


PLAN DE MEJORAMIENTO EN EL PROCESO DE SOLICITUD DE ENVIO Y
RECIBO DE MERCANCIA EN STOCK DE LOS PROVEEDORES EN LA EMPRESA
D1 S.A.SDE LA CIUDAD DE SANTIAGO DE CALI

DANNA CAROLINA JIMENEZ
DANIELA MARIA COTAZO

INSTITUTO TECNICO NACIONAL DE COMERCIO “Simé6n Rodriguez”
PROGRAMA DE TECNOLOGIA EN GESTION EMPRESARIAL
SANTIAGO DE CALI
2024



PLAN DE MEJORAMIENTO EN EL PROCESO DE SOLICITUD DE ENVIO Y
RECIBO DE MERCANCIA EN STOCK DE LOS PROVEEDORES EN LA EMPRESA
D1 S.A.SDE LA CIUDAD DE SANTIAGO DE CALI

DANNA CAROLINA JIMENEZ
DANIELA MARIA COTAZO

PROYECTO DE GRADO

ASESOR
HARRINSON SANCHEZ SEVILLANO

INSTITUTO TECNICO NACIONAL DE COMERCIO “Simé6n Rodriguez”
PROGRAMA DE TECNOLOGIA EN GESTION EMPRESARIAL
SANTIAGO DE CALI
2024



Tabla de contenido

Tabla de CONTENIAD ..o bbbt 4
INEFOTUCCION ... bbbt b et b et b bt n s 1
1 Planteamiento del Problema...........cccoooiiiiiiciice e 3
1.1 Identificacion del Problema ........ ..o 3
1.2 Descripcion del problema ... 3
1.3 Formulacion del problema..........ccooeiiiiiiiii e 5
1.4 Sistematizacion del ProblEMa ...........coviiiiiiiiiic e 5
P @ o] T 1Yo 1SS STRPR 5
2.1 ODJELIVO GENEIAL.......eiiiieie ettt ettt nreeae s 5
2.2 ODJetivOS ESPECITICOS ....eveuieiiiieieeiieieriee ettt 5
3 JUSHIFICACION ...t ettt 6
3.1 JUSLITICACION TBOTICA ...ttt e 6
3.2 JUSHITICACION PrACLICA. ....cviivieiie ettt st re et sbe e 8
3.3 Justificacion MetOdOIOQICA. .........ccviiveeieiie et 9
A IMIAICOS. ...ttt e 9
4.1 MarcoS A€ FEFEIENCIAS. .....eiveeeiiirireisie ettt 9
4.2 MAICO TEOFICO ...veiiienieiceteeet ettt sttt se ettt bbb e b e e enenne e 13
4.3 Marco CONCEPLUAL......ceiiiiiiiii e 20

4.4 IMAICO CONEEXTUAD ...ttt eeneeneennnnnen 24



4.5 Marco tEMPOTAl........cocoiiieiecie et 26

I |V -V (oo I [T - | PSR 26

5  Diseflo MetOdOIOGICO. .....ocuiiuiiiiiiiieieie et 29
51  Componentes iNVESTIGAtIVOS .......couorviieriiiiriisieieieee e 29
5.1.1  Tipos, métodos y fuentes de la iNVestigacion .........c.ccceeveriiniinicsc e 29
51.2 Linea de 1a iNVEStIgaCION ...........coveviiiiiice s 33
5.1.3 Delimitaciones del objeto de eStudio ..........cccoveieeieiiciiccecce e, 33
514 Poblacion y muestra de eStudio...........ccveiveiieieiiciece e 33

5.2 TECNICA € INSIIUMENTOS ....c.eiviviriiiiiieieeisie ettt 34
521 DiagnostiCo eMPreSANial.........ccviieriiiiiiiiiieee e 34
5.2.2  ANAlISIS 08 PrOCESOS. ... cvevereereriirierieie sttt sttt sttt sn e re e s 36

5.3 PrOCEAIMIBNTOS. ....couvitiitiitiite et ne bbb 38
531 Fases del diagndstico en la empresa D1 S.A.S .....oooiiviiiiiinieiee e 38
532 Pasos para estudio de procesos laempresa D1 S.A.S......cocoovveiiveiieiieeiiie e 39
5.3.3 Pasos para calcular el costo de la propuesta .........ccccecevveevveieiieene s 39

6  Resefia historica eMPreSarial.........ccccvieiveiiiieieee e 40
6.1  Tipo de empresa — CONSHIEUCION ........cooiriiiiiieiiierese e 42
6.2 Capital SOCIAL........cciiiiiiie s 44
6.3 ODJELO SOCIAL ...t 44

6.4  MisiOny ViSiOn EMPresarial ...........cccocvoviiieiiiie it 44



6.4.1 Y TRy o] LT TR ETR TR RTRRURPRRRRTRR 44

B.4.2  VISION: ottt ettt bbb ere s 44
6.5  POIItICAS U8 BMPIESA. .....iiiiiiieiiiie ettt bbb 45
6.5.1  Politica de PreCios BajOs.........cccoeieiiiririniiiiesiee e 45
6.5.2 Politica de Calidad ..........cceieiiiiiieieieee e 45
6.5.3 Politica de SoStenibilidad............ccccviiieiiieiiee e 46
6.5.4  Politicade Atencion al CHENTE ..........ccooviiiiiiieeec e 46
6.5.5 Politica de Eticay CUMPHMIENTO ........c.veeveieceieeeeeecee s 46
6.5.6 Politica de RECUrSOS HUMANOS..........cuiiiiiiiieie e 47
6.5.7  Politica de Responsabilidad Social Corporativa (RSC).........ccccerevvriernrnennene 48
6.6  EStructura emMpreSarial ... s 48
6.7  POrtafolio de ProdUCTOS .......ccveiiiiieiieieee e 49
8.8 IMEICAUO ..ottt nne e 49
6.9  EVOIUCION FINANCIEIA .....iivieiieiieie et 50
6.9.1  ANALISIS GIrAfICO ...ovi i 51
Analisis de la situacion actual de 1a eMPreSa..........cccevveieeiierie e 51
7.1 Anédlisis del sector: Entorno econémico en que se mueve la empresa............c......... 51
7.2 L@ COMPELENCIA ...tttk nb bbb 53
7.3 El mercado actual — Participacion en el mercado ...........coccovvirviniiiicinencenee 54

7.4  Estrategias de Mercade0 Y VENLAS .......ccovveiieiiieiie i esie e st see e 56



7.5 MALHZ DOFA ...ttt 56

7.6 Analisis interno y externo de 1a emMPreSa........ccccevvevieieeieene e 57
7.6.1 Matriz DOFA para el sector al que pertenece la empresa .........ccccceceveverenenne 58
Diagnostico formulacion e implementacion del plan de mejoramiento ...........c.cccccceeenee. 59

8.1 Area AAMINISIIATIVA........covieevrceeieeeeseeee sttt es st sene st s et eee s, 59

8.2  Diagnostico — EStructura del @rea ...........cccccvveiuveviiiieii e 60
8.2.1 Matriz DOFa PAra €1 ATBa..........c.cvveeeeeeeeeeeeeeee e et 61

8.3 Plan de MEJOramiento ..........cccueiuieiiiieie e s 62
8.3.1 OBJELIVOS ...ttt reenreenae s 62

8.4  Implementacion del plan de mejoramiento.........cccoovvrireirieneieie e 62
8.4.1 [V L] (5SS 62
8.4.2 PIINCIPIOS ..ttt ettt sre e e enee e 63
8.4.3 Estrategiay plan de aCCION .........cccvveiiiiiiiieieee e 64

8.5  Informe de Identificacion de problemas ............cccovveieeii e i 66

8.6 CotizACiON & SOTIWAIE ......cveiuieiieieiee e 68

8.7  Protocolo de comunicacion ProPUESEO .......cceeiveeieriesieeie e sieeieseesieeee e e e nee e 69
8.7.1 Herramientas del Protocolo de Comunicacion ...........cccoccveveeeieneenesceseenn, 70

8.8  Plan de capacitacion Modelo SAP ... 78
Presupuesto de implementaCion......... ..o 84

9.1 BN ICIOS .ttt e nnnnnnnnnnen 84



10

11

12

13

CONCIUSIONES ...ttt ettt e e e e e e e e ettt e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeennes 86
RECOMEBNUACIONES ...ttt e e e e e e e e e et e e e e e e e e e e eeeeaeens 88
BIDHOGIATTA ... 91

YN 123 (0 TR 94



Introduccion

El presente trabajo de investigacion se realizd en base a la informacidn obtenida de la
empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali. Empresa que se dedica a prestar un servicio y producto a
la comunidad desde hace mas de 5 afios atras, sin embargo, en la investigacion realizada se
revela que este afrontado problema con el envio y recibo de mercancia con los distintos
proveedores que tiene la tiendas D1, motivo por la cual, es necesario crear un nuevo sistema en
el de proceso de pedido y recibo de mercancia con los proveedores mejorando la comunicacién
que ayude a la organizacién a cumplir con las metas planteadas, ser una empresa lider en el

mercado.

Con los antecedentes se logra desarrollar un diagnostico que permite identificar las
dificultades y necesidades que esta presentado la empresa, en base al diagnostico realizado, se

tomé la decision hacia donde va enfocado el presente proyecto de mejoramiento.

Creando estrategias para implementar un sistema efectivo de comunicacién entre los
proveedores y las tienda D1 de la ciudad Santiago de Cali, aportando un sistema mas favorable
en la cadena de suministro y aportando un sistema de inventario mas favorable en la compariia
anulando posibles retrasos e inconvenientes en la mercancia recibida y asi alcanzar una mejor

gestion en los inventarios de los proveedores.

En el presente proyecto se propone un plan de accion para mejorar el sistema tecnoldgico
y comunicativo que tiene la empresa D1 S.A.S con los diferentes proveedores. Se propone
reorganizar el sistema que tiene las tiendas D1 de ciudad de Cali frente a la comunicacion con

los proveedores. Este plan de accidn es parte de la estrategia principal.



Con este plan de mejoramiento la empresa debe realizar una inversion para reorganizar el
sistema actual e implementar capacitaciones para que sus empleados se integren en el nuevo
sistema, al realizar esta inversion a la empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali mejorara su
posicionamiento ya que brindara productos de calidad alta sus consumidores, evitando problemas
como, vencimiento de productos, inconsistencia en la mercancia, entre otros, y asi mismo, se
lograria dar un servicio optimo, los clientes estarian a gusto y la empresa lograria una buena

gestion y manipulacién de su mercancia.

Por otro lado, se evalué el impacto costo-beneficio de la implementacion del plan de
mejoramiento, determinando que la inversién en la mejora del sistema de inventarios generara
beneficios a mediano y largo plazo. Entre los beneficios identificados se encuentra la reduccion
de costos por pérdidas de productos debido a una mejor planificacion y control, el aumento en la
disponibilidad de mercancia para satisfacer la demanda del cliente y una mayor eficiencia
operativa en la gestion logistica. Ademas, se espera que la optimizacion del proceso logistico
fortalezca la competitividad de la empresa en el mercado, asegurando su crecimiento y

sostenibilidad a futuro.

Con este plan de mejoramiento la empresa debe realizar una inversion para reorganizar el
sistema actual e implementar capacitaciones para que sus empleados se integren en el nuevo
sistema. Al realizar esta inversion, la empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali mejorara su
posicionamiento ya que brindara productos de alta calidad a sus consumidores, evitando
problemas como vencimiento de productos, inconsistencia en la mercancia, entre otros. Asi
mismo, se lograra dar un servicio éptimo, los clientes estaran a gusto y la empresa alcanzara una
mejor gestion y manipulacién de su mercancia, consoliddndose como una compafiia mas

eficiente y confiable dentro del sector comercial.



1 Planteamiento del problema
1.1 Identificacion del problema
La empresa D1 S. A. S no cuenta con sistema de comunicacion efectivo al momento de
realizar los pedidos a los proveedores provocando una mala distribucién de la mercancia en stock

a las tiendas.

1.2 Descripcion del problema

D1 S.A.S, con su marca de Tiendas D1, fue creada en 2009 en Medellin, convirtiéndose
en la primera cadena de descuento en llegar al pais, con un formato que revolucion6 la manera de
hacer mercado de los colombianos. Cuenta con mas de 17.000 empleados, es la compariia con
mas puntos de venta en Colombia, alcanza 2.000 tiendas lo que significa estar cada vez méas
cerca de todos los hogares colombianos cubriendo el 87% del territorio, en 28 departamentos y
450 municipios. Mas de 600 marcas propias de excelente calidad & 83% de los productos son de

industria nacional

El propdsito de la empresa es seguir entregando productos de calidad alta a precios bajos
a todos los consumidores de Colombia, convirtiendose, asi, en la primera opcion de compra

permanente.

Con el crecimiento obtenido, estan generando nuevos puestos de trabajo y desarrollo en
zonas urbanas y rurales del pais. En este sentido, un objetivo de desarrollo sostenible importante
para D1 es la equidad de género, son conscientes de que la mujer es un pilar muy importante
para la sociedad. Por esta razon, en la actualidad, el 51% de los colaboradores son mujeres y el

49%, hombres, asimismo, tienen representacion de la mujer en todas las &reas de la compafiia.



La empresa D1 S.AS ha venido presentado en los Gltimos 2 afios un gran problema o
dificultad con la mercancia solicitada a los distintos proveedores, ya que los pedidos solicitados
no llegan completos, por falta de una buena comunicacién, al tener diversos medios para
contactarlos; como Gmail, mensajes, llamadas y otros, se dificulta mantener una comunicacion
adecuada, y se tiene uno o mas malentendidos. Al no tener unas politicas claras sobre el uso,
plazos de entrega, etc., los proveedores no cuentan con un buen inventario en stock de mercancia

que debe ser entregada a dichas tiendas.
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1.3 Formulacion del problema
¢ Como disefiar un plan para mejorar el proceso de pedido y recibo de mercancia
aumentando la comunicacidn entre tiendas y proveedores para la empresa D1 S.A.S de la ciudad

de Santiago de Cali?

1.4 Sistematizacion del problema
¢Cual es la situacion actual en las tiendas con los proveedores de la empresa D1 S.A.S en

la ciudad de Santiago de Cali?

¢ Qué estrategias se pueden establecer para mejorar el proceso de pedido y recibo de

mercancia entre proveedores y tiendas de la empresa D1 S.A.S?

¢ Cual seria el plan de accion para mejorar los procesos en el sistema de inventarios y

despacho de la mercancia entre tiendas y proveedores de la empresa D1 S.A.S?

¢ Cudl seria el Costo beneficio aplicando este plan de mejoramiento entre tiendas y

proveedores en la empresa D1 S.A.S?

2  Obijetivos
2.1 Objetivo general
Crear un plan de mejoramiento para disefiar e implementar un sistema efectivo de
comunicacion de unidades disponibles para su distribucion de los proveedores a las tiendas D1,

de la ciudad de Santiago de Cali.

2.2 Objetivos especificos
Realizar un diagnostico de la situacion actual de las tiendas con los proveedores de la

empresa D1 S.A.S en la ciudad de Santiago de Cali.



Identificar acciones que se puedan establecer para mejorar el sistema de inventarios entre

proveedores y tiendas de la empresa D1 S.A.S.

Preparar un plan de accion que mejore el sistema y/o proceso de pedidos y recibos de

mercancia entre tiendas y proveedores de la empresa D1 S.A.S.

Establecer el impacto de costo- beneficio, que puede derivar con la implementacion del
plan de mejoramiento en el sistema de inventarios entre proveedores y tiendas de la empresa D1

S.AS

3 Justificacion
3.1 Justificacion teorica
El plan de mejoramiento en el proceso de solicitud de envio y recibo de mercancia de los
proveedores tiene como propasito restablecer un cambio mas favorable en la cadena de
suministro y aportar un sistema de inventarios mas favorable en la compafiia anulando posibles
retrasos e inconvenientes en la mercancia recibida y asi alcanzar una mejor gestion en los

inventarios de los proveedores.

Actualmente se encuentran una amplia variedad de teorias relacionadas con la cadena de
suministro y el mejoramiento dentro de un proceso en la empresa, para lograr implementar el
plan de mejoramiento de este proyecto es necesario llevar a cabo algunas de ellas con el fin de
optimizar los procesos entre proveedores y clientes, por lo tanto, se han tomado en cuenta las

siguientes teorias y metodologias:

William Edwards Deming en su aporte “El Ciclo de Deming” o también conocido como

“Ciclo de Calidad”, es la metodologia mas usada para solucionar problemas y ejecutar sistemas



de mejora continua. Su aplicacion ayuda a que las organizaciones mejoren su rendimiento y
aumenten su productividad. El Ciclo de Deming se compone de 4 fases: Planear, Hacer,
Verificar y Actuar y se basa en el supuesto de que una empresa debe mejorar continuamente para

poder competir en el mercado.

Masaaki Imai en su teoria del denominado metodo Kaizen el cual se refiere a un sistema
de mejora continua en el que las pequefias, pero constantes mejoras, acumulan tras de si grandes
beneficios a largo plazo; Para alcanzar el exito es necesario evolucionar. Los cambios constantes
en el entorno obligan a las personas y organizaciones a mejorar sus practicas, adquirir nuevos

conocimientos e implementar nuevas tecnologias y herramientas para lograr desarrollarse.

Ford Whitman Harris en el modelo de Wilson o EOQ (Economic Order Quantity -
Cantidad econdmica de pedido, en su traduccién al castellano) es un método para calcular cada
cuanto y en qué cantidad hay que realizar un pedido a un proveedor, garantizando asi una
adecuada gestion de stock. Pese a que este modelo suele asociarse a la adquisicion de materias
primas y a la gestion éptima del stock, en realidad hay que tener en cuenta que la metodologia

Wilson puede aplicarse a cualquier tipo de mercancia.

Frederick Winslow Taylor fue el creador de los principios de la administracion cientifica
o también llamado “Taylorismo” el cual se debe a la aplicacion de métodos de la ciencia a los
problemas de la administracion empresarial, con el objetivo de alcanzar una mayor eficiencia en
la produccion industrial. Los principales métodos cientificos aplicables a los problemas de la

administracién son la observacién y la medicién de resultados.

Por ultimo, se tom6 como referencia a Henry Fayol con La teoria clasica de la

administracion hace énfasis en las funciones basicas que debe tener una organizacion para



conseguir su eficiencia desde un enfoque sintético, global y universal de la empresa; destaca que
toda organizacion debe cumplir con una serie de funciones basicas: Funciones técnicas,
comerciales, financieras, de seguridad, contables y administrativas; Una organizacion logra un
correcto funcionamiento cuando hay una sincronizacion de todos los elementos y areas de la
empresa, es decir, los descritos en los apartados anteriores. No puede fallar ninguno, ya que si lo
hace se ven perjudicadas las demas areas también, y la organizacion entonces no puede funcionar

de forma eficiente.

3.2 Justificacion préctica.

El presente proyecto tiene como finalidad establecer un sistema optimo dentro de la
compafiia entre proveedores y tiendas de la empresa con base en los conocimientos que se han
adquirido en todo el proceso académico en el Instituto Técnico Nacional De Comercio "Simén
Rodriguez™ hasta el dia de hoy para asi ofrecer soluciones a problemaéticas, desafios o retos de la

empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali.

La mejora que se busca implementar en el proyecto tiene como objetivo planear,
organizar, realizar y establecer acciones y/o procesos en los cuales haya una mejora optima en el
sistema de despacho de la mercancia entre tiendas y proveedores evitando asi que lleguen
productos en mal estado, retrasos o inconsistencias de numero de productos solicitados. En el
presente proyecto se tomaran en cuenta todos los conocimientos logrados en el programa cursado
de Tecnico Profesional en procesos administrativos brindando asi una mejora y soluciones en la
empresa D1 S.A.S y también a actuales o futuras empresas que estén pasando por problemas

iguales o relacionado a este proyecto.



3.3 Justificacion metodologica.

El enfoque metodoldgico adoptado en este plan de mejoramiento para la empresa D1
SAS en la ciudad de Cali corresponde a una investigacion descriptiva. De acuerdo con Kerlinger,
Fred N (2004), este tipo de investigacion tiene como proposito principal analizar y caracterizar
grupos, fendmenos o situaciones especificas. A través de la observacion de la estructura y la

recopilacién de informacién, se busca obtener una vision detallada y precisa.

En este contexto, el plan se enfocard en examinar las particularidades y comportamientos
dentro de los procesos de solicitud de pedido, recepcidn, distribucion y despacho, asi como en el
desempefio del personal involucrado en estas actividades. Esto permitira identificar fallas en los
procedimientos, especialmente en la gestién de 6rdenes de pedido, donde la falta de un control
adecuado del historial de inventarios ocasiona confusiones y errores. Como resultado, el estudio
tiene la intencion de proponer soluciones efectivas que optimicen la gestion de inventarios dentro

de la compafiia.

4  Marcos
4.1 Marcos de referencias.
Maria Alejandra Bautista Soto (2021) en su proyecto “Propuesta de mejora del proceso
de despacho en la empresa la vid despachos del valle en el municipio de la unién, valle del

cauca” en la Universidad del valle en la facultad de ciencias de la administracion.

En su propuesta busca establecer una propuesta de mejora del proceso de despachos que
contribuya a minimizar el tiempo total de preparacién de pedido en la empresa La VID
Despachos del Valle en el municipio de La Union, Valle del Cauca, Diagnosticando el proceso
actual de despacho de la empresa caso de estudio que permita determinar los factores relevantes

que inciden en el tiempo total de alistamiento de pedido y asi mismo formular un plan de mejora
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que permita minimizar el tiempo total de preparacion de pedido considerando los factores
criticos analizados para asi lograr realizar un andlisis comparativo del plan de accion con

relacion al proceso actual de despachos de la empresa objeto de estudio.

En el proyecto Maria Alejandra Bautista Soto (2021) se formula un plan de mejora que
permitié minimizar el tiempo total de preparacion de pedido considerando los factores criticos
analizados por la herramienta de priorizacién de problemas y realizé un analisis comparativo del
plan de accién con relacion al proceso actual de despachos, también se utilizaron varias
estrategias y procesos que se relacionan con el presente proyecto y serviran como base para dar
con una solucién eficiente. Se realizé un andlisis comparativo del plan de accién con los
resultados y proyecciones financieras de la empresa a cinco afios y se concluy6 que el plan

propuesto es viable y beneficioso para el crecimiento y estabilidad de la empresa.

Lizbhet Andrea Florez Sanchez y Fabian Antonio Usuga Ruiz (2021) en su proyecto
“Propuesta de Mejora en la Recepcion de Proveedores y Entrega a las Areas de Produccion en
Loceria Colombiana S.A.” en la Corporacion Universitaria Minuto de Dios en la facultad de

Ingenieria.

En el proyecto se encuentran como objetivos elaborar un plan de mejora para los
procesos de recepcion, alistamiento y entrega del almacén de materiales de Loceria Colombiana
S.A. con el fin de reducir los tiempos de recepcidn, entrega y mejorar la prestacion del servicio y
asi verificar el procedimiento y/o instructivos de los procesos del almacén de materiales para la
entrega de acuerdo a lo solicitado por el usuario interno y clientes externos. También se busca
Identificar oportunidades de mejora en los procesos de almacenamiento y despacho de materiales
y analizar los problemas de recepcién y despacho que se esta generando dentro de la cadena de

abastecimiento de Loceria Colombiana.
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En el proyecto Lizbhet Andrea Flérez Sanchez y Fabian Antonio Usuga Ruiz (2021) se
llegd a la conclusion que una adecuada programacion y una buena estrategia en la planeacion de
las actividades, combinado con el aprovechamiento de los recursos existentes, puede ser
suficiente para lograr cambios en el area a intervenir. En este caso se encontré una oportunidad
de mejora en el area de almacenes, donde no fue necesario la adquisicién de equipos para
mejorar los tiempos de espera en el proceso de recepcion de proveedores y entrega a plantas.
Este trabajo ayudara a tener mas claridad sobre diferentes procesos y variables que se deben

tener en cuenta y si es 0 no necesario implementar una mejora drastica a la compafiia.

Héctor Fabio Fierro Rivera (2013) en su proyecto “Disefio del plan de mejoramiento en el
proceso de recepcion de mercancia y despachos nacionales aplicando la técnica de estudio de
trabajo en la empresa Motores japoneses s.a.” de la Universidad Auténoma de occidente en la

facultad de Ingenieria.

El proyecto tiene como objeto disefiar y proponer un plan de mejora en el area de
recepcion de mercanciay en el area de despachos nacionales empleando técnicas de Estudio de
Trabajo y conseguir reducir las causas de reproceso, desperdicios y distancias entre puestos de
trabajo, disefiando un plan de mejora para desarrollar y proponer un disefio de redistribucién de
planta para aprovechar los recursos y las capacidades instaladas teniendo en cuenta la
infraestructura de la empresa; también se busca reducir los tiempos de espera, planteando y

sugiriendo la inversion en nueva tecnologia.

Héctor Fabio Fierro Rivera (2013) en su proyecto lleg6 a la conclusion de que por medio
del estudio de trabajo se logré estandarizar los tiempos en los subprocesos tratados, donde se

tuvo en cuenta la fatiga y los diferentes factores que retrasan las actividades diarias de trabajo.
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Este proyecto esta relacionado y brindara informacidn sobre diferentes tecnologias, métodos y

técnicas que se pueden tener en cuenta al momento de realizar alguna propuesta.

Ana Maria Bonet fuentes y Nelson Enrique Villalobos Zambrano (2019) en su proyecto
"Propuesta Para la mejora de los tiempos entre recibo y preparacion de mercancia en el centro de
distribucion de un operador logistico, en el departamento Atlantico-barranquilla™ en la

universidad de la costa cuc por la facultad de ingenieria.

En este proyecto se observa un plan de mejoramiento para que se logre reducir los
tiempos de recibo y preparacion de mercancia en un CEDIS, esto para lograr aumentar la
productividad del mismo y mejorar el proceso. Los CEDIS son centros de acopio donde se
manipula la mercancia antes de ser distribuida a puntos mas especificos para el consumo final, a
lo largo del trabajo se encuentra que realizaron visitas al CEDIS para analizar y observar un
proceso en especifico (Recibo de mercancia y preparacion de pedidos para tiendas), esto con el
fin de caracterizar el proceso para realizar las mejoras adecuadas para el mismo. Utilizando
herramientas para el estudio de métodos y tiempos como diagramas de procesos, de flujos y de
transporte, lograron evidenciar cuales eran las actividades criticas en el desarrollo del recibo de
la mercancia, por lo que en esa parte en especifico del proceso fue la que se buscé mejorar,
luego de ver varias opciones de mejora 'y comparar el proceso mejorando con el actual por
medio de los diagramas de procesos y de transporte, se logra reducir el tiempo de recibo de
mercancia y con Esto aumenta la productividad del CEDIS y reducen costos operacionales en el

desarrollo de sus actividades.

En este proyecto de Ana Maria Bonet fuentes y Nelson Enrique Villalobos Zambrano
(2019) se dedujo que para alcanzar una mayor productividad y aprovechamiento de los recursos

disponibles, se logro realizar una excelente propuesta que cubriera las necesidades de dicho
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plan de mejoramiento ,gracias al analisis y observaciones que se realizaron en los proceso
especificos del CEDIS, esto con el fin de identificar cual era la actividad critica a mejorar,
teniendo en cuenta que existen actividades que son menos productivas en el proceso pero que
estan por fuera del control del operador logistico, se logra identificar el recibo de mercanciay la

preparacion de los pedidos como las actividades para mejorar.

4.2 Marco teorico
Para el disefio de este proyecto se exploran diferentes teorias administrativas propuestas
por los diversos autores que lograran servir como guia al momento de la implementacion del

plan de accién, las cuales estaran descritas a continuacion:

William Edwards Deming en su aporte “El Ciclo de Deming” o también conocido
como “Ciclo de Calidad” es el sistema mas utilizado para implantar dicho plan de mejora
continua. Recibe el nombre de Edwards Deming, quien fue su principal impulsor, pero también
se conoce como ciclo PHVA que son las siglas de Planificar, Hacer, Verificar y Actuar, o PDCA
en inglés (Plan, Do, Check, Act). El ciclo Deming estd compuesto por cuatro etapas de manera

que al finalizar la ultima de ellas, comienza la primera de nuevo:

PLAN (Planificar): Esta fase es la més influyente. Mediante métodos como la realizacion
de grupos de trabajo, encuestas entre los trabajadores y busqueda de nuevas tecnologias,
debemos definir: El problema o actividad que mejorar, los objetivos que alcanzar, los

indicadores de control, los métodos y herramientas para llevarlo a cabo.

DO (Hacer): Se lleva a cabo lo determinado en el plan, en la mayoria de los casos
mediante una prueba piloto. Esta fase incluye: Verificar y aplicar las correcciones planificadas,

introducir las modificaciones al plan inicial si el resultado de las correcciones no ha sido
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positivo, registrar lo desarrollado y los resultados obtenidos, formar al personal que deba aplicar

las soluciones desarrolladas.

CHECK (Controlar): Se comprueba si la mejora implantada ha alcanzado el objetivo
mediante herramientas de control como Diagrama de Pareto, check lists o KPI’s. Debemos
controlar las causas criticas como la calidad del producto o la forma de operar de maquinas y

equipos.

ACT (Actuar): Es la ultima de las fases y en ella se debe ajustar el plan de mejora. Se
normaliza la solucién al problema y se establecen las condiciones para mantenerlo. Si se ha
alcanzado el objetivo en la prueba piloto, se implantara de forma definitiva. En caso contrario, se
examinara el desarrollo para descubrir errores y empezar un nuevo ciclo PDCA. De esta forma se

cierra el ciclo y se realimenta volviendo a la primera fase.

El objetivo del PDCA es simplificar las rutinas de gestion y facilitar la implementacion
de cambios positivos. Para lograrlo, trabaja en funcién de algunos aspectos clave: resolucion de

problemas, toma de decisiones, mejora de la calidad, innovacion, flexibilidad y agilidad.

Masaaki Imai en su teoria del denominado método “Kaizen”, es una palabra japonesa
que se compone de dos sinogramas de escritura japonesa que significan “bueno” y “cambio”, y
actualmente, Kaizen se refiere a un sistema de mejora continua en el que las pequefas, pero
constantes mejoras, acumulan tras de si grandes beneficios a largo plazo, su objetivo es
implementar mejoras y reducir ineficiencias para construir un entorno eficiente y productivo que
aumente la competitividad de las empresas. Como método, proporciona herramientas y
recomendaciones que ayudan a crear un plan de accion para implementar las mejoras necesarias.

Para conseguir un mejor ambiente laboral, el método Kaizen, en su idea mas disciplinada, busca
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eliminar o disminuir las imperfecciones dentro de una organizacion. Esto puede ser por medio de
la supresion de procesos poco funcionales o tiempos improductivos. Para esto, aplica el juego de

las 5 S que consiste en lo siguiente:

Seiri (clasificacion): consiste en identificar y clasificar lo que sirve y lo que no en los

procesos organizacionales. Lo que no es funcional se aparta o elimina por completo.

Seiton (organizacion): invita a ordenar lo previamente clasificado para encontrar la forma
maés facil de realizarlo o encontrarlo. En este paso es comun que se detecten tiempos

improductivos y empiecen a eliminarse.

Seiso (limpieza): tanto a nivel personal como laboral, este método espera gque todo tenga

un buen mantenimiento y se eliminen los residuos.

Seiketsu (estandarizacion): esto puede tomarse como una primera evaluacion para
asegurar que los cambios hasta ahora implementados estén funcionando o no. Una vez que se
hayan encontrado las mejoras de proceso, todos los miembros de la empresa deben aplicarlas

para que el método cumpla con sus objetivos.

Shitsuke (Mejoramiento constante): aqui se fomenta la disciplina y el autocontrol para el
mejoramiento de la productividad. Este método no es definitivo y debe trabajarse todos los dias

para que funcione.

Ford Whitman Harris en el modelo de Wilson o EOQ (Economic Order Quantity -
Cantidad econémica de pedido, en su traduccion al castellano) es un método de gestion de
stock muy utilizado para reducir los costes de inventarios en un almacén o bodega. Se trata de
uno de los modelos de gestion de stock méas sencillos de aplicar, y por ello es tan utilizado. Se

centra en calcular la cantidad adecuada de cada pedido de producto o materia prima de la
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empresa para reducir al maximo los costes de inventario. Pese a que este modelo suele asociarse
a la adquisicion de materias primas y a la gestion dptima del stock, en realidad hay que tener en
cuenta que la metodologia Wilson puede aplicarse a cualquier tipo de mercancia. Planteada

originalmente en 1913 por el ingeniero norteamericano Ford Whitman Harris, no fue hasta 1934

cuando el consultor R.H. Wilson desarrollé la férmula con éxito.
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el gasto de almacenamiento podemos determinar el volumen 6ptimo de pedido. La formula

A partir de la demanda de un producto, el costo de realizar un pedido y

matematica es la siguiente: Q= cantidad éptima de pedido, D= demanda anual de la materia
prima en cuestion, K= costo de realizar cada pedido, G= costo de almacenamiento de una unidad
en el almacén en una cantidad de tiempo determinado. La ecuacion del método Wilson permite

conocer cuando y en qué cantidad hay que realizar un pedido.

Este método matematico garantiza la optimizacion en la gestion del inventario. De hecho, esta
solucidn presenta las siguientes ventajas: Minimizar los costos de adquisicion y almacenamiento,
evitar los excesos de stock, pero asegurando que habra el suficiente para atender la demanda en

todo momento, saber la cantidad correcta a adquirir en cada pedido y evitar roturas de stock.

Frederick Winslow Taylor fue el creador de los principios de la administracion
cientifica o también llamado “Taylorismo” Se define como una metodologia que tiene su base
en métodos y leyes cientificas que permiten aprovechar, de una mejor forma, la jornada laboral
evitando pérdidas de tiempo y dinero en el proceso de produccion. Su objetivo fundamental es
alcanzar los niveles maximos de productividad y, por lo tanto, de prosperidad. Para ello se

enfoca, entre otros puntos, en potenciar la preparacion y entrenamiento de los trabajadores, de
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forma que cada cual se vuelva mas eficiente y competitivo. El punto de partida para Frederick
W. Taylor era el estudio sistematico sobre cuéles serian las mejores condiciones posibles para
que la productividad de los trabajadores aumentara, aprovechar la mejor combinacion de la mano
de obra y de las maquinas por medio de métodos de trabajo clasificados, tabulados y
seleccionados para tener un estandar de como hacer las cosas; sin olvidar armonizar las
relaciones entre trabajadores y patrones. A partir de sus estudios de tiempos y movimientos para
lograr una mayor eficiencia termino agrupando los resultados en los denominados cuatro

principios de la administracion cientifica:

Principio de planeacion: desarrolla, para cada elemento del trabajo del obrero, una ciencia
que remplaza los antiguos métodos empiricos. Por lo tanto, Taylor proponia que el desarrollo de
una ciencia significa el establecimiento de leyes o formulas a sustituir las metodologias
empericas y esto se logra por medio de procedimientos en los que se detallan como hacer las
cosas de forma estandarizada. Asi cada trabajador contaba con una tarea especifica que era
asignada con los recursos apropiados conociendo de antemano como se debe hacer y los tiempos

esperados para que la tarea sea finalizada.

Principio de preparacion: La administracion debe seleccionar cientificamente y luego
instruye, ensefia y forma al obrero, mientras que en el pasado éste elegia su oficio y se instruia a

si mismo de la mejor manera, de acuerdo con sus propias posibilidades.

Principio de control: Coopera cordialmente con los obreros para que todo el trabajo sea
hecho de acuerdo con los principios cientificos que se aplican. La idea es colocar a las personas
adecuadas en los puestos de trabajo adecuados segun sus competencias, 1o que conduce a un

mayor bienestar de los trabajadores.
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Principio de ejecucion: Distribuye equitativamente el trabajo, la responsabilidad y
especializacion entre la administracion y los obreros. Los gestores se encargan de la
planificacién y el trabajo mental y los operarios se encargan del trabajo manual, lo que supone

una mayor division del trabajo y una mayor eficiencia.

La administracion cientifica, consiste en una combinacion de elementos que no existian
en el pasado; los conocimientos, reunidos, analizados, agrupados y clasificados en leyes y reglas
de manera tal de constituir una ciencia, acompafiada de un cambio en la actitud reciproca de los

trabajadores y de la direccion.

Henry Fayol con La teoria clasica de la administracion. La importancia de la teoria
clasica de la administracion radica en que permitio realizar prondsticos confiables y aplicar
métodos administrativos eficientes. La teoria hace hincapié en la administracion global de la
organizacion, es decir, en la estructura y en las funciones que debe realizar cada parte de la

empresa (no solo en mejorar los métodos de produccion). Fayol establecio catorce principios:

La divisién del trabajo. Dividir la organizacion del trabajo segun la capacidad y la

eficiencia de cada empleado y de cada area, para alcanzar una mejor eficacia y productividad.

La autoridad y la responsabilidad. Establecer un equilibrio entre el poder que ejerce la

autoridad y las funciones que debe realizar, contribuye a evitar el abuso de poder.

La disciplina. Respetar y hacer respetar a los demas, cumplir las normas y los

reglamentos de la organizacion.

La unidad de mando. Establecer que cada trabajador responda a un solo superior directo,

de quien recibira ordenes y apoyo.
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La unidad de direccién. Asegurar que todas las actividades que tengan el mismo objetivo

(como marketing, publicidad, ventas y promocidn), sean dirigidas por un mismo responsable.

La subordinacion del interés individual al interés general. Reconocer y fomentar, en
primer lugar, el interés general de la organizacién y, en segundo lugar, el de los empleados, a fin

de garantizar continuidad en el tiempo.

La remuneracion. Mantener una politica de remuneracion (valor monetario que la
empresa da al empleado, a cambio de los servicios recibidos) que debe incluir incentivos

financieros y no financieros.

La centralizacién y descentralizacion. Definir el grado de concentracion de poder de la

autoridad, que varia segun la condicion del negocio y el tipo de personal.

La cadena escalonada. Establecer con claridad una linea de autoridad o de mando, que

puede ser horizontal o vertical.

El orden. Mantener un lugar para cada objeto a fin de optimizar los tiempos de
produccion y, mantener el orden social a traves de la seleccidén adecuada de cada empleado en el

cargo mas idoneo.

La equidad. Dar un trato igualitario a todos los empleados, bondad y justicia (ese tipo de

vinculo genera lealtad y compromiso).

La estabilidad personal. Fomentar y acompaniar el rendimiento del empleado que es
contratado de manera permanente y que sabe que tiene oportunidades de progresar dentro de la

organizacion.
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La iniciativa. Estimular a los empleados para que opinen, aporten sugerencias

constructivas y armen planes de trabajo, para que se sientan participes de la organizacion.

El espiritu de cuerpo. Crear unidad, cooperacion y espiritu de equipo entre los empleados,

para evitar confrontaciones.

4.3 Marco conceptual

PDCA o PHVA: Planear, Hacer, Comprobar y Actuar.

Stock: Cantidad de mercancias que se tienen en depdsito.

Inventarios: Consiste en una relacién detallada, ordenada y valorada de todos los bienes,

derechos y deudas de una empresa.

Kaizen: Se refiere a un sistema de mejora continua en el que las pequefias, pero

constantes mejoras, acumulan tras de si grandes beneficios a largo plazo.

Distribucion: Accion y efecto de distribuir. Reparto de un producto a los locales en que

debe comercializarse

Mercancia: Cualquier bien capaz de satisfacer una demanda. Es de caréacter comerciable,

es decir, que se puede comprar o vender en el mercado.

Remuneracion: Es un monto acordado en la negociacion paritaria que no se incorpora al

sueldo basico, pero esta sujeto a deducciones.

Iniciativa: Se refiere a la capacidad de una persona para actuar por si misma (sin que la

hayan puesto en marcha instrucciones externas), para tomar decisiones o para ser emprendedor.

Subordinacion: Persona con una posicion laboral o jerarquia mas baja que otra persona,

de la cual recibe 6rdenes.
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Reciproca: Responder a una accion con otra comparable en valor o impacto.

Metodologia: Es la ciencia de los métodos, es decir, es el estudio critico del conjunto de
operaciones y procedimientos racionales y sistematicos que utiliza el ser humano para encontrar

soluciones dptimas a problemas complejos, teéricos o practicos.

Solicitud: Es un documento escrito que dirige una persona cualquiera a otra que
desempefia un cargo o funcion importante en instituciones publicas o privadas, para pedir algo

que por derecho o por gracia, espera recibir.

Pedidos: El acto y la consecuencia de pedir: desear, requerir o exigir algo.

Proveedores: Es una persona o un negocio que vende productos o brinda servicios con

fines de lucro.

Productos: Un producto es aquello que se fabrica y se destina al mercado para satisfacer

una demanda.

Calidad: Capacidad que posee un objeto para satisfacer necesidades implicitas o

explicitas segn un pardmetro, un cumplimiento de requisitos de cualidad.

Incumplimiento: Falta de ejecucion de un deber impuesto por una norma, una resolucion

administrativa o judicial, un acto o un contrato.

Plazo de entrega: Es el tiempo que transcurre entre el momento en que se pide una parte

y el momento en que se recibe

Desigualdad: Cuando hay una falta de equilibrio entre dos 0 mas personas.

Devoluciones: Es el proceso mediante el cual un cliente que ha comprado una mercancia

previamente la devuelve a la tienda y a cambio, recibe efectivo por devolucion o, en algunos
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casos, otro articulo (igual o diferente, pero de valor equivalente) o un crédito para usar en la

tienda.

Expiracién: Es la fecha hasta la cual el alimento conserva sus propiedades, también se

utiliza para significar el dltimo dia en que una opcion o contrato de futuros es valido.

Estrategias: Un conjunto de programas generales de accion, que llevan consigo

compromisos de énfasis y recursos para poner en practica una mision basica.

Cadena de suministro: Es una funcion estratégica y logistica que involucra todas las

operaciones que son indispensables para que un producto o mercancia llegue al cliente final.

Plan de mejoramiento: Es el resultado de un conjunto de procedimientos, acciones y
metas disefiadas y orientadas de manera planeada, organizada y sistematica desde las

instituciones.

Metodo de investigacion cuantitativa: Es una estrategia de investigacion que se centra

en cuantificar la recopilacion y el analisis de datos.

Eficiente: Un conjunto de procedimientos ordenados que permiten orientar la agudeza de

la mente para descubrir y explicar una verdad.

Materias primas: Llamamos materias primas a aquellos recursos naturales a partir de los

cuales obtenemos los materiales que empleamos en la actividad técnica

Adquisicion: Todas las actividades que tienen como objetivo ganar clientes.

Produccion industrial: Es el area de la ingenieria que planea, disefia, implementa y

optimiza los sistemas de manufactura de bienes y servicios, a través de los cuales fluyen
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productos e informacion mediante la integracion de personas, materiales, equipos, tecnologia y

energia, en procura de obtener la maxima.

Andlisis: Distincion y separacion de las partes de algo para conocer su composicion.

Estudio detallado de algo, especialmente de una obra o de un escrito.

Mano de obra: La mano de obra se define como el niUmero total de personas que estan
empleadas en una empresa o estan disponibles para una asignacion de proyecto o trabajo en

particular.

Sistema de inventarios: Es el conjunto de normas, métodos y procedimientos que se
utiliza para planificar y controlar los productos o materiales que utiliza una empresa, de manera

que esta pueda funcionar eficazmente.

Almacén: Es un edificio o un sector dentro de una construccion que sirve para depositar
grandes cantidades de articulos, productos y mercancias antes de que sean distribuidos o

vendidos.

Cedis: Centro de Distribucion. Es decir, un espacio destinado tanto al almacenaje como
al envio de productos e insumos a medida que estos son demandados por los clientes. Sin

embargo, hablar de CEDIS es mucho mas que hacerlo de simples almacenes

Demanda y oferta: La oferta que es la cantidad de bienes y servicios que se ponen a la
venta, que pueden ser frijoles, horas de clases de matematicas, dulces o cualquier otra cosa que
se nos ocurra. Por otro lado, la demanda, es igual a la cantidad que desean comprar los

interesados.
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Mercado: Es un conjunto de transacciones de procesos o intercambio de bienes o
servicios entre individuos, que llegan a acuerdo entre el producto o servicio y el precio que se

cobra por éste.

Organizacion: Es un sistema social formado por un grupo de personas enfocadas en un

objetivo en comdn a lograr dentro de un tiempo, espacio y cultura determinada.

Almacenamiento: Se asocia a depositar ciertos elementos en un determinado espacio.

Innovacion: Se refiere a aquel cambio que introduce alguna novedad o varias. Cuando
alguien innova aplica nuevas ideas, productos, conceptos, servicios y practicas a una
determinada cuestion, actividad o negocio, con la intencion de ser Gtiles para el incremento de la

productividad.

4.4 Marco contextual

La empresa en la cual se disefiara este plan de mejoramiento es en la empresa D1 S.A.S
especificamente en la tienda ubicada Cra. 23 #58-39, Comuna 8, barrio el trébol de la ciudad de
Santiago de Cali, departamento del Valle del Cauca y su centro de distribucion esta ubicado e Cr.

Cali - Yumbo #26-3, Yumbo, Vuelta de La Hervadura, Arroyo Hondo, Yumbo, Valle del Cauca.

La comuna 8 se encuentra en el centro — nororiente de la ciudad. Limita por el sur con la
comuna 11y por el sureste con la comuna 12; por el nororiente con la comuna 7; por el norte con
la comuna 4 y por el occidente con la comuna 9. La comuna 8 cubre el 4,4% del area total del
municipio de Santiago Cali con 526,7 hectareas. La comuna 8 esta conformada por 18 barrios y
sectores los cuales son: Atanasio Girardot, Benjamin Herrera, Chapinero, EI Trebol, EI Troncal,
Industrial, La Nueva Base, La Floresta, Las Américas, Municipal, Primitivo Crespo, Rafael

Uribe Uribe, Saavedra Galindo, Santa Fe, Santa Mdnica Popular, Simén Bolivar, La Base, Villa
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Colombia. Esta comuna cuenta con 17.625 predios construidos y representa el 4,6% del total de
la ciudad. Esta conformada por 26.028 viviendas, lo cual corresponde al 5,2% del total de

viviendas de la capital vallecaucana.

En cuanto a poblacion, segun el Censo del 2005, en esta comuna habita el 4,8% de la
poblacion total de la ciudad, es decir 96.991 habitantes, de los cuales el 47,2% son hombres
(45.745) y el 52,8% restante mujeres (51.256). Esta distribucidn de la poblacidn por género es
similar a la que se presenta para el consolidado de Cali (47,1% son hombres y el 52,9% mujeres).

El nimero de habitantes por hectarea —densidad bruta- es de 184,21.

El Censo Economico de 2005 nos permite caracterizar econdmicamente esta comuna. El
7,5% de las unidades economicas de la ciudad se encontraban en el 2005 en esta comuna, de las
cuales 59,9% pertenecen al sector comercio, 25,1% al sector servicios y 14,9% a industria. Para
esta comuna encontramos que el 42,2% del trabajo generado por las unidades econdmicas de la
comuna al sector comercio, el 34,1% corresponde a la industria y el restante 23,7% al sector
servicios. De esas unidades econdmicas, el 92,9% corresponde a micro empresas, 6,1% a
pequefas, 0,9% a medianas y tan solo el 0,1% son empresas grandes (las empresas fueron

clasificadas segun el nimero de empleados).

Actualmente en esta zona al ser tan comercial ha surgido bastante competencia para la
tienda D1 ubicada en este sector ya que una amplia variedad de microempresas y medianas han
surgido y se han establecido cerca a la ubicacion conllevando asi que las ventas disminuyan ya
que el mercado tiene mas opciones donde comprar los productos similares a los de las tiendas D1
otras variedades de productos y servicios, sin embargo, siguen innovando en productos para

captar la atencién del mercado y continuar posicionandose correctamente dentro de é€l.
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En el centro de distribucion en el cual hace el envio de la mercancia de los proveedores
esta ubicado en YUMBO, esta zona es industrial, alrededor de ella se encuentran variedades de
CEDIS De diferentes empresas, también se encuentran plantas de fabricacion de alimentos o

productos y sus medios de transporte para la ciudad.

6logo UNICO Out!e(v
AN ERANCISCO

ALFONSO LOPEZ

@Acuaparque de la Cafa
Ambulancias Wilmar

i X Juanchitc
SANTA LUCIA SOMLIN e Guali
A

SIETE DE
290870 JUANCHITO

Tienda D1 - El Trébol

LOS,NARANJOS

SR 'Koba Colombia D1
VALLE G Centro de Eventos

Valle del Pacifico

Jcauchos ksm neopreno

NUEVAFLOREAT A, RICARDO
Del AR BALCAZAR'

/ ALIRIC
COMMUNE
12 (CALI) > L
KAIROS Salsamentaria Avicola y

asyF Pesquera LA FAMILIAR
MARROQUIN Ii

[AGLocoL] @) iy
Tienda D1 El trébol CEDI Yumbo

4.5 Marco temporal

El presente proyecto de investigacion se propone llevar a cabo para el desarrollo del plan
de mejoramiento en la empresa D1 S.A.S ubicada en la ciudad de Santiago de Cali del barrio el
Trébol, la investigacion se desenvolvera en el transcurso de cuatro meses (Agosto-Noviembre)
del afio 2023, en donde se realizara el proyecto sobre el plan de mejoramiento para la toma de
decisiones y luego se emplearan las estrategias que planteadas previamente para minimizar la

problemaética planteada inicialmente. Entre los meses de febrero a mayo del 2024.

4.6 Marco legal
Las normas por las cuales se rige la cadena de tiendas retail “D1 S.A.S.” son las

siguientes:
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Ley 1480 de 2011 (Estatuto del Consumidor): Esta norma establece los derechos y
deberes de los consumidores en Colombia, y regula las relaciones entre estos y los proveedores
de bienes y servicios. Entre otros aspectos, garantiza la proteccién contra publicidad engafiosa,
establece el derecho a la garantia y a la reparacion de productos defectuosos, y regula el derecho

a la informacion clara y veraz sobre los productos.

Decreto 1074 de 2015 (Reglamentario Unico del Sector Comercio, Industria y Turismo):
Este decreto regula las practicas comerciales de los establecimientos de comercio, incluyendo las
cadenas de tiendas retail. Establece, entre otras cosas, que los precios deben estar claramente
exhibidos, prohibe el cobro de sobrecostos no informados previamente al consumidor y regula el

derecho de retracto en las compras realizadas a distancia.

Ley 232 de 1995 (Cddigo Nacional de Policia y Convivencia): Esta ley establece una
serie de normas relacionadas con la convivencia ciudadana y la seguridad en los establecimientos
comerciales. Entre otras disposiciones, regula aspectos como las horas de funcionamiento de los
establecimientos, el uso de parqueaderos y la prevencion de fraudes en las transacciones

comerciales.

Ley 03 de 1991 (Ley de Metrologia Legal): Esta ley establece las normas relacionadas
con las mediciones y unidades de peso y medida utilizadas en Colombia. Regula aspectos como
el etiquetado correcto de los productos y la verificacion de las balanzas y demas instrumentos de

medida utilizados en los establecimientos comerciales.

Decreto 3075 de 1997 (Reglamento Técnico sobre las Condiciones Higiénico-Sanitarias y
de Buena Préctica de Manufactura en Establecimientos que Elaboran Alimentos): Esta norma

establece los requisitos sanitarios y de buenas practicas de manufactura para los establecimientos
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y cadenas de tiendas retail que elaboran o manipulan alimentos. Regula aspectos como la
limpieza e higiene de las instalaciones, el manejo adecuado de alimentos y la prevencion de la

contaminacion.
Resolucion 1441 de 2013 (Normas de Higiene y Manipulacion de Alimentos):

Esta resolucion complementa el Decreto 3075 de 1997 y establece requisitos especificos
para la manipulacion higiénica de alimentos en establecimientos y cadenas de tiendas retail.
Contiene directrices sobre la capacitacion del personal, el almacenamiento y conservacion

adecuada de los alimentos, y la prevencion de enfermedades transmitidas por alimentos.

Ley 1480 de 2011, conocida como el Estatuto del Consumidor: Esta ley establece los
derechos y deberes de los consumidores y regula las relaciones de consumo, incluyendo las
relaciones entre proveedores y cadenas de tiendas retail. Establece, entre otros aspectos, los
derechos de garantia, la proteccién contra publicidad engafiosa y practicas abusivas, y las

medidas para resolver conflictos entre las partes.

Ley 1258 de 2008, sobre la sociedad por acciones simplificada (SAS): Esta ley regula la
forma en que las empresas pueden organizarse y operar, incluyendo las cadenas de tiendas retail
y sus proveedores. Establece los requisitos y procedimientos para la creacion y funcionamiento
de una SAS, y permite la flexibilizacidn en los procesos de toma de decisiones y estructuras de

responsabilidad.

Cadigo de Comercio: Este codigo establece las normas generales aplicables a las
actividades comerciales en Colombia, incluyendo las relaciones entre proveedores y cadenas de
tiendas retail. Regula aspectos como la compra y venta de mercancias, los contratos comerciales,

los derechos y obligaciones de las partes, y los mecanismos de solucion de controversias.
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Articulo 50 de la Constitucion Politica de Colombia: Este articulo establece que la
proteccién al consumidor es un principio fundamental en Colombia. Establece que los
consumidores tienen derecho a la libre eleccion, a la informacion adecuada sobre los bienes y
servicios, a la proteccién contra publicidad engafiosa o abusiva, y a la compensacion por dafios

sufridos.

Articulo 63 del Codigo de Comercio: Este articulo regula la relacién entre proveedores y
cadenas de tiendas retail en cuanto a la entrega de mercancias. Establece que el proveedor debe
entregar las mercancias en el lugar y en el plazo acordado, y que la cadena de tiendas retail esta

obligada a recibirlas y pagar el precio correspondiente.

5 Disefio metodoldgico.

5.1 Componentes investigativos

5.1.1 Tipos, métodos y fuentes de la investigacion

Tipos. El tipo de investigacion utilizado para el presente plan de mejoramiento en la
empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali es la investigacion descriptiva porque segun Kerlinger,
Fred N (2004) “La investigacion descriptiva tiene como objetivo principal describir las
caracteristicas de determinados grupos, fendmenos o situaciones de interés. A través de la
observacién sistematica y el registro de datos, se busca proporcionar una imagen clara y precisa
de la realidad estudiada.” De modo que, para el presente plan se identificara una seria de
distintivos y comportamientos precisos tanto de los procesos de solicitud de pedido, recibo,
reparto y despacho, como del personal que interviene en dichas areas para llevar a efecto las

actividades en la empresa D1 S.A.S.

Por lo tanto, Se hara por medio de este método una descripcion en el proceso de solicitud,

recibo, reparto y despacho que, a manera de estudio, en la zona de stock se estan generando una
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inconsistencia en sus procedimientos, que no son adecuados para la empresa D1 S.A.S ya que se
presentan problemas a la hora de emitir ordenes de pedido sin tener certeza del historial de las
mercancias del stock y por ende se presentan confusiones y errores con la mercancia. Con ello se
pretende mostrar los eventos que ocurren para llegar a unas soluciones que puedan resolver la

situacion.

Igualmente, el presente trabajo, por su finalidad se considera que es de tipo aplicada, porque
se debe dar solucidn a la problemaética identificada en las areas de la empresa D1 S.A.S ubicada
en Cali, Colombia, por lo cual es necesario aplicar conocimientos adquiridos por los autores, en
la carrera de Procesos Administrativos. Se define que es aplicada ya que Giraldo-Ospina
(2020), expresa que el estudio de casos es un método utilizado como herramienta de la
investigacion aplicada en administracion. Ademas, nos aclara que este tipo de investigacion
busca la solucién de problemas préacticos, sobre todo al interior de las organizaciones, o en la
aplicacion de modelos y tecnologias de gestion propias de las ciencias de la organizacion.
(GIRALDO-OSPINA, 2022).

Métodos. El presente proyecto de mejoramiento en la empresa D1 S.A.S se haré con
diferentes métodos, por lo que se considera un enfoque multimetodico. Segun John W. Creswell
(2018) “El enfoque multimetddico implica el uso de multiples métodos y técnicas en una misma
investigacion, lo cual permite abordar el problema desde diferentes perspectivas y recopilar
evidencias complementarias. Al combinar enfoques cualitativos y cuantitativos, se busca obtener

una vision méas completa y enriquecedora de la situacion estudiada.”

En términos generales, los estudios cualitativos involucran la recoleccion de datos utilizando
técnicas que no pretenden medir ni asociar las mediciones con nimeros, tales como observacion

no estructurada, entrevista abiertas, revision de documentos, discusion en grupos, evaluacion de
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experiencias personales, inspeccion de historias de vida, analisis semanticos y de discursos
cotidianos, interaccidn con grupos o comunidades, e introspeccion. (Mendoza & Hernandez-
Sampieri, 2018)

En su libro, Neuman establece la diferencia entre la investigacion cuantitativa y cualitativa,
destacando que la investigacion cuantitativa se basa en la recoleccion y el andlisis de datos
numéricos utilizando técnicas estadisticas. Este enfoque busca generalizar los resultados y
establecer relaciones causales entre variables a través de la medicion y el andlisis cuantitativo
(Lawrence W. Neuman, 2013).

Peter Drucker destaca la importancia de aplicar el método de investigacion deductivo en la
administracién. Propone que los gerentes deben partir de principios y conceptos generales para
formular hipodtesis y teorias especificas sobre como administrar y dirigir eficientemente una
organizacion. Luego, a través de la observacion y el analisis de los resultados, los gerentes
pueden confirmar o refutar esas hipotesis y ajustar sus enfoques de gestion (Peter Drucker,
1954).

Por lo tanto, para el disefio del presente proyecto de mejoramiento se utilizara el método de
investigacion deductivo ya que se pretende relacionar los puntos que tienen en comdn las areas
pedido, recibo, reparto y despacho para dar una lectura optima con el propdsito de indagar los
hechos o situaciones que deben ser evaluadas, a partir de las caracteristicas mas importantes de
las areas para llegar al punto de origen de la situacion presentada en la empresa D1 S.A.S de la
ciudad de Cali.

Método deductivo: Es una estrategia de razonamiento empleada para deducir conclusiones

I6gicas a partir de una serie de premisas 0 principios.
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En este sentido, es un proceso de pensamiento que va de lo general (leyes o principios) a lo
particular (fendmenos o hechos concretos).

Método deductivo directo: Es aquel en que el juicio se produce a partir de una unica premisa,
sin que esta sea diferenciada con otras.

Método deductivo indirecto: Es aquel en el que la primera premisa contiene la proposicién
universal, y la segunda una de caracter particular. La conclusion, en consecuencia, sera el

resultado de la comparacion entre ambas. (significados.com, 2018)

Fuentes.

Las fuentes de informacion necesarias para el objeto de investigacion son:

Fuentes de investigacion primarias son aquellas que contienen informacion de primera mano, por
lo cual, en el presente proyecto se implementara esta fuente de investigacion por medio de una

encuesta en la empresa y las areas a implementar el presente proyecto de mejoramiento con el fin
de identificar mas precisamente las causas por las cuales se encuentran fallas en la zona stock de

las areas de pedido, recibo, reparto y despacho.

Se implementaran adicionalmente fuentes de investigacion secundarias ya que son aquellas que
fueron creadas mas tarde por alguien que no tuvo experiencia de primera mano o particip6 en los
eventos, brindan informacion reorganizada, extraida, interpretada o sintetizada, por lo medio de
libros, tesis o articulos que se encuentren relacionados sobre las areas del proyecto y relacionado
con la empresa con el fin de obtener amplia informacion y asi mismo lograr presentar una

reestructuracion o mejora en los procesos actuales de la empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali.
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5.1.2 Linea de la investigacion

El presente trabajo se inscribe en la linea de investigacion del programa Técnico
Profesional en procesos Administrativos del Instituto Técnico Nacional de Comercio “Simén
Rodriguez” “Mejoramiento de la Productividad en las Organizaciones; Sub-lineas de

Investigacion: mejoramiento empresarial.

5.1.3 Delimitaciones del objeto de estudio

La investigacion del presente proyecto sera ejecutada en la empresa D1 S.A.S, ubicada en
la Ciudad de Cali (\alle). Para el desarrollo del objetivo principal de esta investigacién se
estudiara la informacion relacionada con la falta de comunicacion en el proceso de solicitud de

envio y recibo de mercancia en stock de los proveedores en la empresa.

Académicamente el proyecto se encuentra enmarcado dentro del area del conocimiento
en Gestion administrativa, y el objeto de estudio de este trabajo es el analisis de la informacion
relacionada con la mejora el proceso de solicitud de envio y recibo de mercancia en stock de los

proveedores que se implementara en la empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali.

5.1.4 Poblacion y muestra de estudio

Este proyecto propone una mejora en el proceso de solicitud de envid y recibo de
mercancia en stock de los proveedores en la empresa D1 S.A.S ubicada en la ciudad de Cali, una
empresa del sector Retail, que apruebe la realizacion de un plan de accién, necesario como punto
de referencia, para conseguir el mejoramiento de sus practicas, administrativas, acarreando
beneficios econdmicos y que al mismo tiempo produzca aumento del valor de la empresa. Con lo
anterior, la poblacion a estudiar serd la empresa D1 S.A.S, y la muestra que se tomara para
realizar el estudio serd el area de solicitud, recibo y envio de stock de la empresa D1 S.A.S de la

ciudad de Cali.
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5.2 Técnica e instrumentos

5.2.1 Diagnostico empresarial

Seglin Rincon (2012) “El diagnostico empresarial le permite a la administracion conocer
la situacién actual por la que atraviesa el proceso organizativo, con qué cuenta la empresa y qué
puede o debe hacer, qué estrategias implementar para superar los obstaculos que impiden obtener
los resultados esperados, realizando seguimiento evaluativo a las mismas y, por consiguiente,

efectuando los ajustes a que haya lugar. (Rincén, 2012)

A través del diagndstico empresarial, las PYMES pueden detectar las causas principales
de los problemas que las aquejan, de tal manera que consigan enfocar los esfuerzos futuros en
buscar medidas mas efectivas. Asimismo, la entidad puede establecer cuéles son los obstaculos
que le impiden obtener los resultados deseados y ser mas competitivas, logrando asi ser capaz de
establecer estrategias de crecimiento y satisfacer sus propios objetivos conociendo los

requerimientos de sus clientes. (Rincon, 2012)

Por otra parte, el diagnostico empresarial les garantiza a las empresas hacer frente a los
constantes cambios del mercado, de la tecnologia y asegurar una posicion competitiva en éste. A
los directivos, les permite identificar y conocer los problemas que presenta la empresa y plantear
un plan de accion que oriente el futuro de la misma; utilizando apropiadamente los resultados del
diagnostico, el cual ayuda a mejorar en forma importante el proceso de toma de decisiones del
negocio, con el fin de cumplir los objetivos propuestos y la competitividad empresarial.”

(Rincon, 2012)

De acuerdo con Mufiiz (2017) para realizar el diagnostico empresarial al interior de la

compaiiia, lo primero que debemos hacer es analizar las clases de diagndstico que podemos
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ejecutar y determinar cual de estos es pertinente para la empresa D1. S.A.S dentro de estos

encontramos los siguientes. (Mufiiz, 2017)

Diagndsticos especificos: se caracteriza por centrarse en aquellos procesos méas
concretos, es decir estudian diferentes aspectos del mercado, estados financieros o procesos de
gestion como son inventarios, productividad, red de ventas, y cualquier otro proceso relacionado

con la actividad de la empresa, estos son mas preciso y concretos

Independientemente del enfoque que pretendamos darle al diagndstico, especifico o
integral, se deben tener en cuenta cuatro tipos de procesos que seran los que garantizaran un

buen trabajo, estudio y que permitiran obtener muy buenos resultados. (Muiiiz, 2017)

Se implementara el diagnostico especifico porque se busca en profundidad los problemas
de la realidad a abordar, intervenir, transformar y gracias a esto se lograra aplicar un correcto
analisis para la toma de decisiones que permitan desarrollar las estrategias las cuales sean
necesarias para poder afrontar todo tipo de cambio, problemas o inconvenientes que puedan

llegar a presentarse en el presente proyecto de mejoramiento.

Evaluacion: estableceremos un baremo que nos permitira evaluar la situacion actual de
la empresa, centrandonos sobre aquellos puntos los cuales deseemos realizar el diagnostico:

consumidores, calidad, compras, finanzas, proceso de produccion, etcétera.

Vision detallada o concreta: en este punto es cuando el equipo o persona encargada de
realizar el diagnostico se centran especialmente en recoger toda la informacion posible acerca del
apartado concreto de la empresa por el que se esta interesado estudiar, este proceso es posible
gracias a la obtencidn de imagenes, tablas, graficos, entrevistas, y toda clase de recursos que

permitan conocer de primera mano la situacion o tema a analizar.
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Célculos: llegados a este punto y con la informacion recogida de la fase anterior, es

establecer el estado del tema 'y en qué nivel esta segun el baremo que se haya querido fijar.

Conclusiones: se procesa y analiza toda la informacion que se ha recogido y se estudia
para evaluar y conocer los motivos que impiden alcanzar aquellos pardmetros que en su
momento se establecieron. Conociendo los problemas o causas negativas del apartado

seleccionado, serd mucho mas facil encontrar las soluciones.

De acuerdo con el analisis, es importante que se tengan en cuenta los aspectos
mencionados, ya que, de esta forma, la presente investigacion podra tener los efectos esperados

al interior de la empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali, Colombia.

5.2.2 Analisis de procesos
El anélisis de procesos es exactamente el punto necesario para evaluar si los procesos
empresariales estan alineados con los objetivos estratégicos de la empresa y comprender por qué

y cOmo se estan consiguiendo los resultados.

Definir las prioridades.

Se resaltan los procesos mas importantes para asi tener un orden a realizar.

Para el presente proyecto de mejoramiento de la empresa D1 S.A.S se define como
prioridad perfeccionar el proceso actual en el area de la tienda respecto a la comunicacion con el
area de stock de la empresa, mejorando la comunicacion entre ellos y reestructurando procesos
para un buen manejo de mercancia y que asi, no se presenten errores de inventario, retrasos e

inconsistencias con los productos solicitados por la tienda.

Entender el escenario:
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Se tiene en cuenta el entorno, factores econdmicos, intereses y el perfil de nuestros

clientes.

Las tiendas D1 son una cadena de tiendas del factor 'retail' en Colombia que ofrece
productos de consumo bésico a precios bajos. El plan de mejoramiento se va a realizar
internamente en el &rea de Stock y este proyecto favorece tanto a la empresa como a los mismos

clientes ya que se reestructurara el proceso de la distribucion de la mercancia.
Establecer el alcance:
Definir hasta donde se desea llegar con este analisis.

El presente proyecto tiene como objetivo llegar hasta la fase de propuesta del plan de

mejoramiento en el &rea de Stock.
Definir el método:
Es necesario elegir el enfoque del analisis y la forma en que se recogeran los datos.

El presente proyecto se desarrollara mediante la recoleccion de datos por medio de la
indagacién con la ayuda de una encuesta en el area de stock y la tienda D1 de la ciudad de Cali,

se definiran estrategias para lograr promover el desarrollo del plan de mejoramiento.
Definir el equipo:

Se establece que personas realizaran el analisis y darles una capacitacion para ampliar su

conocimiento y obtener resultados mas favorables.

En el presente plan se definio quien desarrollara el plan de mejoramiento seré el area de
stock supervisada por el gerente general, donde se les propone dar curso gratuito de sistemas y

comunicacion efectiva para el mejoramiento de este para obtener resultados favorables.
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5.3 Procedimientos

A continuacion, se explica cdmo se procedera para obtener los resultados esperados de

acuerdo con cada uno de los objetivos planteados en el capitulo dos del presente proyecto:

5.3.1 Fases del diagnostico en la empresa D1 S.A.S

El diagnostico empresarial D1 S.A.S. se hara de la siguiente manera:

1. Se analizara las diversas deficiencias que se estan presentando dentro de la empresa

como amenazas y debilidades

Amenazas:

v

v

Competencia feroz de otras empresas en el mercado retail.

Cambios en las preferencias y demandas de los consumidores.

Posible aumento en los costos de los proveedores.

Problemas de calidad o incumplimiento de los proveedores.

Retrasos o fallas en la entrega de la mercancia por parte de los proveedores.

Riesgo de pérdida o dafio de la mercancia durante el proceso de envio o

manipulacion.

Riesgo de obsolescencia de la mercancia debido a cambios rapidos en las

tendencias y demanda del mercado.

Debilidades:

v" Falta de un sistema automatizado o actualizado para gestionar el proceso de

pedido, recibo, solicitud y despacho de mercancia en stock.
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v' Falta de personal capacitado en el area de operaciones y logistica.
v" Deficiencias en el sistema logistico y de inventario.
v" Falta de una red de proveedores confiables y eficientes.
v' Falta de un buen sistema de seguimiento y control de inventario.

v" Baja eficiencia en la resolucidn de problemas y manejo de situaciones

imprevistas.

v Débil integracion de sistemas y falta de tecnologia adecuada para mejorar el

proceso de pedido, recibo, solicitud y despacho de mercancia.
2. Se visualizara las relaciones de causa y efecto dentro la empresa.
3. Se recopilaré las posibles causas del problema de la empresa

5.3.2 Pasos para estudio de procesos la empresa D1 S.A.S.
Mediante una revision minuciosa se debe determinar los procesos que esta llevando la
empresa D1 S.A.S, y diagnosticar que acciones se deben mejorar para potencializar el proceso e

insertar a la empresa dentro del ambito de calidad y eficiencia.

En las diferentes areas ya sea administrativa, donde se implementara el mejoramiento en el
proceso de solicitud de envio y recibo de mercancia en stock de los proveedores en la empresa.

En el area de stock en la cual se hara un trabajo que se proporcione.

5.3.3 Pasos para calcular el costo de la propuesta
El célculo de los costos y beneficios en la implementacién de la propuesta de
mejoramiento en el proceso de solicitud de envio y recibo de mercancia en stock de los

proveedores de la empresa D1 S.A.S, se hara de la siguiente forma:
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Paso 1: Identificar los costos operativos actuales relacionados con el proceso de solicitud de
envio y recepcion de mercancia en stock de los proveedores. Esto puede incluir costos como

mano de obra, materiales, software, transporte y almacenamiento.

Paso 2: Analizar los problemas y deficiencias existentes en el proceso actual. Esto implica
identificar las areas de mejora y determinar qué cambios se deben realizar para optimizar el

proceso.

Paso 3: Estimar los costos asociados con la implementacion de las mejoras propuestas. Esto
puede incluir la inversion en nuevas tecnologias, la contratacion de mano de obra especializada,

la capacitacion del personal o la compra de nuevos equipos o software.

Paso 4: Calcular los beneficios esperados de la implementacion de las mejoras propuestas. Esto
podria incluir una mayor eficiencia en el proceso, una reduccion en los gastos operativos, una

disminucién en los tiempos de entrega o una mejora en la satisfaccion del cliente.

Paso 5: Comparar los costos estimados con los beneficios esperados para determinar si la
propuesta de mejora del proceso es viable desde una perspectiva financiera. Esto implica calcular
el retorno de la inversion y determinar si los beneficios superan los costos en un periodo de

tiempo razonable.

6 Resefa histérica empresarial

Tiendas D1 fue fundada en 2009 por el empresario antioquefio German Efromovich, a traves
de su firma Koba Colombia S.A.S. La idea detras de D1 era replicar el modelo de tiendas de
descuento que ya habia tenido éxito en Europa y Estados Unidos, como las cadenas Aldi y Lidl

en Alemania. El concepto se basaba en ofrecer productos de alta calidad a precios muy bajos,
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eliminando intermediarios, reduciendo costos operativos y optando por un formato de tienda
pequefio y eficiente.

La primera tienda D1 se inaugurd en Medellin, Antioquia, y pronto se expandi6 a otras
regiones del pais. La estrategia de expansion de D1 fue rapida y agresiva, logrando abrir cientos
de tiendas en un corto periodo de tiempo. La empresa se concentrd inicialmente en areas urbanas
y rurales desatendidas por las grandes cadenas de supermercados, lo que le permitié captar un
mercado amplio y diverso.

El modelo de negocio de D1 es lo que se conoce como "hard discount™ o descuento duro,
caracterizado por ofrecer una gama limitada de productos, en su mayoria marcas propias, en un
formato de autoservicio. Las tiendas tienen un disefio sencillo, con estanterias y cajas de carton
que facilitan la reposicion rapida de productos. La compafiia se enfoca en ofrecer productos
esenciales, eliminando la oferta de productos no esenciales y de lujo para mantener los precios
bajos.

Este enfoque ha permitido a D1 mantener un crecimiento constante en un mercado
competitivo, donde grandes cadenas como Exito y Olimpica han tenido que adaptarse a la
presencia de este nuevo competidor.

El éxito de D1 ha llevado a la empresa a ser una de las principales cadenas de supermercados en
Colombia. Su crecimiento ha sido tan notable que ha obligado a competidores como Ara (del
grupo portugués Jerénimo Martins) a entrar en el mercado con formatos similares.

A lo largo de los afios, D1 ha continuado expandiéndose, abriendo nuevas tiendas en ciudades y
municipios, y consolidando su presencia en el mercado colombiano. Segun datos de la industria,
D1 ha logrado captar una cuota significativa del mercado, convirtiéndose en una opcién popular

para los consumidores de clase media y baja.
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D1 ha tenido un impacto significativo en la economia colombiana, no solo por generar empleo
directo a través de sus tiendas, sino también por su enfoque en productos nacionales y su politica
de precios bajos, que ha beneficiado a millones de colombianos. Ademas, la empresa ha
impulsado a proveedores locales a cumplir con estandares de calidad y eficiencia, generando un
impacto positivo en la cadena de suministro.

A pesar de su éxito, D1 enfrenta varios desafios, como la competencia creciente, la necesidad de
mantener margenes de rentabilidad en un contexto econdémico incierto y las expectativas de los
consumidores, que evolucionan constantemente. Sin embargo, la empresa ha demostrado
adaptabilidad y capacidad para innovar en su modelo de negocio, lo que sugiere que continuara
siendo un actor clave en el sector retail de Colombia.

En resumen, Tiendas D1 ha revolucionado el mercado de retail en Colombia, introduciendo un
modelo de negocio exitoso que ha beneficiado a consumidores y proveedores por igual. Su
historia es un ejemplo de como la innovacion en modelos de negocio puede transformar

industrias y satisfacer las necesidades de un mercado en constante cambio.

6.1 Tipo de empresa— Constitucion

Empresa subsidiaria- forma legal sociedad por acciones simplificada
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6.2 Capital social

Tiendas D1 SAS empezé con un capital alrededor de $1.079.893.819, convirtiéndose en la
primera cadena de descuento en llegar al pais, con un formato que revolucion6 la manera de
hacer mercado de los colombianos. Hoy en dia tiendas D1 esta evaluada por un monto de
$3.000.000.000, puesto que, el crecimiento ha venido siendo bastante eficaz tanto asi que cuenta
con mas de 17.000 empleados, promoviendo la equidad de género y la inclusion de personas con

diversidad cognitiva.

6.3 Objeto social

D1 S.A.S. tiene como objeto social principal la comercializacion al por menor de productos
de consumo masivo, incluyendo alimentos, bebidas, productos de aseo personal, productos de
limpieza del hogar, y otros bienes de primera necesidad. La empresa se dedica a la venta de estos
productos a través de una red de tiendas de descuento, caracterizadas por ofrecer precios
altamente competitivos mediante la optimizacion de su cadena de suministro y la reduccion de

costos operativos.

6.4 Misidny Vision Empresarial

6.4.1 Mision:

Convertirse en la primera opcion de compra permanente para los colombianos, generando valor
para los accionistas y promoviendo el bienestar de sus colaboradores

6.4.2 Vision:

Ser la cadena de tiendas mas grande y eficiente de Colombia, reconocida por su compromiso

con la calidad, la innovacion y la sostenibilidad.
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6.5 Politicas de empresa
6.5.1 Politica de Precios Bajos
e Compromiso con Precios Competitivos: D1 S.A.S. se compromete a ofrecer productos
de consumo masivo a precios competitivos, asegurando que todos los clientes puedan
acceder a bienes esenciales sin comprometer la calidad. Esta politica se implementa
mediante la negociacion directa con proveedores, la optimizacion de la cadena de

suministro, y la eliminacion de costos innecesarios en la operacion.

e Transparencia en Precios: La empresa garantiza la transparencia en los precios de sus
productos, evitando practicas engafiosas y asegurando que los precios reflejen fielmente
el valor de los productos. Las promociones y descuentos se comunican de manera clara 'y

precisa.

6.5.2 Politica de Calidad

e Control de Calidad: D1 S.A.S. establece rigurosos estandares de control de calidad
para todos los productos que comercializa, asegurando que cumplan con las
normativas locales e internacionales en materia de seguridad alimentaria, higiene, y
etiquetado. Se realizan auditorias periodicas a proveedores para garantizar el
cumplimiento de estos estandares.

e Innovacion en Marcas Propias: La empresa se esfuerza por desarrollar y mantener
productos de marca propia que cumplan con los mas altos estandares de calidad,

ofreciendo una alternativa confiable y accesible para los consumidores.
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Politica de Sostenibilidad

Reduccion de Desperdicios: D1 S.A.S. promueve practicas que minimizan el desperdicio
en todas las etapas de la cadena de suministro. Esto incluye la optimizacion de
inventarios, la reduccion de embalajes innecesarios, y la promocion de productos
cercanos a su fecha de vencimiento mediante descuentos.

Responsabilidad Ambiental: La empresa busca reducir su huella ambiental a través de
iniciativas como el uso de bolsas reutilizables, la gestion responsable de residuos, y la
promocion de productos sostenibles. D1 también colabora con proveedores que

demuestren un compromiso con practicas agricolas y manufactureras sostenibles.

Politica de Atencion al Cliente

Satisfaccion del Cliente: D1 S.A.S. se compromete a ofrecer una experiencia de compra
satisfactoria y eficiente. Esto incluye un servicio rapido en las tiendas, personal
capacitado, y la resolucion oportuna de quejas y sugerencias.

Devoluciones y Cambios: La politica de devoluciones y cambios de la empresa es clara 'y
sencilla, permitiendo a los clientes devolver o cambiar productos que no cumplan con sus
expectativas, siempre que se presenten en su estado original y con el comprobante de

compra.

Politica de Etica y Cumplimiento
Conducta Etica: D1 S.A.S. opera bajo estrictos principios éticos, asegurando que todas

sus practicas comerciales sean transparentes, justas y en linea con las normativas locales
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e internacionales. La empresa prohibe cualquier forma de corrupcion, soborno o practicas
fraudulentas.

Cumplimiento Legal: La empresa se asegura de cumplir con todas las leyes y
regulaciones aplicables en Colombia, incluyendo normativas laborales, tributarias, y de
seguridad. Se realizan auditorias internas para garantizar que todas las operaciones sean

conformes a las leyes vigentes.

Politica de Recursos Humanos

Igualdad y No Discriminacion: D1 S.A.S. promueve un entorno laboral inclusivo y
diverso, prohibiendo cualquier forma de discriminacién por razones de género, raza,
orientacion sexual, religion, discapacidad o cualquier otro aspecto protegido por la ley.
La empresa se esfuerza por ofrecer igualdad de oportunidades a todos sus empleados.
Capacitacion y Desarrollo: La empresa invierte en la capacitacion continua de su
personal, asegurando que todos los empleados estén bien formados y puedan desempefiar
sus funciones de manera eficiente. Se promueve el desarrollo profesional dentro de la
empresa, con oportunidades de ascenso y crecimiento.

Seguridad en el Trabajo: D1 S.A.S. implementa estrictas politicas de seguridad y salud
ocupacional, garantizando que todos los empleados trabajen en un entorno seguro. Se
realizan capacitaciones regulares sobre practicas seguras y se supervisa el cumplimiento

de las normas de seguridad en todas las instalaciones.
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Politica de Responsabilidad Social Corporativa (RSC)

Compromiso con la Comunidad: D1 S.A.S. participa activamente en programas de

responsabilidad social, apoyando iniciativas que beneficien a las comunidades en las que

opera. Esto incluye donaciones, programas de apoyo a la educacion, y el fomento de

practicas de consumo responsable.

Apoyo a Proveedores Locales: La empresa prioriza la compra de productos a proveedores

locales, contribuyendo al desarrollo econdémico de las regiones donde opera y apoyando

la economia local.

6.6 Estructura empresarial
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6.7 Portafolio de productos

D1 S.A.S en Colombia ofrece un amplio portafolio de productos a precios accesibles a través
de sus tiendas de descuento:

e Alimentos y Bebidas en general

e Productos de Aseo y Cuidado Personal

e Productos para el Hogar

e Productos de Marca Propia

e Productos Temporales y Ofertas Especiales

e Alimentos Preparados y Snacks

e Productos de panaderia
D1 se ha destacado por su concepto de marca propia, ofreciendo productos de calidad a precios
cdémodos. Su presencia en todo el pais ha hecho que sea una opcion popular para los

consumidores colombianos.

6.8 Mercado

Este segmento esta dirigido principalmente a consumidores de ingresos bajos y medios,
quienes buscan maximizar su poder adquisitivo.

D1 se destaca por su enfogque en precios bajos, oferta limitada pero esencial, y la ausencia de
servicios adicionales como estacionamiento 0 empaques especiales, 1o que contribuye a reducir
costos.

o Perfil del Consumidor:
Los principales consumidores de D1 son familias de ingresos medios y bajos, trabajadores

independientes, y personas que valoran la relacion calidad-precio.
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El consumidor de D1 es pragmatico y prefiere una experiencia de compra rapida, sin

distracciones innecesarias.

6.9 Evolucion financiera

La evolucion financiera de D1 S.A.S en Colombia durante los ultimos cinco afios ha sido
marcada por un crecimiento continuo y significativo en sus ingresos. Esta expansion ha sido
impulsada por la estrategia de precios bajos y la apertura de nuevas tiendas. La compafiia ha
logrado captar una porcién significativa del mercado colombiano, especialmente en segmentos
de bajo costo, lo que ha contribuido a su aumento de ingresos.

A continuacion, se presenta un analisis basado en los ingresos estimados de la compafiia entre

2018 y 2023.

2018 $ 3.500.000.000
2019 $ 4.500.000.000
2020 $ 6.000.000.000
2021 $ 7.500.000.000
2022 $ 9.000.000.000
2023 $ 10.500.000.000
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La compafiia ha experimentado un crecimiento constante en sus ingresos, lo que refleja su

exitosa estrategia de expansion y adaptacion a las demandas del mercado

6.9.1 Analisis Gréfico

2018-2019: Un crecimiento moderado que marca el inicio de una expansion mas agresiva.
2020: Un aumento notable, posiblemente impulsado por la mayor demanda durante la pandemia.
2021-2023: Un crecimiento sostenido, consolidando la posicion de D1 en el mercado.

Este crecimiento refleja la capacidad de la empresa para aprovechar oportunidades en el mercado

colombiano y continuar expandiéndose a un ritmo acelerado.

7 Analisis de la situacion actual de la empresa
7.1 Analisis del sector: Entorno econémico en que se mueve la empresa
D1 es una empresa de tiendas de descuento que se mueve en un entorno econémico en el

que la competencia es intensa y las condiciones macroeconémicas dificultan mantener los costos
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bajos. es la marca que lidero el macro sector de comercio en 2023, superando a otros gigantes del

sector como Grupo Exito, Ara y Subentiendas Olimpica.

Competidores potenciales: El sector cadena de tiendas de 'retail’ presenta un alto nivel
de productos en competencia debido al aumento de nuevas tiendas en los Ultimos afios que tiene
una alta demanda en Colombia. Al existir diversos establecimientos en el sector, los cuales
brindan el mismo servicio de alimentos y despensa, aseo hogar, lacteos, productos congelados,
entre otros, se puede evidenciar una alta competencia entre estos que se da por diversos factores,
con el fin de lograr un mejor posicionamiento en la cuidad. La competencia de estos
establecimientos se ve incrementada ya que muchos de estos se han actualizado con las nuevas
tecnologias por lo cual en la actualidad cuentan también con perfiles en las diferentes redes

sociales donde ofertan sus servicios o tienen su propia pagina web.

Competidores existentes: Al existir diversos establecimientos en el sector, es
importante resaltar lo que logrado tiendas D1 superando a algunas cadenas en términos de
tiendas y ventas como lo es el éxito, la estrategia que ha permitido que tiendas D1 sea una gran
competencia para tiendas como Ara, Isimo, Oxxo y 7-Eleven, es que ofrecen precios bajos y
marcas propias, lo que ha permitido mantener ventaja competitiva dentro del mercado. Ademas,
la empresa ha expandido su presencia en mas de 450 municipios generando una mayor demanda

y asi creando nuevas oportunidades de trabajo.

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes reflejan un pilar importante para el
sector y para cualquier negocio, en el caso del sector ‘retail’, hay un nivel alto de competencia lo
que permite incrementa el poder de negociacion de los clientes, permitiéndoles tener el poder de
eleccion debido a que pueden llegar a recorrer todas las tiendas para comparar para precios y

decidir cuél es el que mejor opcidn que se adapte a su economia y necesidad.
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Poder de negociacién de los proveedores: la capacidad de negociacion en el sector
tretail es bajo, debido alta oferta de proveedores en el sector con productos similares, hace que la

capacidad de negociacion se debilite, lo que facilita la busqueda del mejor precio.

7.2 Lacompetencia

Exito: En 1905 con la apertura de Carulla en Bogota, posteriormente el LEY llega a
Barranquilla en 1922 y en 1949, Don Gustavo Toro, abre el primer Exito en Medellin, ampliando
la presencia de la compafiia en el pais. Gracias al trabajo conjunto de cada una de estas marcas y
al desarrollo de los negocios complementarios, hoy son lideres del retail en Colombia y Uruguay,

y contamos con presencia en Argentina.

Ara: Jeronimo Martins es una compafiia portuguesa de distribucion de productos de
alimentacion y manufactura de bienes de consumo perecederos.
Iniciaron operacion en Colombia en 2012, bajo el nombre de Tiendas ara, con el proposito de
democratizar el acceso a alimentos de excelente calidad, bajo un modelo caracterizado por la
cercania, la eficiencia, la calidad, el buen servicio, la fortaleza los productos de marca propiay,

sobre todo, precios bajos los 365 dias del afio.

Oxxo: Cadena Comercial OXXO, S.A. de C.V., referida simplemente como Oxxo, es una
cadena multinacional de tiendas de conveniencia mexicana, propiedad de FEMSA, fundada
en Guadalupe, Nuevo Ledn, México en 1978, subsidiaria de FEMSA Comercio, S.A. de C.V., y
con su sede en Monterrey, Nuevo Ledn, que actualmente cuenta con alrededor de 21,000
ubicaciones tanto en México como otros paises de Latinoamérica, y también tiene presencia en
los Estados Unidos y Espafia.256 Esta misma es la Division Proximidad, una de las tres
divisiones en las que se divide FEMSA Comercio, siendo esta la mas grande, representando el

58% de sus ingresos.


https://es.wikipedia.org/wiki/Tienda_de_conveniencia
https://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A9xico
https://es.wikipedia.org/wiki/Fomento_Econ%C3%B3mico_Mexicano
https://es.wikipedia.org/wiki/Guadalupe_(Nuevo_Le%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Nuevo_Le%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A9xico
https://es.wikipedia.org/wiki/Monterrey
https://es.wikipedia.org/wiki/Nuevo_Le%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Am%C3%A9rica_Latina
https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
https://es.wikipedia.org/wiki/Espa%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/Oxxo#cite_note-femsa_1-2
https://es.wikipedia.org/wiki/Oxxo#cite_note-5
https://es.wikipedia.org/wiki/Oxxo#cite_note-LPG1-6
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llustracion

Gréfico

COMPETENCIA

EXITO
m D1
B ARA
B OXXO

Competencia indirecta: tiendas D1 con una alta variacién en competidores indirectos como lo

son:
1. Supermercados: Carrefour, Walmart y Makro
2. Tiendas de descuento: Dollacity, Nimimax
3. Tiendas especializadas: Homecenter y Linio.

7.3 El mercado actual — Participacién en el mercado
1. Entender el mercado en el que se mueve para tiendas D1 es crucial ya que permite
desarrollar estrategias efectivas de marketing, ventas y desarrollo de productos que satisfagan las

necesidades y demandas de sus clientes.
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2. Tiendas Ara, que abrié 1.330 tiendas: es una cadena de tiendas de descuento
colombiana que ofrece una variedad de productos a precios competitivos, ha logrado establecerse

como una opcion competitiva en el mercado colombiano.

Alegria al mejor precio

3. Almacenes Isimo, que cerrara el afio con mas de 400 tiendas: opera bajo un modelo de

tiendas de descuento, ofreciendo una variedad de productos basicos y no basicos a precios bajos.
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7.4 Estrategias de mercadeo y ventas

Calidad y precio: se basa en ofrecer productos de calidad a precios bajos. Para ello, la
empresa cuenta con una serie de sellos y certificaciones de calidad, como BPM, HACCP, ISO
22000 e 1SO 9000. Ademas, D1 realiza pruebas sensoriales y de desempefio de los productos en

las diferentes regiones del pais, con el objetivo de garantizar la calidad de los mismos.

Creatividad: buscan disefios modernos y minimalista, promociones en la tienda,

ventanas y escaparates llamativos, uso de materiales reciclables.

Servicio de atencidn al cliente: En una sector cambiante y competitiva, es necesario
establecer fidelidad y confianza con los clientes, para asegurar la permanencia en el mercado, por
eso tiendas D1 opta por implementar sistemas que busca conocer las opiniones y sugerencias de
los clientes para ofrecer una atencion adecuada y oportuna, innoven la forma de como

comunicarse con los clientes y mejoren la imagen de la empresa.

Estrategia de expansion: D1 ha implementado una estrategia de expansion agresiva,
abriendo més de 2.000 tiendas en todo el pais, lo que le permitido cubrir el 87% del territorio
nacional. Esto les he permitido llegar a municipios y poblaciones donde no es factible para las

grandes cadenas de supermercados

Surtido de productos: lanzan nuevas lineas de productos, como la de ropa, para

aumentar la oferta a sus clientes y mejorar la experiencia de compra.

7.5 Matriz DOFA



7.6 Analisis interno y externo de la empresa

MATRIZ DOFA DE LAEMPRESAD1S.A.S

S7

VARIABLES INTERNAS

Fortalezas

Debilidades

1.BAmplia red de tiendas en Cali.

2.Rrecios competitivos que atraen a consumidores de
bajos ingresos.

3.Blianzas estratégicas con proveedores locales.

4 [Bogistica eficiente en distribucion de productos.
5.Buen posicionamiento de marca en la region.
6.Mariedad de productos basicos.

7.Blta fidelidad de los clientes.

8.Bmplementacion de tecnologia para ventas en linea.
9.Rersonal capacitado en atencién al cliente.
10.@Bestion eficiente de inventarios.

1.Pependencia excesiva de proveedores locales.

2.Bimitacion en la variedad de productos internacionales.

3.Halta de presencia en algunas areas rurales.

4.mfraestructura tecnolégica limitada para expansion digital.
5.@apacidad limitada de almacenamiento.

6.Dependencia de un segmento de mercado especifico.

7.Balta de estrategias de sostenibilidad.

8.Menor presencia de productos premium.

9.Bscasa inversion en marketing digital.

10.Pesactualizacion en la experiencia del cliente en tiendas fisicas.

VARIABLES EXTERNAS

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

1.@recimiento de la demanda de productos esenciales.
2.Expansion hacia nuevas zonas urbanasyrurales.
3..lhcremento en elconsumo de productos locales.
4.Bso de tecnologia en ventas por canales digitales.
5.Acceso a incentivos gubernamentales para empresas
locales.

6.@reciente interés por productos ecologicos.
7.Blianzas con startups de logistica.

8.®ayor interés por productos en promociones.
9.Mluevas tendencias de autoservicio en tiendas.
10.Aprovechamiento del aumento en la demanda de
delivery.

FO1: F4+ 02. Aprovechar la logistica eficiente para
expandirse hacia zonas rurales.

FO2: F1+ 06. Usar la red de tiendas para promocionar
productos ecologicos.

FO3: F8 + O4. Implementar tecnologia para ventas en linea
junto con el auge del consumo digital.

FO4: F3 + O3. Expandir las alianzas con proveedores
locales para satisfacer la demanda de productos locales.

DO1: D4 + O4. Fortalecer la infraestructura tecnoldgica para
aprovechar el crecimiento de ventas digitales.

DO2: D2 + 08. Mejorar la oferta de productos internacionale para
atraer a nuevos consumidores.

DO3: D7 + 06. Implementar estrategias de sostenibilidad para
capitalizar elinterés por productos ecoldgicos.

DO4: D5+ 010. Ampliar el espacio de almacenamiento para
manejar elincremento en la demanda de delivery.

Amenazas

Estrategia FA

Estrategia DA

1.@ompetencia creciente en el mercado de bajo costo.
2.Bluctuacioén de precios en productos esenciales.

3.@ambios en la regulacidn gubernamental para el sector.

4.@risis econdmicas que afectan elconsumo.
5.Bumento de costos logisticos y de transporte.
6.Desastres naturales que afectan la cadena de
suministro.

7.Bntrada de nuevos competidores internacionales.
8.mhestabilidad politica que afecta la inversion.
9.@ambios en habitos de consumo post-pandemia.
10.Bresién de los consumidores por productos
sostenibles.

FA1: F1+ A1l. Utilizar la red de tiendas para enfrentar la
competencia creciente.

FA2: F7 + A4. Implementar programas de fidelizacién para
mitigar los efectos de la crisis econémica.

FA3: F10 + A2. Mejorar la gestion de inventarios para
enfrentar la fluctuacién de precios.

FA4: F4+ A5. Aprovechar la logistica eficiente para reducir
los costos logisticos crecientes.

DA1: D9 + A1l. Invertir en marketing digital para contrarrestar la
competencia creciente.

DA2: D1+ A2. Diversificar los proveedores para reducir la
dependencia ante fluctuaciones en precios.

DA3: D6 + A4. Ampliar elmercado objetivo para mitigar elimpacto
de una crisis econdmica.

DA4: D10 + A9. Innovar en la experiencia de tienda fisica para
adaptarse a los cambios en habitos de consumo.




7.6.1 Matriz DOFA para el sector al que pertenece la empresa
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MATRIZ DOFA SECTOR DEL COMERCIO RETAIL O AL POR
MENOREN COLOMBIA

VARIABLES INTERNAS

Fortalezas

Debilidades

1.Amplia variedad de productos.

2.Presencia en la mayoria de las ciudades.

3.Buenas relaciones con proveedores internacionales.
4.Bedes de distribucion bien establecidas.

5.@&lta adopcion de tecnologia en el sector.

6.@ran capacidad de atraer inversion extranjera.
7.Bxperiencia consolidada en marketing.

8.BAmplia oferta de productos nacionales.
9.@apacidades logisticas eficientes.

10.Bnportante rol en la economia del pais.

1.Alta dependencia de importaciones.

2.Bscasa adaptacion a las nuevas tendencias tecnolégicas.

3.Balta de personal calificado en tecnologia.

4.Baja penetracion en elmercado rural.

5.@ostos operativos elevados.

6.Bstructura de precios no competitiva en algunas categorias.
7.Baja diversificacién de productos locales.

8.Pificultad para adaptarse rapidamente a cambios en la demanda.
9.Balta de innovacién en algunos formatos de tienda.

10.Bscasa integracion omnicanal.

VARIABLES EXTERNAS

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

1.@recimiento delcomercio electronico.
2.fhcremento en la demanda de productos sostenibles.
3.BExpansion a areas rurales y ciudades pequefias.
4.Bosibilidad de diversificacién de productos.
5.Bprovechamiento de incentivos gubernamentales.
6.@reciente interés en productos organicosy locales.
7.Mayor acceso a tecnologias de inteligencia artificial.
8.Mluevas formas de pago digitales.

9.@ambios en los habitos de consumo hacia compras
online.

10.@reciente inversion en infraestructura tecnoldgica.

FO1: F4 + 03. Aprovechar las redes de distribucién para
expandirse a areas rurales.

FO2: F5+01. Usar la adopcién de tecnologia para impulsar
elcrecimiento delcomercio electrénico.

FO3: F8 + O6. Promover productos locales para capitalizar
la demanda de productos organicos.

FO4: F7 + O2. Utilizar la experiencia en marketing para
atraer a consumidores que buscan productos sostenibles.

DO1: D2 + 08. Mejorar la adaptacion tecnoldgica para aprovechar
las nuevas formas de pago digitales.

DO2: D3 + O7. Capacitar al personalen eluso de IA ytecnologias
emergentes.

DO3: D4 +010. Ampliar la penetracién en el mercado rural
aprovechando la inversién en infraestructura.

DO4: D7 + O2. Diversificar la oferta de productos locales para
atender la demanda de productos sostenibles.

Amenazas

Estrategia FA

Estrategia DA

1.Bluctuacion de la moneda y tipo de cambio.
2.@ompetencia de plataformas internacionales.
3.Bumento de costos de transporte.

4.@ambios en politicas arancelarias.

5.Empacto del cambio climatico en la produccién.
6.Mestabilidad politica y socialen el pais.
7.Bhcremento de costos laborales.

9.khcremento en los costos de las materias primas.
10.@ambios en los habitos de consumo post-pandemia.

8.@ambios en regulaciones de proteccién al consumidor.

FA1: F3+A1l. Usar las relaciones con proveedores
internacionales para mitigar los efectos de las
fluctuaciones deltipo de cambio.

FA2: F9 + A3. Aprovechar la capacidad logistica para
contrarrestar los costos crecientes de transporte.

FA3: F5 + A2. Utilizar la adopcidén tecnoldgica para hacer
frente a la competencia de plataformas internacionales.
FA4: F8 + A5. Diversificar la oferta de productos nacionales
para mitigar elimpacto del cambio climatico en las
importaciones.

DA1: D1+ A1. Reducir la dependencia de importaciones para
protegerse de las fluctuaciones del tipo de cambio.

DA2: D9 + A10. Mejorar lainnovacidn en tiendas fisicas para
adaptarse a los cambios en los habitos de consumo post-
pandemia.

DA3: D6 + A2. Optimizar la estructura de precios para competir con
plataformas internacionales.

DA4: D10 +A2. Invertir en la integracion omnicanal para mitigar la
competencia de nuevos formatos.
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8 Diagnostico formulacion e implementacion del plan de mejoramiento

8.1 Area Administrativa

En el presente plan de mejoramiento de la empresa D.1 S.A.S se identifica poca o nula
coordinacion entre en el area administrativa, el centro de distribucion (CEDI) y las tiendas, lo
que genera exceso y faltante de inventarios, demoras en envio de mercancias a las tiendas y mala
distribucion de la mercancia, por lo tanto el area en que se intervendra sera la administrativa ya
que es donde se originan y coordinan las actividades relacionadas con la gestion de inventario, la
solicitud de mercancia y la comunicacion entre el centro de distribucion (CEDI) y las tiendas,
por lo tanto, en el presente plan se propone una implementacion de un nuevo sistema integrado
de gestion de inventario, en el cual, bajo la supervision del area administrativa, permitird un
control mas preciso de los niveles de stock, por lo cual generara una mejor visibilidad de los
productos disponibles, facilitara la solicitud de pedidos de las tiendas y mejorara los procesos de
recepcion, almacenamiento y despacho de mercancia. Cabe destacar que el area de Logistica
forma parte fundamental del presente plan ya que, gracias a esta area, se permitira optimizar las
rutas de distribucidn, reducir los tiempos de entrega y minimizar los costos asociados al

transporte.



8.2 Diagnostico — Estructura del area

Director Regional
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8.2.1 Matriz Dofa para el Area

MATRIZ DOFA DEL AREA LOGISTICA EN LA EMPRESA D1 S.AS DE
LA CIUDAD DE CALI-COLOMBIA

VARIABLES INTERNAS

Fortalezas

Debilidades

1. Capacidad para entregar productos rapidamente.
2. Buenas relaciones con proveedores locales.

3. Experiencia en gestidon de grandes volimenes de
productos.

4.Infraestructura robusta de transporte.

5.Personal capacitado en operaciones logisticas.

1.Malsistema de control de stock que afecta la precisiéon de
inventarios.

2. Falta de comunicacién eficaz entre el CEDIy las tiendas,
generando sobrepedidos.

3. Dependencia excesiva en procedimientos manuales.

4. Alta tasa de errores en los pedidos debido a falta de
sincronizacion.

5. Limitado uso de tecnologias avanzadas para la gestion logistica.

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

1. Procesos tecnologicos que permiten el desarrollo de
gestiones de sistemas automatizados del mercado.

2. Desarrollo de plataformas digitales que mejoren la
comunicacion entre puntos de venta y centros de
distribucién.

3. Avances en inteligencia artificial para la prediccién de
demanda.

4. Nuevas inversiones en infraestructuras logisticas urbanas.
5. Posibilidad de alianzas con empresas tecnolégicas para
mejorar procesos logisticos.

FO1: F1, F3+ O1. Utilizar la capacidad de entrega rapiday
experiencia en grandes volumenes para optimizar la
automatizacion de inventarios.

FO2: F2, F5+ 02. Aprovechar las relaciones con
proveedoresy personal capacitado para mejorar la
comunicacién mediante plataformas digitales.

FO3: F3, F4 + 03. Usar la experiencia en gestion de
productosy la infraestructura de transporte para aplicar 1A
en la prediccion de demanda.

FOA4: F4, F1+ O4. Mejorar la infraestructura de transporte
para potenciar la capacidad de entrega rapida en nuevas
infraestructuras logisticas.

FO5: F2, F5+ O5. Formar alianzas estratégicas con
empresas tecnolégicas para mejorar procesos logisticos y
optimizar la operacion.

DO1: D1, D3+ O1. Implementar un sistema de gestion de
inventarios para reducir errores y mejorar la precision.

DO2: D2 + 02. Implementar plataformas que mejoren la
comunicacioén entre el CEDIly las tiendas, evitando sobrepedidos.
DO3: D1, D4 + O3. Reducir errores en pedidos y sincronizar mejor
con las tiendas aplicando IA en la gestién de inventarios.

DO4: D3, D5 + O4. Invertir en tecnologias para optimizar la
eficiencia yreducir procedimientos manuales.

DO5: D5 + O5. Colaborar con empresas tecnolégicas para
introducir herramientas avanzadas en la gestién de stock.

Amenazas

Estrategia FA

Estrategia DA

1. Altos costos logisticos debido a errores en inventarios y
sobrepedidos.

2. Competencia que ya utiliza sistemas avanzados de gestion
de inventarios.

3. Expectativas crecientes de los clientes en tiempos de
entrega mas cortos.

4. Cambios regulatorios que requieren mayor precision en la
gestién de inventarios.

5. Aumento en los precios de transporte debido a la
ineficiencia operativa.

VARIABLES EXTERNAS

FA1: F3, F5+ A1l. Usar la experiencia en gestion de
voliumenesy el personal capacitado para minimizar costos
yerrores.

FA2: F2, F4 + A2. Mejorar las relaciones con proveedoresy
optimizar la infraestructura para competir con tecnologia
avanzada.

FA3: F1, F4+ A3. Usar la capacidad de entrega rapiday la
infraestructura para cumplir con las expectativas de
entregas mas rapidas.

FA4: F3, F5 + A4. Adaptar los procedimientos operativos
utilizando personal capacitado para cumplir con las
regulaciones.

FA5: F1, F2 + A5. Utilizar la capacidad de entrega rapiday
las buenas relaciones con proveedores para reducir los
costos operativos.

DA1: D1+ A1. Implementar un sistema de control de inventarios
que reduzca los errores costosos.

DA2: D2, D5 + A2. Modernizar la tecnologia logistica para
mantenerse competitivos frente a otras empresas con mejores
sistemas.

DA3: D2, D4 + A3. Mejorar la comunicacioén entre CEDI y tiendas
para evitar sobrepedidos que causen retrasos.

DA4: D1, D3 + A4. Mejorar la gestion de inventarios para cumplir
con las nuevas exigencias regulatorias.

DAS5: D3, D5 + A5. Automatizar procedimientos y optimizar
procesos para mejorar la eficienciayreducir costos.
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8.3 Plan de mejoramiento

8.3.1 Objetivos

Objetivo general.
e Implementar un nuevo sistema de gestidn de stock en el centro de distribucion de la

empresa D1 S.A.S de la ciudad de Cali

Obijetivos especificos.
e Realizar un diagndstico del sistema actual de gestion de inventario
e Investigar y seleccionar un software adecuado para la gestion de inventarios que se
ajuste a las necesidades de la empresa.
e Establecer protocolos de comunicacion claros entre el area administrativa, el CEDI y
las tiendas.
e Definir nuevos procesos operativos para el pedido, recepcion, almacenamiento y

despacho de mercancias.

8.4 Implementacién del plan de mejoramiento
8.4.1 Valores
La empresa D1 se guia por una serie de valores fundamentales que reflejan su

compromiso con la sostenibilidad, la equidad de genero y la inclusion.

Sostenibilidad: D1 busca minimizar su impacto ambiental a través de iniciativas como la

recoleccion de residuos, proyectos posconsumo y consumo responsable.
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Equidad de género: La empresa se esfuerza por promover la igualdad de oportunidades,

con un 51% de sus colaboradores siendo mujeres.

Inclusién: D1 apoya la inclusion social y laboral de personas con discapacidad

intelectual a través de programas como "Los Amigos del Alma".

Responsabilidad social: La empresa colabora con proyectos que brindan segundas

oportunidades a personas que han estado privadas de la libertad, como la Fundacion Interna.

Calidad y excelencia: D1 se compromete a ofrecer productos de alta calidad a precios

accesibles, mejorando constantemente sus procesos y Servicios.

8.4.2 Principios
Principios comerciales
e Variedad de productos
e Calidad en todos los productos
e Tiendas limpias y organizadas
e Promociones y ofertas especiales

e Facil acceso a los productos

Principios de servicio al cliente

e Atencion rdpida y eficiente
e Asesoria personalizada
e Resolucion de reclamos de manera oportuna

e Informacion clara y precisa sobre productos



e Ambiente seguro y comodo

8.4.3 Estrategia y plan de accién

8.4.3.1 Estrategia

En la siguiente tabla de estrategias, se detalla el area en el cual se va a intervenir
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Estrategia

AREA

Estrategia Evaluar la eficiencia y eficacia del sistema actual de gestion de
1 inventario e identificar oportunidades mejora.

Estrategia Desarrollar un proceso de seleccion de software centrado en los
2 objetivos y necesidades estratégicas de la empresa.

Estrategia Establecer canal de comunicacion Unico, procedimientos de
3 comunicacion e implementar monitoreo.

Estrategia Disefiar y documentar nuevos procesos para el uso del nuevo
4 software.

Nota: Estrategias para el plan de accion

8.4.3.2 Plan de accion

En el siguiente cuadro se mostrara el plan de accion después de haberse sefializado cada

una de las estrategias a desarrollar.



Tabla

Plan de accién
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PLAN DE ACCION

. L. . . Costo
Departamento Estrategia Objetivo Actividades Tiempo | Responsable .
Estimado
Evaluar la eficiencia |Identificar 1. Identificar problemas 15 di
L eficacia del oportunidades de icienci icaci 1as
Gestién de y_ P_ _ de eficiencia y eficacia. Jefe de )
. sistema actual de mejora en el sistema . Sin costo
Inventarios iond ld Inventarios
gestion de actual de 2. Elaborar uninforme de | . .
inventarios inventarios hallazgos. 15 dias
1. Investigar al menos
tres opciones de software |5 dias
Desarrollar un de gestion de inventarios.
proceso de seleccion
Tecnologia Ss ISSSﬂWcméLii\CIZZtradO fc?:tixclacllrgn:drelérsjado 2. Comparar costos, Jefe de Sin costo
9  00) y funcionalidades y 5 dias | Tecrologia
necesidades para la empresa compatibilidad de cada
estratégicas de la opcién
empresa.
3. Solicitar cotizaciones
1 semana
y demos.
1. Crear un protocolo de
L 1 semana
comunicacion claro.
2. Establecer canales
Establecer canal de |\ . digitales para 1 semana
comunicacion unico, cor:mnicacién entre poeasen
Departamento |procedimientos de ) (plataforma o software). Jefe de .
de Operaciones |comunicacion e CEDI, area Operaciones Sin costo
Pe . administrativa y 3. Implementar reuniones P
implementar . o
it tiendas. periddicas para 1 semana
monitoreo. .
onitoreo monitoreo.
4. Entrenar al personal en
el uso de los nuevos 1 semana
canales.
1. Desarrollar un plan de
L, 1 semana
capacitacion.
Disefiar y Implementar la 2. Capacitar a los
Recursos documentar nuevos |capacitacion del empleados en el uso del Responsable de .
semanas Sin costo
humanos procesos para el uso |personal en los nuevo sofware. RR.HH
del software nuevo. [nuevos procesos.
3. Realizar pruebas de 2
implementacion del
. semanas
nuevo sistema.




8.5 Informe de Identificacion de problemas
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Informe de hallazgos para la empresa D1 S.A.S

Obijetivo: Este informe se realiza con el fin de identificar
problemas de eficiencia y eficacia en el area logistico de
Tiendas D1, para darle mejorar la gestion y productividad

de la cadena de suministro

Metodologia: Se Sistema actual de gestion de inventarios.
realizé un analisis de la

siguiente informacion:

Problemas de Eficiencia Problemas de eficacia
1. Inexactitud en la informacién 1. Ineficiente asignacién de recursos: No se
de inventario: Datos incorrectos o asignan recursos de manera optima.

desactualizados sobre la cantidad de

productos en stock.

2. Ineficiente uso del espacio:
Almacén no optimizado para almacenar

mercaderias de manera eficiente.
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3. Retrasos en la entrega:
Proveedores no cumplen con plazos de

entrega.

2. Tiempos de entrega prolongados: Los

productos no llegan a tiempo.

4. Sobrestock o substock:

Exceso o falta de productos en stock.

3. Falta de flexibilidad: El sistema no se

adapta a cambios en la demanda.

5. Falta de visibilidad: No hay
un sistema de seguimiento efectivo para
monitorear inventario y cadena de

suministro.

6. Inadecuada planificacion:
Planificacion de produccion y

distribucion no se ajusta a demanda

4. Falta de analisis: No se realizan analisis

para mejorar la gestion.

real.
Recomenda 1. Implementar un sistema de gestion de inventario: Automatizar el
ciones proceso de recepcion y almacenamiento.

eficiencia.

2. Optimizar el uso del espacio: Reorganizar el almacén para mejorar la

3. Establecer acuerdos con proveedores: Establecer plazos y

penalizaciones para garantizar la entrega a tiempo.
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empleados en logistica.

4. Capacitar a empleados: Mejorar la habilidades y conocimientos de los

cadena de suministro en tiempo real.

5. Implementar un sistema de seguimiento: Monitorear el inventario y la

En el presente informe se han identificado los problemas de eficiencia y eficacia mas

destacados en el area logistico de la empresa D1 S.A.S, es importante tener en cuenta todos los

aspectos descritos en el presente informe ya que es crucial para mejorar la productividad y

satisfaccion del cliente. La implementacion de las recomendaciones propuestas puede ayudar a

reducir costos, mejorar la calidad del servicio y aumentar la competitividad.

8.6 Cotizacién de Software

Costo . . e
Software - Ventajas Desventajas Especificaciones Claves
Anual/Mensual/Unico ) J P
ERP(planificacion de
Gestion avanzada de inventarios . . recursos
. Altos costos de implementacion .
. L en tiempo real empresariales)completo
Costo licencia unica y
SAP - para empresas grandes
almacenamiento — - -
SIAHAN ~ . . Gestion de inventarios en
A mensual por 1 afio $ Escalable a nivel nacional e tiempo real v andlisis
44.492.184,00 internacional Requiere formacién extensiva 'y P y
. avanzado
— — - recursos dedicados -
Integracion con multiples areas Gran capacidad de
(ventas, logistica, finanzas) integracion
. . . . ERP en la nube con
Gestion de inventarios en tiempo . . . .
real Alto costo de suscripcion mensual [mddulos de inventarios,
Oracle ventas, y finanzas
NetSuite Costo total: $ 7.140.000 |Integracién completa con otros Andlisis y reportes en
sistemas de la empresa - . tiempo real
- Implementacion compleja
Escalable para operaciones Ideal para empresas con
nacionales e internacionales multiples ubicaciones
L . ERP que incluye médulos
Integracion con herramientas de - . .
Microsoft Costoso en suscripcion mensual  |de finanzas, operaciones, y
Microsof gestion de inventarios
t .__|Costo total: $11.900.000 |Gestion de inventarios en tiempo » .
Dynamics real Implementacion y personalizacion Integracin fluida con
365 usde er laroa yp Microsoft Office 365 y
Funciones avanzadas de analisis | 9 Power BI
y reporting
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En el presente plan de accion, se tuvieron en cuenta 3 tipos de software de inventarios, en
el cual el software SAP S/4AHANA es la opcion méas recomendada, aungue requieren una
inversion significativa tanto en términos de costo. Son ideales para empresas grandes y con

operaciones complejas.

8.7 Protocolo de comunicacion propuesto

Protocolo de Comunicacion propuesto

Establecer un protocolo de comunicacion claro y
Objetivo: efectivo para garantizar la colaboracidn, eficiencia Danna Jiménez

y productividad en el area de logistica. Responsables

Version
de la

1.0

Este protocolo aplica a todo el personal que se  |Implementacion

) Daniela Cotazo
encuentre dentro del area.

Alcance:

v’ Claridad: Comunicar de manera clara y concisa.

Principios de | v' Respeto: Tratar a los demas con respeto y profesionalismo.

Comunicacion: | v* Concisién: Ser breve y directo en la comunicacion.

v' Confidencialidad: Proteger la informacién confidencial.

1. Comunicacion Verbal:

o Reuniones: agendadas y con objetivos claros.

o Llamadas telefénicas: identificacion clara del emisor y receptor.

o Conversaciones informales: establecer limistes y respetar la privacidad.

2. Comunicacion Escrita:

Canales de — - -
o Correos electrénicos: con asunto claro, formato estandar y firmados.

Comunicacion: -
o Memos: Breves, concisos, con fecha y hora.

Informes: estructurados y con resumen.

O

3. Comunicacion Digital:

Plataforma de colaboracion (SAP).

Videoconferencias: con agenda y objetivos establecidos.

o
]
o Revisar protocolo cada 6 meses.
o

Revision - — -
y Actualizar seglin si es necesario.

actualizacion: —
o Evaluar la efectividad del protocolo.

Capacitacion y retroalimentacion: esta se realizara con las capacitaciones ya programadas.

Aprobacion e
implementacion
: este protocolo Este protocolo ha sido aprobado por Danna Jiménez y Daniela Cotazo asesoras externas.
es una
simulacién




8.7.1 Herramientas del Protocolo de Comunicacién

1. Comunicacién Verbal

e Reuniones

Obijetivo: Asegurar la alineacion del equipo y la toma de decisiones efectivas.

Frecuencia: Semanalmente o segun necesidad.
Participantes: Personal del area de logistica.
Formato:

v" Definir agenda previa.

v’ Registrar acuerdos y compromisos.

v Asignar responsables y plazos.

e Llamadas Telefonicas
Objetivo
Facilitar la comunicacion inmediata y agil entre colaboradores.
Normas:

v'Identificacion clara del emisor y receptor.

v Uso exclusivo para temas laborales.

v’ Ser concisos y directos.

e Conversaciones Informales
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Objetivo.

Fomentar la comunicacidn efectiva en el entorno laboral.

Normas:

v" Mantener el respeto y la confidencialidad en todo momento.

v" Evitar interrupciones en momentos de alta carga de trabajo.

v’ Diferenciar entre temas laborales y personales.

v" No compartir informacion sensible sin autorizacion.

1. Comunicacién Escrita

e Correos Electrénicos

Objetivo.

Formalizar la comunicacion escrita con un registro claro de informacion.

Estructura

v Asunto descriptivo y claro.

v Lenguaje formal y preciso.

v Firma institucional obligatoria.

Formato sugerido.

Asunto: [Breve y claro]

Saludo: "Estimado/a [Nombre]"
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Cuerpo del mensaje:

v" Explicacion breve del motivo del correo.

v" Informacion relevante.

v"Instrucciones o solicitudes.

Cierre: "Quedo atento/a a sus comentarios. Saludos."

Firma: [Nombre, cargo, empresa]

e Memos

Objetivo.

Transmitir informacion interna relevante de manera breve y clara.

Estructura.

v Fechay destinatario.

v/ Cuerpo con mensaje conciso.

v Firmado por el remitente o responsable.

Formato sugerido.

Encabezado: "Memorando Interno"

Fecha: [DD/MM/AAAA]

Para: [Destinatario]

De: [Remitente]
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Asunto: [Resumen del tema]

e Informes
Objetivo
Documentar y presentar informacion estructurada sobre actividades y resultados.
Estructura

v Introduccidn con contexto y objetivos.

v" Desarrollo con datos clave y andlisis.

v Conclusiones y recomendaciones.

v Uso de gréaficos y tablas si es necesario.
Formato sugerido
Titulo: [Tema del informe]
Fecha: [DD/MM/AAAA]
Autor: [Nombre y cargo]
Introduccion: [Descripcion del contexto y objetivo]
Desarrollo: [Analisis detallado con datos]
Conclusion: [Resumen de hallazgos y recomendaciones]
Anexos (si aplica).

2. Comunicacion Digital
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e Plataforma de Colaboracion (SAP u otra herramienta interna)

Objetivos

v" Centralizar la gestion de informacion y tareas.

v’ Optimizar el uso de la plataforma de colaboracion SAP.

Uso

v Registro y consulta de actividades.

v’ Seguimiento de tareas asignadas.

v" Acceso a documentacion clave.

Contenido

v/ Como iniciar sesion y acceder a documentos.

v/ Como compartir archivos y colaborar en proyectos.

v Uso de herramientas de mensajeria y notificaciones.

v' Politicas de uso y seguridad de la informacion.

e Videoconferencias

Objetivo

Facilitar reuniones a distancia manteniendo la interaccién visual y auditiva.

Normas

v’ Definir agenda y objetivos previos.



v Uso de camara y micréfono activados segln necesidad.

v’ Registro de acuerdos Yy tareas derivadas al finalizar la reunion.

v’ Evitar interrupciones y hablar por turnos.

3. Revisidn y Actualizacion del Protocolo

Periodicidad: Cada seis meses.

Responsables: Supervisores del area de logistica.

Acciones:

v Evaluacion de efectividad del protocolo.

v Actualizacion segln requerimientos operativos.

v" Implementacion de mejoras y capacitacion adicional.

e Calendario de revision

Objetivo

Mantener el protocolo actualizado.

Frecuencia

Cada 6 meses.

Actividades

v Revision general del protocolo.

v" Evaluacion del impacto en la comunicacion interna.
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v Aplicacién de ajustes si es necesario.
e Formato de actualizacion

Objetivo

Documentar cambios en el protocolo.

Formato

Fecha de actualizacion: [DD/MM/AAAA]

Descripcion del cambio: [Explicacién detallada]

Justificacion: [Razén del cambio]

Aprobado por: [Nombre y cargo]
e Encuestas de efectividad

Objetivo

Evaluar el impacto del protocolo en la comunicacion.

Preguntas clave:
v’ ¢El protocolo ha mejorado la comunicacion interna? (Si/No)
v' ¢ Qué areas necesitan mejoras? [Espacio para comentarios]
v ¢ Qué herramientas han sido mas utiles? [Opciones maltiples]
v’ ¢Sugerencias adicionales? [Espacio abierto]

4. Capacitacion y Retroalimentacién
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Metodologia
v' Talleres practicos sobre el uso adecuado de las herramientas de comunicacion.
v’ Encuestas de satisfaccion y desempefio.
v Revision de casos reales y mejores practicas.
e Capacitacion y Retroalimentacion
Materiales de capacitacion
Objetivo
Capacitar al personal sobre el protocolo.
Recursos
v" Presentaciones en PowerPoint.
v" Manual en PDF con ejemplos practicos.
v" Videos tutoriales.
e Registro de capacitaciones
Objetivo
Llevar control de las capacitaciones realizadas.
Formato
Fecha: [DD/MM/AAAA]

Tema: [Nombre de la capacitacion]



Facilitador: [Nombre y cargo]

Lista de asistentes: [Nombres y cargos]

e Formato de retroalimentacion

Objetivo

Recopilar sugerencias y experiencias del personal.

Formato

Fecha: [DD/MM/AAAA]

Nombre del colaborador: [Opcional]

Comentarios sobre el protocolo: [Espacio abierto]
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Sugerencias de mejora: [Espacio abierto]

8.8 Plan de capacitacion modelo SAP

PLAN DE CAPACITACION SAP

Objetivo: Capacitar a los empleados para que comprendan y utilicen correctamente SAP
S/IAHANA, mejorando la eficiencia operativa y maximizando las capacidades
del sistema.

Duracion 30 Horas Sesiones: Sesiones Teoricas: Se usaran presentaciones en

total: PowerPoint y material escrito que cubran los

conceptos clave.
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Sesiones Practicas: Los participantes realizaran
ejercicios practicos en un entorno de prueba de

SAP S/AHANA

Soporte Post-capacitacion: Se establecera un
equipo de soporte técnico y formadores

disponibles para resolver dudas.

Recursos Acceso al sistema Modalidad Presencial
Necesarios: SAP S/4HANA en un

entorno de prueba.

Material de apoyo

como guias y tutoriales.

Instructores
capacitados en SAP

S/AHANA
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ESTRUCTURA DEL PLAN DE CAPACITACION

TEMA DURACION FRECUENCI DIA MODULOS CONTENIDO OBJETIVO
A

1. 2 horas 1 sesion Viernes N/A Introduccion a SAP Familiarizar a
Introduccion SIAHANA. los empleados
al sistema 'y Arquitectura del sistema. con la interfaz
conceptos Navegacion en lainterfaz de | Yy la estructura
basicos de SAP usuario. basica de SAP
SIAHANA Diferencias entre SAP SIAHANA.

S/AHANA y otros sistemas.

2. Mddulos 3 horas 3 sesiones | Sébado Médulo de Introduccion a la gestion de | Capacitar en el
clave de SAP por modulo Gestion de inventarios en SAP. uso de los
SIAHANA (9 Horas) Inventarios Como crear y modificar modulos

registros de inventario. principales
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Realizacion de transferencias
de inventario y actualizaciones

en tiempo real.

segun el area
de trabajo de

los empleados

Domingo | Médulo de Como crear ordenes de (por ejemplo,
Compras compra. inventarios,
Proceso de recepcion y compras,
verificacion de mercancias. ventas, etc.).
Lunes Médulo de Como generar pedidos de
Ventas ventas.
Facturacion y gestion de
pagos.
3. Procesos 4 horas 1 sesion Martes N/A Integracion de compras, Ensefiar como

de integracion

entre modulos

ventas e inventarios.

Ejecucion de procesos Inter
modulares (por ejemplo, ventas

a partir de inventarios).

interactdan los

diferentes

modulos de

SAP S/AHANA
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para una
gestion
empresarial
fluida.
4. Reportes 3 horas 1 sesion Miércoles N/A Visualizacion de datos en Capacitar en la
y analisis en tiempo real. creacion de
tiempo real Creacion de reportes de reportes y
inventario, compras y ventas. analisis de
Uso de herramientas de datos en tiempo
analisis como SAP Fiori. real utilizando
SAP
SIAHANA.
5. 4 horas 1 sesion Jueves N/A Solucion de problemas Capacitar a los

Capacitacion

avanzaday

comunes (errores en procesos de

ventas, compras o inventarios).

Configuracion avanzada.

usuarios
avanzados y

proporcionar
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resolucién de

Personalizacién de informes

herramientas

problemas y vistas. para resolver
problemas
comunes en el
uso del sistema.
6. Soporte 2 horas 1 sesion Todos los N/A Sesiones de preguntas y Asegurar que
post - (semanal semanal sabados respuestas. los empleados
capacitacion durante 4 durante 4 por 4 Soporte para casos tengan soporte
semanas) (8 | semanas. semanas especificos. mientras
horas) Ejercicios practicos y aplican lo
revision de procesos. aprendido.
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9 Presupuesto de implementacion
Para una correcta implementacion del plan de mejoramiento de la empresa D1 S.A.S de
la ciudad de Cali se precisa de un presupuesto total de $ 44.492.184,00, a continuacion, se detalla

el costo de cada estrategia utilizada para la presente idea de proyecto.

ESTRATEGIA DESCRIPCION COSTO
Estrategia 1 | Informe de hallazgos D1 S.A.S Sin costo

Licencia para implementar el software SAP S/AHANA

Almacenamiento SAP S/4 HANA Mensual por 1 afo $44.492.184,00

Estrategia 2

Estrategia 3 | Protocolo de comunicacién Sin costo
Estrategia 4 | Plan de capacitacion para el personal Sin costo
TOTAL COSTO $44.492.184,00

9.1 Beneficios
La implementacion del plan de mejora en la gestion de stock de D1 S.A.S en Cali proporciona
beneficios como:

e Laimplementacion de un nuevo software de gestion de inventarios (SAP S/4 HANA)
permitira agilizar los procesos relacionados con el manejo de stock, reduciendo
tiempos de espera 'y mejorando la precision de las operaciones.

e Con laintegracion del software y la capacitacion del personal, se minimizan errores en
el registro, pedido, y recepcion de mercancias, obteniendo una mejor gestion del
inventario.

e El establecimiento de protocolos de comunicacién asegura que el flujo de informacion
entre el area administrativa, el CEDI y las tiendas sea constante y efectivo, evitando

malentendidos y problemas.
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El nuevo sistema de gestion proporcionara andlisis detallados sobre el flujo de
mercancias, ayudando a la empresa a tomar mejores decisiones.

Con procesos mejorados y visibilidad en tiempo real del inventario, la empresa puede
responder rapidamente a cambios en la demanda, optimizando los niveles de stock y
garantizando la satisfaccion del cliente.

Este plan coloca a la empresa en una mejor posicion frente a la competencia, al

garantizar un servicio mas rapido, eficiente y confiable.
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10 Conclusiones

La empresa D1 S.A.S, con su marca de Tiendas D1, fue creada en 2009 en Medellin,
convirtiéndose en la primera cadena de descuento en llegar al pais, con un formato que
revoluciono la manera de hacer mercado de los colombianos, recientemente la empresa presenta
actualmente dificultades en el sistema de comunicacion con el area de stock, implicando asi que
se presenten problemas en cuanto a la distribucidn de los productos, la calidad, inconsistencias,
demoras de envio y errores de entrega de mercancia, esto ha provocado que haya un mal registro
del inventario, desechos de mercancia en mal estado y un mal servicio en cuanto a la mercancia a
los clientes de las tiendas causando devoluciones, mala imagen de la empresa e inconformidades,
por lo tanto, el presente plan de mejoramiento lo que busca es reemplazar el sistema de
inventarios y comunicacion para que sea efectivo y a su vez no se presenten dichos errores y la
empresa pueda lograr que la mercancia este en dptimas condiciones para las tiendas y el cliente

final.

El presente plan de mejoramiento para la empresa D1 S.A.S. ha permitido identificar y
proponer soluciones a las principales problematicas en la gestién de inventarios y la
coordinacion entre las areas administrativa, logistica y operativa. El diagnéstico evidenci6 un
sistema de inventario deficiente, lo que provoca la falta de coordinacién efectiva entre el area
administrativa, el centro de distribucion (CEDI) y las tiendas, lo que desencadena desajustes en
el inventario, retrasos en la entrega de productos y una distribucién ineficaz. Estas deficiencias
no solo afectan la eficiencia operativa de la empresa, sino que también impactan negativamente

en la experiencia del cliente al limitar la disponibilidad de productos en las tiendas.

Para abordar esta situacion, se ha propuesto la implementacion de un nuevo sistema de

inventarios, supervisado por el &rea administrativa, que optimizara el control de los niveles de
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stock, mejorara la precision en los pedidos y facilitara la comunicacion entre las areas
involucradas. La participacion del area de logistica es fundamental en este proceso, ya que
permitira optimizar las rutas de distribucion, reducir los tiempos de entrega y minimizar los
costos asociados al transporte. Con estas medidas, se espera mejorar significativamente la

coordinacion interna y el flujo de mercancias desde el CEDI hasta las tiendas.

Ademas, las estrategias planteadas en este plan de mejora estan orientadas a transformar
la gestion de inventarios de D1 S.A.S. mediante la evaluacion del sistema actual, el analisis de
las necesidades especificas de la empresa y la creacion de un canal de comunicacion Unico y
estandarizado. La implementacion de procedimientos documentados fortalecera la estructura de

gestion, garantizando un flujo de informacidn continuo y confiable entre las areas clave.

Por ultimo, el plan de accion elaborado detalla pasos especificos para la implementacion
del nuevo sistema de inventario. Desde la eleccion del software adecuado hasta la capacitacion
del personal y el monitoreo constante de las actividades de inventario, cada fase ha sido disefiada
para asegurar una transicion exitosa y minimizar posibles errores. La ejecucion de este plan
permitira una integracion mas efectiva de las areas de la empresa, asegurando asi un control de

inventarios en tiempo real y una adecuada disponibilidad de productos.
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11 Recomendaciones

De acuerdo con el presente plan de mejoramiento y el plan de accion propuesto, pueden

hacerse las siguientes recomendaciones para la empresa D1 S.A.S de la ciudad de Santiago de

Cali:

Es fundamental que el personal responsable de la gestion de inventarios,
abarcando desde el area administrativa hasta las tiendas, reciba una formacion
completa y continua sobre el nuevo software que se ha implementado. Esto
asegurara el uso adecuado de todas las funcionalidades del sistema, lo que a su
vez mejorard la precision en los registros de existencias y minimizara la

posibilidad de errores operativos.

La implementacion de un sistema de seguimiento en tiempo real de las
actividades de inventario permitira identificar rapidamente cualquier variacion
entre el stock fisico y el registrado. Esto ayudara a identificar errores desde el
principio y también permitird una evaluacion continua del rendimiento del nuevo
sistema y los nuevos procesos operativos, evitando que se conviertan en
problemas mayores. Se deben establecer indicadores clave de desempefio kpis
para evaluar la eficiencia del proceso y la calidad de la comunicacion interna

entre las diferentes areas.

Para una mejora efectiva en la comunicacion, es primordial promover una cultura
organizacional la cual priorice la transparencia y la colaboracién entre las areas
administrativa, logistica y las tiendas de la empresa. Se recomienda establecer un
canal de comunicacion unico y estandarizado en el cual todos los equipos de

trabajo se comprometan a utilizar estos canales y a mantener una
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retroalimentacién constante mediante reuniones periodicas para garantizar que
todos los involucrados estén alineados en cuanto a los objetivos y los desafios

relacionados con la gestion de inventarios.

Mejorar el proceso de sensibilizar a las personas para participar en las
capacitaciones, ya sea por medio de charlas donde se muestren las ventajas y lo
que se van a realizar, forma virtual o presencial, no solo con el personal

responsable del area, si no con todas las personas que colaboran en el area.

Ver el sistema como una herramienta de apoyo para mejorar la calidad y
aprovechamiento de la comunicacidn que se va a generar dentro de la empresa,
permitiendo la adopcidn de estrategias para optimizar las condiciones de las

tiendas y el cliente final.

Para lograr tener mejores resultados en la empresa D1 S.A.S es necesario:

Comprender el propésito del plan de mejoramiento: Comprender por qué el plan
de mejoramiento es importante para la organizacion y cémo se ajusta a la

planificacion estratégica general de la empresa.

Bajo la responsabilidad del jefe de area realizar seguimiento como tal a la

situacién que se esté presentado para las tiendas D1.

Verificar que si haya disposicidn por parte de la empresa para poner en accién en

plan de mejoramiento.



Tener una cultura empresarial, aptitudes esenciales, estrategias, sistemas y
procesos, gestion del personal para que la empresa D1 S.A.S logre ser una las

mejores empresas a nivel nacional.
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13 Anexos

Cotizaciones.

1. cotizacion

SAPS.AS

é A-00001

Cotizacion general del sistema SAP S/4HANA, una solucién ERP robusta disefiada para la gestion
avanzada de inventarios, finanzas, logistica y ventas en tiempo real.

CIF/NIF Cliente Contacto Ciudad
9002769621 | Danna Jimenez . 4/11/2024 |
Teléfono Direccién Descuento (%) Forma de pago
3226385028 | N.A Dmer1999 @hotmail.com 10% Contado
item Referencia Descripcién Cantidad | Unidad Valor unitario Valor Total
1 Licencia unica de SAP S/4HANA 1 1 $ 20.000.000,00 : $ 20.000.000,00
2 Almacenamiento mensual por 1 afio 12 1 $ 1.738.000,00 | § 20.856.000,00
3 Capacitacion incluida 1 1 $ - $ -
4 Soporte tecnico 24/7 por 1 afio 1 1 $ - $ -
$ _
Observaciones: Importe $  40.856.000,00
Descuento $ 4.085.600,00
Subtotal $  36.770.400,00
IVA (21%) $ 7.721.784,00
TOTAL $ 44.492.184,00

Cotizacion valida por 30 dias.




2. Cotizacion

Cotizacion

ORACLE
NETSUITE e

Faciunr &
D1 343
Doz sezairodind 234558 gmalcom

Fecha 2024-11-04
H* de: cofizmcicn: 10000

o bor AU sralerancis

Gan. Desecripeion Pracio unigario Tookal
1 SOCLTRTIO egal gus astabieon li pals pats o §1.000.000 51000000
i i i ST O U Sfteana
1 COMUNID B (DGR3, NSIUCoionGs, akaorimos 4 000 000 54 000000
panas vsualas s panmili & un Sepiadive
wlocy oo ieahTar rangas aspec fkas
1 procass de insmlan, conlgune y ponar an 51,000 000 51 000000
BanCnETieD U DRTaTia O SEITG inhonm b
il U SN eapeclion
Subioial 56000, 000
(] 51,1400, D00
Todal £T, 140,000



3. Cotizacién

Costos detallados

Producto o servicio Cantidad Precio unitario Precio total

Software, conjunto de programas, instrucciones, 1 57.000.000 5200.00
algoritmos v partes visuales que permiten a un
dispositivo electrénico realizar tareas especificas

Servicio de la nube, nectg a todos tus archivos. Te 1 51.000.000 $1,500.00
permite almacenar y proteger tus archivos,
compartirlos con otros usvarios y acceder a ellos
desde cualquier lugar en todos tus dispositivos

recepcion de facturas, 1 afio completo 1 $1.500.000 $600.00

Documentos soporte, 1 afio completo 1 $500.000 $150.00

Subtotal | $10.000.000

Impuesto | 51.900.000

Cotizacion | $11.500.000




