento constante de la tecnologia puede impulsar a la compaiia a
implementar herramientas tecnoldgicas para entender el comportamiento de los clientes y
crear tendencias futuras del mercado.

- El crecimiento de una economia controlada con buen poder adquisitivo
puede atraer a nuevos clientes potenciales.

- Automatizacion de procesos internos de la compaiiia con el fin de reducir
costos y mejorar la eficiencia corporativa por medio de las tecnologias emergentes que se

ofrecen constantemente.
Fortalezas

- Reconocimiento nacional de la marca D1 en todos los hogares a lo largo del
territorio nacional.

- D1 SAS cuenta con una amplia cobertura en toda la red se sus puntos de
venta, garantizando llegar asi a una mayor parte de los hogares colombianos.

- La organizacion cuneta con capacidad de flexibilidad y alta adaptacion al
constante cambio de las necesitas y de las preferencias de los consumidores.

- Personal de trabajo altamente capacitado y con experiencia.
Amenazas

- Constante innovacion de las herramientas tecnologicas que pueden generar
ventajas en cuanto a eficiencia, reduccion de costos y mejorar el servicio al cliente de
nuestra competencia directa.

- Competencia en el mercado del retail e implementacion de la competencia

en el modelo de negocio hard discount.
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Cambio en las regulaciones nacionales, internacionales o politicas

gubernamentales las cuales pueden afectar considerablemente las operaciones y costos de

estas.

Nuevas tendencias en el mercado que puedes hacer clientes mas exigentes a

la hora de realizar sus compras.

Constante innovacion de las herramientas tecnologicas que pueden generar

ventajas en cuanto a eficiencia, reduccion de costos y mejorar el servicio al cliente de

nuestra competencia directa.

DEBILIDADES FORTALEZAS
MATRIZ DOFA en fasy 6n de personal en Plataforma de comercio Reconocimiento nacional dela | Cobertura amplia de puntosde |  Capacidad de adaptacion y
procesos puntos de venta ectrénico marca venta flexibilidad
Impl 1¢ lataf
nuevas La de procesos MpRSnar A SYe PO Expander D1 en nuevas regiones,

OPORTUNIDADES

Aumento constante de
la tecnologia

para optimizar los procesos

internos, reduciendo el riesgo de

errores humanos y aumentar la
eficiencia.

internos lograria liberar personal en
los puntos de venta, mejorando
tiempos de espera sin incrementar
costos.

de comercio electrénico o
renovarla con tecnologlas de
vanguardia que sea mas agil y

atractiva para el consumidor y mas

sgil.

mediante la implementacién de
tecnologias innovadoras que
mejoren el conocimiento del
cliente.

Aprovechar nuestra cobertura para
integrar nuevos procesos
tecnolégicos que mejoren la
eficiencia en atencién al cliente.

Adaptarsea las nuevas tecnologias
de manera rapida, permitiendo asi
evolucionar de acuerdo con las
tendencias del mercado.

Aprovechar el crecimi
econémico para expandir la oferta

Crecimientodela | de productos en tiendas fisicas y
economia y poder online, implementando asi las
i i i que

optimizan la gestion del inventario y

ventas.

Asignar o reubicar personal de
acuerdo con la demanda,
adaptando el personal al flujo de
consumidores y con tecnologia
optima que agilice el proceso de
facturacién.

Atraer nuevos clientes o clientes
actuales que no utilicen los
ecommerce al renovar las compras
online de forma sencillay
confiable.

Aprovechar el poder adquisitivo
para posicionar la marca a través
de estrategias tecnolégicas y
publicitarias innovadoras.

Ampliar nuevos puntos de venta en

nuevas regiones con alta capacidad

de compra, fortaleciendo aun mas
el nombre de D1.

Utilizar la flexibilidad de la
organizacién para desarrollar
productos y servicios que se
adaptan a los cambios en las
preferencias de los consumidores.

Automatizacién de
procesos internos

Automatizar procesos en todas las
dreas para reducir costos y mejorar
la eficiencia operativa.

Mejorar la eficiencia mediante la
automatizacién de procesos en los
puntos de venta, agilizando el
proceso de facturacién.

implentar tecnologia que optimice
la experiencia de compra online,

Implementar procesos
automatizados que logren mayor

la y
reduciendo los tiempos de carga.

de la marca por su
eficiencia y vanguardia tecnoligica.

Mejorar los procesos logisticos y
conlai 6

Demostrar la capacidad de
adaptacién para implementarr

de tecnologias de automatizacion.

nuevas
que optimizan procesos internos y
‘externos.

ja de.

Dar prioridad a la i
de L para

tecnologica de la
competencia

mantener la compafiia competitiva
y asf sacar ventaja de la
competencia.

ia en los puntos de venta
que ayudenn al personal y permitan

‘optimizar los tiempos de atencién
al cliente.

Renvovar la plataforma de

comercio electrénico para ofrecer

una experiencia superior frente a la
competencia.}

Utilizar el reconocimiento de la
marca para comunicar las mejoras
tecnolégicas implenmentadas y asi

resaltar siempre la calidad.

los cambios

nuevas
tecnologlas en puntos de venta,
aprovechar la amplia cobertura
para destacarnos como empresa
innovadora.

tecnolégicos répidamente,

aprovechandoas la flexibilidad de

la organizacién para mantenerse a
la vanguardia.

Competencia en el
mercado del retail

Fortalecer los procesos internos
con nuevas tecnologias que
garanticen eficiencia operativa y
logar asi un mejor control de
inventarios.

Optimizar la asignacion de personal
en puntos de venta estratégicos
para afrontar la ig

Crear e implementar estrategias de
marketing digital enfocadas en
promocionar y potenciar el

comercio para

Reforzar el posicionamiento de la
marca como lider en Colombia en
el sector hard discount, destacando
i I factor precio-calidad.

la

Ampliar los puntos de venta en
éreas estratégicas para enfrentar a
la competencia directa en el
mercado del retail.

implementar estrategias de
marketing segin los movimientos
de la competencia para mantener
la ventaja y liderazgo en el
mercado.

Cambio en regulaciones
nacionales o
internacionales

Desarrollar procesos que se ajusten
a los nuevos marcos regulatorios
minimizando el impacto en los
costos operativos.

Garantizar el cumplimiento de
nuevas regulaciones laborales
ajustando la estructura de los
equipos de trabajo en los puntos de
venta.

cumplir con las normativas digitales
y de privacidad de la plataforma de
comercio electrénico, alineandola
con las regulaciones vigentes.

Aprovechar el reconocimiento de la
marca para generar confianza,
garantizando asi el cumplimiento
normativo y iadela

Ajustar la logistica de los puntos de
venta a las nuevas normativas,
la calidad.

compafia.

Implementar répidamente las

nuevas regulaciones con la alta

capacidad de adaptacién de la
organizacién.

Nuevas tendencias de
consumidores
exigentes.

Implementar andlisis de datos
avanzados para anticipar
tendencias y responder
rapidamente a los clientes.

Capacitar al personal en atencién al
cliente y en el uso de tecnologias
que mejoren la experiencia de
compra.

Personalizar la experiencia con
constantes cambios en la
plataforma de comercio web para
satisfacer las expectativas
cambiantes de los consumidores.

Con el reconocimiento de D1 se
logra atraery fidelizar a nuevos
consumidores, resaltando la calidad
y enfoque en las necesidades del
cliente.

Implementar ofertas, publidad y
campafias en los puntos de venta
de acuerdo con las nuevas
demandas, manteniendo una
cercania mas amigable con los
consumidores.

Ajustar constantemente el
portafolio de productos
dindmicamente segin las
preferencias y tendencia de los
consumidores.

(Fuente: Elaboracion propia)
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2. Planteamiento de plan de mejora respecto a las practicas profesionales.

2.1. Planteamiento central del informe de practicas profesionales.

Autores como Peter Druker enfatizan sobre la importancia de mejorar constantemente los
procesos empresariales con el fin de optimizarlos para lograr maximizar la eficacia dentro de los
procesos administrativos. Drucker, P. F. (1993). Management: Tasks, responsibilities, practices.

Harper & Row.

Siguiendo los temas que aborda James P. Lewis se destaca la importancia de realizar
identificacion, analisis y mejoras constantes en los procesos, con el fin de logar aumentar la
productividad y calidad de dichas actividades. Lewis, J. P. (1995). Project Planning, Scheduling &
Control: A Hands-On Guide to Bringing Projects in on Time and on Budget. McGraw-Hill.

Dentro de las organizaciones es primordial la transformacion digital como lo indica
Michael Hammer, ya que se expone de la reingenieria de los procesos para lograr la optimizacion
de los mismos. En este se plantea el redisefiar procesos en la realizacion diaria de informes del
area comercial, logrando mejoras en la calidad y velocidad de los procesos. Hammer, M., &
Champy, J. (1993). Reengineering the Corporation: A Manifesto for Business Revolution. Harper

Business.

Adicionalmente como lo articula Thomas H. Davenport, es importante el redisefio de los
procesos, pero con un enfoque sistematico el cual permite obtener eficiencia en procesos agiles y
una mayor satisfaccion al momento de los resultados. Davenport, T. H. (1993). Process
Innovation: Reengineering Work through Information Technology. Harvard Business School

Press.

Dicho lo anterior, partiendo de las ideas, todas las empresas que quieran mantenerse en el
mercado deben de evolucionar para no rezagarse frente a su competencia, en este caso no es la
excepcion, puesto que D1 busca constantemente innovar y adaptarse a las tendencias de nuevas
tecnologias y que mejor forma de comenzar con los procesos que se realizan diariamente desde el

area comercial.
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En este contexto se presenta un plan de mejora enfocado a la optimizacion de tiempos y
procesos en el equipo de servicios comerciales de D1, en la realizacion diaria de informes, los

cuales son la base para tomar ciertas decisiones comerciales.

Nace la necesidad de optimar el proceso y el tiempo empleado debido a los largos tiempos
y esfuerzos empleados en la realizacion informes como lo son el Estatus de Temporada y Stock
Dark Store de temporadas de la Categoria Extraordinarios. Para la realizacion de estos informes el
tiempo puede variar de acuerdo con las Temporadas y cantidad de productos de cada temporada

que se encuentre activa.

En los ultimos meses del afio 2024 presentaron gran cantidad de temporadas activas, con
una cantidad superior a 10 productos por temporada, en la realizacion del Estatus de Temporada
se presenta procesos repetitivos para cada temporada, los cuales absorben tiempo y esfuerzos que
se pueden aplicar en otras tareas adicionales para apoyar al equipo comercial, igualmente ocurre
con el informe Stock de Temporadas; puesto que se debia de buscar la informaciéon de producto
por producto, en un ejemplo si son 50 productos, se debe de repetir el proceso de busqueda 50

veces, lo cual no es 6ptimo y puede generar errores humanos.

Por ello desde el mes de noviembre del afio 2025 se realiz6 una identificacion de los dos
procesos que conllevan mas tiempo y enfuerzo realizar, se identifica que son el Estatus de
Temporada y el Stock de las Dark Store de temporadas, en la realizacion de los informes del mes
de diciembre junto con un compafero Analista de Servicios Comerciales se concluye mejorar el
proceso, ya que es muy manual y se puede optimizar el proceso, logrando evitar errores humanos,

optimizando tiempo y enfuerzo.

2.2. Importancia, limitaciones y alcances de su trabajo de practicas profesionales.

La implementacion de este plan de mejora con respecto a la optimizacion de tiempos y
procesos en la elaboracion diaria de informes del area comercial representa una gran importancia
frente a la marca D1, ya que es una propuesta Calidad Alta a Precios Bajos, ya que responde a la
constante innovacion e implementacion de procesos que logren una mayor eficiencia operativa,
reduccion de errores humanos, agilidad en el envio de la informacion para lograr una toma de

decisiones mas rapida, logrando asi tener mayor competitividad empresarial.
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Sin embargo, también se debe tener en cuenta las limitaciones que existen en este proyecto
como lo es el tiempo, ya que se requiere tiempo para lograr investigar, disefiar, probar y validar el
correcto funcionamiento y resultados positivos los nuevos formatos de optimizaciéon de tiempo y
procesos. Igualmente se presenta la limitacion de recursos con los que se cuentan, ya que con la
implementacion de nuevas tecnologias que lleven una inversion de capital se puede lograr aun mas
optimizar los tiempos y procesos, en este caso se realizan mejoras en procesos ya establecidos las

cuales logran positivamente alcanzar nuestro objetivo de este plan de mejora.

Dentro de los alcances de este plan de mejora se busca una optimizacion parcial de algunos
procesos de informes realizados diariamente, con el fin de lograr apoyar en nuevas actividades que
requiera el equipo comercial. Igualmente se busca dejar el proceso documentado en forma de

instructivo muy detallado, logrando asi una facil comprension.

2.3. Objetivo General.

Lograr disefiar e implementar un plan de mejora para optimizar los tiempos al momento de
realizar los informes diarios en el area comercial de D1 SAS, con el fin de reducir los procesos
manuales, ahorrando asi tiempo, esfuerzos y de la misma forma reducir los errores humanos que
se pueden presentar implementando un poco de automatizacion mediante herramientas

tecnolodgicas y metodologias mas eficientes.

2.3.1. Objetivos Especificos.

2.3.1.1. Identificar formas para procesar la informacion de una manera eficiente y
mas autonoma, reduciendo el tiempo que llevan las tareas repetitivas y manuales en los procesos
administrativos.

2.3.1.2. Crear nuevos formatos mas eficientes y mas dinamicos para que faciliten
las alertas tempranas para tomar decisiones comerciales, garantizando asi que los formatos cuenten
con estructura correcta de los datos mas relevantes.

2.3.1.3. Actualizar y dejar una guia de elaboracion de informes y formacion a
futuros practicantes comerciales para el uso de las herramientas que optimicen el tiempo en la
elaboracion diaria de informes, asegurando asi mismo transmitir la informacion de manera clara y

sencilla.
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3. Contenido plan de mejora.

3.1. Propuesta de Mejora.

Optimizacion de tiempos y procesos.

D1 SAS actualmente busca realizar una restructuracion de todos los procesos internos
administrativos y datos comerciales, con el fin de centralizar toda su base de datos dentro de una
misma plataforma para obtener una mayor eficiencia operativa y optimizacion de los tiempos

empleados en la obtencion de datos y elaboracion de informes.
Analisis del Plan de Mejora.
e Tiempo inicial:

La realizacion de los informes lleva un tiempo de 1 hora con 40 minutos, lo cual equivale

a 100 minutos.
e Nuevo tiempo con el plan de mejora:
La realizacion de los informes se concluyo6 en 6 minutos.
e Diferencia de tiempos.
Se logra ahorrar un tiempo significativo:

97(minutos iniciales) — 6(minutos en plan de mejora) = 94 minutos de diferencia se logran

evidenciar.
e Porcentaje de mejora.

Se logra obtener un porcentaje de mejora del 94% en el tiempo empleado para la realizacion

de informe, lo cual nos representa una mejora significativa en eficiencia.
e Impacto de Plan de Mejora.

Se logra una eficiencia operativa positiva, ya que es muy notable el tiempo de ejecucion en
los informes, es significativo ya que el proceso se ha optimizado mediante la eliminacion de pasos

innecesarios, evitando igualmente posibles errores humanos y elevando la calidad.
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Se puede lograr incrementar la productividad con el tiempo ahorrado, ya que se pueden
realizar mas procesos en el mismo periodo de tiempo, como por ejemplo el informe de productos

agotados.

Plan de Mejora en Optimizacion de Tiempos y Procesos.

Julio Cesar Mahecha Tejeiro
% Pere @ Dicgo Camilo Charry Sanchez
@ Seguimiento. Comienza el lunes, 27 de enero de 2025. Vence el lunes, 27 de enero de 2025,

@ Optimizacién de Tiempos y Procesos.docx - L Nuevo Instructivo Estatus Temporada y Stock Temporada.pdf @ Instructivo Estalo - Stock Temporadas Extraordinarios.docx
30KB 3 MB 2mB

Cordial saludo Disgo.

Acontinuacien, real dalpland &n el drea de Servicios Comerciales, coma Uy
Adjunto:
1. Archive en Ward donde se incluyen slp central del plan ds mejora, con su enélisis = impacta lograda.

2. Link dande se evidencia sl tiempa y proceso que se emplea para realizar los informes de Estatus de Temporade y Stock de las Dark Stors de Temporadas Extreordinario.
Ests video de muestra desde slinicio del video hasta el minuto 35 se realiza ol Estatus de Temporada.

Desde el minuta 35 hasta 1:00:46 se realiza el informe Stock da las Dark Stors de Temporadas Extreordinario, pero solo se realiza 1 temporads, es este caso son 4 temporadas, &l tiempo real aproximade que se implementaris este informe seria de 1 h: 02 minutas
En el tismpo nato que ss emplearia en la reslizacion de estos informes seria de 1 Hora con 37 minutos, tiempe equivalents 97 minutos.

[ Plan de Majors-20250121 142034 i6n de la reunién.mpd
3. Link dance se evidencis sl nuevo tismpaq la realizacién de los informes.
Elvideo cuenta con una duracién de 24 minutos can 31 segundos
[ Plan de M 20250121 154 ién de s reunién.mpd

4. Archivo en POF que es el nueva Instructivo los procesos: Estatus de Temporade y Stock de las Dark Store de Temporadas Extraordinario

5. Seidentifica que el actual i ivo se &n dos y con lai ian incompleta. (Archive Ward: Instructivo Estade - Stock Temporadas Extraordinarios)

Conclusiones.
*  Selogra obtener un porcentsje de majora del 72,7% en sl tiempo empleads para realizar los informes: Estatus de Temporada y Stock de las Derk Store de Temporadas Extreordinario.

" se la con elt horrado, ys que ss pueden realizar mas procesos en el misme periodo de tiempo, coma por sjiempla slinforme da productos azotados o demés asistencia que requisra sl equipo Comerciel.

Gracias, quado atento a comentarios

(Fuente: Elaboracion propia)

En las siguientes imagenes se muestran los diagramas de flujo de la elaboracion de los
informes, se muestra el proceso resumidamente, de como se realiza el informe antes del plan de
mejora en la optimizacidon de tiempos y procesos y como se realiza hoy en dia con la

implementacion del plan de mejora.

e Proceso sin la implementacion del plan de mejora.
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Descarga de la
base de datos.

Estatus de Stock Producto
Temporada Temporada
Extraordinarios. Extraordinarios.

Filtrar y obtener Realizar descarga
— los datos 1x1 de los -
necesarios. i productos.
Realizacién del
formato para
presentar los datos.
Realizacion de tablas de
dinamicas para una facil
presentacion de los resultados.
Pre envio de resultados
(Especialistas de servicios
comerciales)
~ no ol no -

:

Envio de
resultados.

(Fuente: Elaboracion propia)

e Proceso con la implementacion del plan de mejora en optimizacion de tiempos y

Procesos.
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Descarga de la
base de datos.

:

Estatus y Stock
de productos de
Temporada
Extraordinarios.

v

Pegar los datos en el
formato

v

Actualizar tablas
dinamicas

Si

;

Envio de
resultados.

(Fuente: Elaboracion propia)

3.2. Conclusiones.

Este plan de mejora facilito el ahorro de tiempos y esfuerzos, al mismo tiempo se
disminuyo la probabilidad de errores humanos mediante la implementacion de forma correcta de
las herramientas tecnologicas mas eficientes, con esta automatizacion del proceso se logrd

aumentar la eficiencia operativa.

Se logro identificar e implementar nuevas formas para lograr procesar la informacion de
una manera mas eficiente y no tan repetitiva, gracias a esto se logra eliminar estos procesos
repetitivos del dia a dia que quitan tiempo valioso el cual se puede implementar en otras tareas

para elevar la productividad del equipo.
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Los nuevos formatos desarrollados son mas eficientes y dindmicos, los cuales ayudan a

facilitar las alertas tempranas, contribuyendo a la a una toma de decisiones mas agil y precisa.

Se actualizé y dejé una guia detallada para la elaboracion de informes, ademas de
proporcionar formacion a los futuros practicantes comerciales. De esta manera, se asegurd que el
uso de las herramientas optimizadas fueran comprendidas y adoptadas de manera eficiente,

garantizando la transmision clara y sencilla de la informacion para la toma de decisiones.

Actualmente D1 SAS se posiciona como la marca mas grande en Colombia en el sector
retail, ya que nuestra marca entiende y responde a las necesidades de los colombianos y a sus
constantes cambios de tenencias, abarcando asi un 26% de participacion en el mercado nacional,
es la marca preferida por los hogares colombianos. D1 se mantiene como lider del mercado debido
a su eficiencia corporativa, debido a ello se plante6 e implemento este plan de mejora en tiempos

y procesos, para obtener mejores resultados.

El plan de mejora fue aceptado satisfactoriamente por el gerente se Servicios Comerciales

Diego Charry, como se evidencia a continuacion.

RE: Plan de Mejora en Optimizacion de Tiempos y Procesos.

) ) oG = | ‘ ‘
Diego Camilo Charry Sanchez ‘ ®|9]% &

® Para @ Julio Cesar Mahecha Tejeira 16:48
Directiva de retencién Exchange Litigation Held (3 afios) Expira 26/02/2028

(i} Este mensaje es la respuesta a una conversacidn con seguimiento. Haga clic aqui para buscar todos los mensajes
relacionados o para abrir el mensaje marcado original.

Hola

- >

Julio

Perfecto, estoy de acuerdo, muy buen plan de mejora que nos permite optimizar los tiempos de manera
considerable.

Gracias

Diego Camile Charry Sanchez
Gerente De Servicios Comerciales

a7e2N.1

Morth Point Torre E.
|_.'3:Jf__.;(1lt': D.C
Dl.com.co

(=) ™ (aon
OIL‘..‘I! » ) [AEF
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Finalmente se logr6 identificar una gran oportunidad en el desarrollo de la practica
profesional, actualmente el Manejo del sistema SAP es de alta importancia en todas las ofertas
laborales del mercado, lo cual otorga una ventaja competitiva en el perfil a las personas que
dominan el sistema SAP, en este aspecto seria de gran importancia implementar actividades que

impliquen el aprendizaje y uso del sistema SAP en el cargo.

4. Seguimiento practico profesional.

4.1. Programacion de actividades realizadas en la organizacion, de acuerdo con sus
practicas profesionales.

La practica se desarrolla en D1 SAS en el area comercial, en el equipo de servicios
comerciales el cual se encarga de brindar soporte al area comercial. En el cargo de Practicante
Universitario Comercial, en el cual el objetivo principal es asistir y apoyar a los equipos de

Servicios Comercial y al equipo Comercial en donde se realizan las siguientes tareas:

e Margen Diario: Se realiza diariamente.

e Margen Diario Detallado: Se realiza diariamente.

e Informe de Agotados: Se realiza todos los lunes

e In and out: Se realiza durante todo noviembre, diciembre y primera semana de enero.

e Margen Negativo: Se realiza diariamente.

e Bakend Temporadas Extraordinarios: Se realiza cuando el equipo de extraordinarios envia
la descripcion de la nueva temporada que saldrd al mercado.

e Stock De Temporada: Se realiza todos los miércoles y tres dias antes de que salgan las

nuevas temporadas de extraordinario al mercado.

e Status de Temporada: Se realiza todos los miércoles y tres dias antes de que salgan las
nuevas temporadas de extraordinario al mercado.

e Comunicado Oficial Recibo de Proveedores: Se realiza en los Gltimos 15 dias del mes.

e Boletin de Novedades: Se realiza todos los viernes.

e Ecommerce: Se realiza diariamente.

e Control y Administracion de Caja Mejor Comercial: Se realiza diariamente.

e Apoyo logistico en las actividades diarias.
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4.2. Ciclos de las practicas profesionales.

MESES ETAPA DESCRIPCION
Se realiza un analisis Interno, donde se conocen, evalian y
MES Andlisis Inicial estudian posibles planes de mejora en cuanto a los procesos que se
1-2 realizan. Se identifican las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas de la compafiia.

Se logra identificar oportunidades de mejora en la elaboracion
MES | Prueba del Plan |de informes del area comercial.

3 de Mejora Realizacion y envio de informes con plan piloto del nuevo
proceso para la elaboracion de informes.
MES | Definicién del Se define la propuesta de mejora en la elaboracion de informes
4 Plan de Mejora |del area comercial.

Se elaboran los informes con el nuevo proceso donde ya se
miden tiempos empleados en la elaboracién de informes.

Se realiza envio del plan de mejora para su respectiva
Desarrollo e | aprobacion al jefe inmediato.

MES | implementacion Revision del informe final para verificar el cumplimiento de
5-6 del plan de . .
requisitos y expectativas.

mejora
Asignacion y realizacion del nuevo informe de Agotados en el
area comercial.
Preparacion de la presentacion para el jurado universitario.
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