Universidad de Lima
Facultad de Ingenieria y Arquitectura

Carrera de Ingenieria Industrial

APORTES EN LA IMPLEMENTACION DEL
PORTAL B2B DE PROVEEDORES DE
PROMART HOMECENTER

Trabajo de suficiencia profesional para optar el Titulo Profesional de Ingeniero Industrial

Nathalie Ursula Pozo Cerna

Cadigo 20060870

Asesor

Pedro Ayala Chacaltana

Lima — Per(

Febrero de 2021






CONTRIBUTIONS IN THE IMPLEMENTATION
OF PROMART HOMECENTER'’S B2B PORTAL
OF SUPPLIERS



TABLA DE CONTENIDO

INDICE DE TABLAS ...ttt see sttt s s s \Y
INDICE DE FIGURAS ..ottt es et eeee s ses st s s Vi
RESUMEN ...ttt sttt ettt e beeteese et ententenaenreans VI
ABSTRACT ...t B B LR B, IX
INTRODUGCCION ..ottt ss sttt X
CAPITULO I: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA ......coooivieeeeeeeeeeeeeereses s 1
1.1 Breve descripCion de 12 EMPIESA. .......cerveirerieiiriie et 1
1.2 DESCIIPCION U SECLON .....vviveeiierieieie ittt ste et et esie et e st sbe st re e e etesbesbesbesreereaneeneens 2
1.3 Descripcion del problema ..........cccoviiiiiiii i 5
CAPITULO I1: OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION ......c.ooovverirereeereeeee e, 15
2.1 ODJEtiVO GENEIAL ... 15
2.2 ODbjJetiVos €SPECITICOS ..oviueiriiiiieisie et 15
CAPITULO 111: ALCANCE Y LIMITACIONES ......ooviveeeeeeieererseeeeeses e 16
CAPITULO IV: JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION ......cc.coovereirerenn. 38
CAPITULO V: PROPUESTAS Y RESULTADOS.......coeiieieeeeeereiree s 41
CONGCLUSIONES ...ttt ettt b et st e e ene e 47
RECOMENDACIONES ...ttt et sttt 48
REFERENCIAS ...ttt bbbt be e eneas 49
BIBLIOGRAFIA ...ttt b bbbt 50



INDICE DE TABLAS

Tabla 1.1 Problemas eNCONIIAt0S .........veuviieiieie e e sie e sre e sneenne s 5
Tabla 1.2 5 Por QUES del Area LOGISLICA .......ccvvveieieieiesieie et 8
Tabla 3.1 Etapas del PrOYECIO........c.ccciiiiiiiie ittt e 19
Tabla 3.2 MOdulos del Portal B2B ...........cccooiiiiiiiiieienesc e 21
Tabla 4.1 Estimacion del costo laboral previa implementacion ............cccoccevvevecieeinennenn, 40
Tabla 4.2 Estimacion del costo laboral con la implementacion............ccocoeiviincinnn, 40
Tabla 5.1 MéEtodo ACtUAl VS MEJOTA ......cceiviiiiiiiieie ettt 41



Figura 1.1
Figura 1.2
Figura 1.3
Figura 1.4
Figura 1.5
Figura 1.6
Figura 1.7
Figura 3.1
Figura 3.2
Figura 3.3
Figura 3.4
Figura 3.5
Figura 3.6
Figura 3.7
Figura 3.8
Figura 3.9
Figura 3.10
Figura 3.11
Figura 3.12

Figura 3.13

INDICE DE FIGURAS

Ventas Mensuales en HOMECENTEIS .........cvviveiveieiiere e 4
Ventas Anuales 8N HOMECENTEIS .........oiviieiieieeie e 4
Diagrama Causa — Efecto de Problemas Logisticos y Comerciales................ 9
Diagrama Causa — Efecto de Problemas Financieros.............cccocevvvevveieennnn 10
Diagrama de Proceso antes de 1a Mejora..........ccoocveveeiereeneeieseese e 11
Problemas en el area LOQiStiCa .........covveererieieiieieecc e 13
Problemas en el &rea FINANCIEIa.........cooviieierieieieeieieee e 14
LOQO Carvajal ........ccveiiiiieiieec et 17
logb BBR... 8. K. B ... LR 18
Transmision de datos Via SFTP ........cccccveviiiiiieceee e 20
Carga de una Orden de Compra al B2B ..........ccccoiiiiiiieiiicnceeee, 21
Portada del B2B..........coiiiiiie s 22
Acceso al MOdulo COMENCIAl........coveieiiiiiiiee e 23
Variacion de Ventas — Modulo Comercial...........ccoovviiiiienenenineiisens 24
Ranking Venta Productos — Modulo Comercial..........cccocovevevieieiesneeenne, 24
Indicadores de Inventario — Modulo Comercial...........cccccoeeieniincieinen, 25
Informe Gestion Vta-Inv — Mddulo Comercial...........cccoovveiiiiieiiiiinen, 26
Comparativo de Ventas — Mddulo Comercial...........cccccevevveieiieiienecee, 26
Detalle de Inventario — Modulo Comercial.........ccocoovieieieiineiniceeeee, 27
Ranking de Marcas — MOdulo COmercial..........c.coeiirineiiniencse e, 28

VI



Figura 3.14 Acceso @ MOAUIO LOGISEICO. ......cvruirueieirieieieie e 29

Figura 3.15 Visualizacion de Orden de Compra — Mddulo LOgiStico..........ccceevervecnnnnee. 29
Figura3.16 Ejemplo de Orden de COMPra........ccecveieiieiieerie e 30
Figura 3.17 Estados de citas — MOAUIO LOGIStICO.........ccoveirveiiriniciniciieesiee e 31
Figura 3.18 Acceso a MOAUIO FINANCIEIO.........ccoeiiirerieieiereree e 32
Figura 3.19 Conttrol de Facturacién — Modulo Financiero ............ccccevevveveiiiesecse e, 32
Figura 3.20 Ejemplo de Comprobante de ConciliaCion............cccccevvvvveviveieciesecse e 33
Figura 3.21 Pestafia Pagos — MOdulo FINANACIEr0...........cccveveieeieeriesieseesie e 34
Figura 3.22 Documentos Pendientes — Modulo FinancCiero..........c.cocevevvennnnesienieienen, 34
Figura5.1  Diagrama de FIUJO .....cccoiiiiiiiiice e 42
Figura5.2 Diagrama de FIujo con 1a Mejora........cccccevveiieiieiicii e 44
Figura5.3  Mejoras del ares LOGIStICaA.......ccviviieeiiie e 45

VII



RESUMEN

Promart Homecenter es una tienda de mejoramiento del hogar, forma parte del Grupo
Intercorp, inici6 operaciones en Setiembre del 2011 y actualmente cuenta con 31 tiendas a

nivel nacional, con miras de inaugurar dos tiendas mas este 2020.

El presente proyecto analiza los aportes que se tuvieron en la implementacion del
Portal B2B de Proveedores de Promart Homecenter, el cual inicio cuando se vio un

incremento considerable en el nimero de pedidos y la inauguracion de nuevas tiendas.

Estos problemas se dieron principalmente en las areas que estan con mas contacto
con los proveedores, siendo éstas las siguientes: 1. Logistica, las érdenes de compra eran
enviadas por correo electrénico y en muchas ocasiones el proveedor indicaban que no
Ilegaban, la citas se sacaban a través de un numero celular, lo cual generaba congestion en la
linea dificultdndose la comunicacién, al momento de despacho de la mercaderia, la lista de
empaque era enviada por correo y validada contra la orden de forma manual, generando
demoras en la validacion, lo cual gener6 que algunos proveedores vayan a despachar sin
haber enviado su lista de empaque previamente. 2. Comercial, la gran mayoria de
proveedores estaba constantemente Ilamando para saber la rotacion de sus productos en las
tiendas, saber si habia necesita de compra para esa semana 0 no. 3. Financieros, una vez
entregada la mercaderia los proveedores procedian a enviar sus facturas, el inconveniente era
que facturaban mas de una orden en una factura, o lo montos de la factura versus la orden no

coincidian.

La participacion en este proyecto fue en la certificacion del portal y en las
capacitaciones de su correcto uso, esto vendria a ser la etapa Il y IV del proyecto de
implementacion.

Palabras claves: Promart, portal B2B, Logistica, Comercial, Finanzas.
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ABSTRACT

Promart Homecenter is a home improvement store, part of Intercorp Group, the beginning
of their operations was in September 2011 and currently has 31 stores nationwide, and with

a view to opening two more stores this 2020.

This project analyzes the contributions made in the implementation of the Promart
Homecenter B2B Supplier Portal, which began in the increase of purchase orders and the

opening of new stores.

These problems occurred mainly in the areas that has more contact with suppliers,
which are: 1. Logistics, the purchase orders were sent by email and on many occasions the
supplier indicated that the email did not was received, appointments were made through a
cell phone number, which generated congestion on the line making communication difficult,
at the time of dispatch, the packing list was sent by mail and validated against the order
manually, generating delays in the validation, which caused some suppliers to go to dispatch
without having previously sent their packing list. 2. Commercial, the vast majority of
suppliers were constantly calling to find out the rotation of their products in the stores, to
know if there was a purchase need for that week or not. 3. Financial, once the merchandise
was delivered the suppliers proceeded to send their invoices, the drawback was that they
invoiced more than one order in an invoice, or the amounts of the invoice versus the order

did not coincide.

Participation in this project was in the certification of the portal and in the training of

its correct use, this would become stages I11 and IV of the implementation project.

Keywords: Promart Homecenters, B2B Supplier Portal, Logistics, Commercial, Financial.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de suficiencia profesional se desarroll6 en la empresa Homecenters
Peruanos S.A. para su area de Logistica en donde se presentaba mayor problematica con el
envio de las 6rdenes de compra, se implementd un portal B2B en el cual el proveedor podia
visualizar sus ordenes, ventas, facturas, asi como también gestionar sus citas de despacho de

mercaderia.

Homecenters Peruanos S.A. es una empresa dedicada al sector retail cuya sede
principal se encuentra en Lima, cuyo foco de mercado es brindar las herramientas necesarias

al cliente final para realizar las remodelaciones en sus hogares.

A raiz del incremento de las 6rdenes de compra y la apertura de las tiendas, se tomo

la decision de realizar el proyecto de implementacion del Portal B2B de Proveedores.

Los beneficios que se lograran con la implementacion del portal son, en primer lugar,
en el area de Logistica fue la automatizacion del envio de las érdenes de compra, el
descongestionamiento de la linea telefénica de la central de citas, y la validacion de la
mercaderia recibida versus la orden de compra emitida. En segundo lugar, en el area
Comercial, los proveedores lograron visualizar las ventas de sus productos en las tiendas. En
tercer lugar y por ultimos, en el area de Finanzas, se agilizo el registro de las facturas en

nuestro sistema, ya que se enlazo el portal con el sistema que manejaba el area.

El presente trabajo de suficiencia profesional se ha realizado en el plazo de 6 meses
(octubre 2012 a marzo 2013). Consta de seis capitulos donde se presenta a la empresa

Homecernters Peruanos S.A, los objetivos de la investigacion, las propuestas y resultados



para demostrar las mejoras al implementar el Portal B2B, mostrando la situacién inicial

versus la situacion final, finalizando con las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO I: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

1.1 Breve descripcion de la empresa

Promart Homecenter, es una empresa de mejoramiento del hogar, forma parte de la gran

familia de Intercorp desde hace 10 afios.

La principal preocupacion del negocio es mejorar la calidad de vida y el bienestar de
las familias peruanas. Su estrategia principal es enfocarse en la mujer, como la decisora de
los cambios en la casa, y en sus colaboradores quienes hacen la diferencia al momento de

atender y asesorar a los clientes.

Actualmente cuenta con 31 tiendas, siendo 8 a nivel Lima y 23 a nivel provincia,

contando con mas de 5000 colaboradores.

La mision es: “Acompafiar a nuestros clientes a tener su hogar sofiado con un servicio

experto y amable, ofreciendo calidad a los mejores precios”

La vision es: “Ser la marca de mejoramiento del hogar preferida por los consumidores

para construir, remodelar, mantener y decorar su hogar.”

Sus valores son:

e Trabajo en equipo

e  Espiritu de superacién

e \Vocacion de servicio

e Creatividad e innovacion
e Sentido del humor

e Transparencia



Cuenta con los siguientes servicios:

e Transporte, se encargan de llevar los productos comprados al domicilio indicado,
ya sea la casa del cliente o una obra.

e Instalacion, en caso algun producto necesite que se instale, se podréa solicitar su
servicio.

e Corte de tableros, ofrecen ayuda de carpinteria, para optimizar el material de
compra.

e Armado de muebles, servicio que brindan en caso el cliente no pueda o no desee
armar los muebles comprados.

e Venta empresa, en caso se necesite material para obras de construccion, se podra
solicitar este beneficio, ya que al ser cantidades de gran volumen se hacen precios

especiales, cada tienda cuenta con un médulo.

1.2 Descripcion de sector

Hoy en dia el Retail es el sector econémico que engloba a las empresas especializadas en

la comercializacién masiva de productos, siendo Promart parte de este sector.

Algunas caracteristicas del sector Retail son:

e Interaccion con el usuario: La atencion al cliente que se brinda en un Retail es
fundamental para crear una relacion con el mismo y asi obtener su fidelidad a la

marca.

e Al vender al por menor, cabe la posibilidad de una mayor interaccion con el
consumidor, impulsando a las empresas a ser efectivas con sus servicios de post

venta.


https://es.wikipedia.org/wiki/Sector_econ%C3%B3mico
https://es.wikipedia.org/wiki/Comercio
https://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)

e Mayor frecuencia de compra: Debido a las pequefias cantidades en las que se
compra en el sector minorista, los consumidores acuden con mas frecuencia al
punto de venta.

e Ventas en linea (E-commerce): Los Retails han adaptado la omnicanalidad en el
sector, es decir, integrar los canales tradicionales como las tiendas fisicas y
ventas por teléfono, con los canales online que incluyen la pagina web, el
comercio electrénico, la presencia en redes sociales, blogs, portales de video,
entre otros. En la actualidad los clientes esperan encontrar el mismo contenido
en todos estos canales, asi como el mismo surtido de productos y servicios,

concepto de la marca, etc.

e La estrategia de venta y posicionamiento de la empresa debe ir en una misma
linea e integrarse en todos estos canales para que el consumidor pueda acceder a

la compra de manera mas eficiente.

e Marcas propias: En tiendas del retail moderno como grandes cadenas de
mejoramiento del hogar como Promart, Maestro, Sodimac es comun encontrar

marcas propias que es producto del poder de negociacion que tienen.

Analizando el primer semestre del 2019, las ventas ascendieron en este sector Retail

de mejoramiento del hogar en un 5.3% mas respecto al mismo periodo del afio anterior.

Segun Estudios Econdmicos de Scotiabank (2019) se puede destacar que el sector

retail estaria facturando alrededor de $6.800 millones anuales, cifra referencial.



Figura 1.1

Ventas Mensuales en Homecenters
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De Peru: Sector de mejoramiento del hogar es impulsado por nuevas viviendas, por Perd Retail, 2019
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Asi mismo, cabe destacar que durante el primer semestre del 2019 se inauguraron dos
nuevas tiendas en Lima, por parte de Promart Homecenter, dichas tiendas de mejoramiento
del hogar se ubican predominantemente en centros comerciales, para asi aprovechar sinergias

positivas.

Figura 1.2

Ventas Anuales en Homecenters


https://www.peru-retail.com/peru-sector-mejoramiento-hogar-venta-nuevas-viviendas/
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Para este afio 2020, se espera que el sector crezca en una tasa superior al 3%, en parte

debido a la reactivacion en la inauguracion de nuevos centros comerciales a nivel nacional.

1.3 Descripcion del problema

Una vez inauguradas las primeras tiendas de Promart Homecenter se encontraron cinco
problemas entre logisticos, comerciales y financieros. A continuacién se mostrara una tabla

con los problemas encontrados, y de igual manera se pasara a explicar cada uno de ellos.

Tabla1l.1

Problemas Encontrados

# Problema Problema Area
1 Envio de 6rdenes de compra via mail Logistica
2 Congestién en la linea telefonica de la central de citas Logistica
3 Demoras en la validacion de la lista de despacho Logistica
4 Congestidn en las lineas del &rea Comercial por parte de los proveedores Comercial
5 Facturas emitidas por despacho y no por orden de compra Finanzas

De acuerdo al cuadro el primer problema fue que las érdenes de compra eran enviadas
por mail, hay que precisar que una orden de compra puede estar activa por 7 dias calendario

contandose el dia en que se emitid, pasado ese tiempo se vencian y las tiendas o Centro de


https://www.peru-retail.com/peru-sector-mejoramiento-hogar-venta-nuevas-viviendas/

Distribucion no podian darle recepcion. Habiendo aclarado el lead time de la orden de
compra, se explicara el problema encontrado, al ir creciendo las tiendas, la cantidad de
ordenes se iban incrementando, y el area de Abastecimiento no se daba abasto para enviar
todas las 6rdenes en el dia, ademas de que no existia una calendarizacion de envio de 6rdenes
de compra por proveedor y éstas eran enviadas cuando las tiendas ya contaban con poco
stock. Por lo tanto, al ser enviadas tarde en el dia o en muchos casos ser enviadas al dia
siguiente, habiendo generado la orden el dia anterior, el tiempo de entrega se reducia,
haciendo que muchas de las 6rdenes se pierdan. Hubo muchas quejas de las érdenes no
Ilegaban al buzén de correo indicado por el proveedor. Ademas existia congestion en la linea

telefonica de la central de citas, este problema, ser& explicado a continuacion.

El segundo problema fue la solicitud de citas, ya que se tenian que solicitar via
telefonica y solo se tenia una persona que atendia estas Ilamadas, ademas que solo se recibian
Ilamadas en un rango de hora de 9am a 12m, y esto hacia que se genere en las lineas
congestion y conllevaba a que algunas drdenes no puedan ser programadas. En caso de ser

ordenes urgentes, el area de Abastecimiento se encarga de re-hacer la orden.

El tercer problema fue la demora en la validacion de la lista de despacho de las
ordenes que ya contaban con cita, para evitar mayores retrasos en la recepcion de la
mercaderia se solicitaba al proveedor que un dia antes de su cita enviara un archivo Excel
gue contuviera informacion de la mercaderia que despacharia al dia siguiente, ésta tenia que
estar acorde a la orden de compra programada, sin embargo, la validacién era manual y la
hacia la misma persona que asignaba las citas. El proveedor no podia ir a despachar si no
recibia via mail la confirmacion de que su lista de despacho estuviera correcta, pero al haber
retrasos en la recepcion del correo, ya que a veces no se podia revisar todos los archivos

enviados en el dia, los proveedores iban a despachar sin dicha confirmacion.

Los tres primeros problemas estan concatenados, generandose como efecto el quiebre
de stock de las tiendas y viéndose afectada la venta a nivel cadena, ya que por un lado se
tenia que las drdenes de compra enviadas por mail, por otro la congestion de llamadas a la



central de citas y por ultimo las incidencias en la recepcion de la mercaderia al no haberse

validado a tiempo la lista de despacho enviada por el proveedor.

A continuacién se muestra un cuadro analizando los 5 Por qué de la situacion en el

area de Logistica que se explica lineas arriba.



Tabla 1.2

5 Por Qué del area Logistica

Ordenes de

compra se

envian por
correo

Congestion
de
llamadas
en la
central de
citas

¢Por qué
se tiene
quiebre

de stock?

Incidencias
en los
despachos

¢Por qué se envian
por correo
electronico?: No se
tiene implementado
ningln sistema de
envio automatico

¢Por qué se
congestionan las
lineas?: Es la Unica
forma de
comunicarse con la
central

¢Por qué se tiene
indecencias en los
despachos?:
Proveedores envian
la mercaderia sin
haber recibido la
confirmacion de su
lista de despacho
por parte de la
central de citas

¢Por qué no se tiene
implementado un sistema de
envio automatico?: Porque el
enfoque inicial de Promart fue
de expandirse y de crearse un
nombre
¢Por qué es la nica forma de
comunicarse con la central de
citas? Porque no se pensé que
desde un inicio las
operaciones serian tan
pesadas, ya que no eran
muchas tiendas.

¢Por qué no reciben la
confirmacion por parte de la
central de citas? Proveedores
envian mas de una vez sus
listas de despachos,
generando congestion en los
correos electronicos.

¢Por qué no se
implementa otro medio
de comunicacién?: Solo
se tiene presupuesto para
una persona

¢Por qué los proveedores
envian mas de una vez
sus listas de despacho?:
Porque desean recibir la
confirmacién de forma
inmediata, sin embargo,
la persona que verifica
en la misma que asigna

las citas.

¢Por qué no se coloca a
otra persona? Porque
solo se tiene
presupuesto para una
sola persona

Implementar
un sistema de
envio
automatico
de 6rdenes de

compra
Implementar
otros medios
de
comunicacién
para que sea
mas facil
sacar una cita

Implementar
un sistema de
verificacion
automatica de
la lista de
despacho



El cuarto problema fue la congestion de llamadas de los proveedores al area
Comercial para saber como iban la venta de sus productos, cuyo objetivo era monitorear el
movimiento de sus productos en las tiendas y asi poder realizar proyectado de sus ventas.
Las llamadas constantes que se hacia a dicha area, se comenzaron a hacer engorrosas, lo cual
conllevd a que se dejara de contestar el teléfono y se cre6 desorientacion en los proveedores

al no saber a donde llamar para que le brinden la informacion.

Figura 1.3

Diagrama de Causa — Efecto de Problemas Logisticos y Comerciales

Congestion de Ordenes de
Llamadaz ala compra no llegan
central de citas a tiempo
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Muchas
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Quiebre de stock
Congestion de en las tiendas
lercaderia llega sin  |lamadas al drea
Mo coincide lo rotulo Comercial
emﬁiadn con 12 orden ﬁalta de informacidn de
Incidencias en las Tranzparencia en
entregas las ventaz de loz
proveedores

El quinto y ultimo problema fue la entrega de facturas, habiendo mucho desorden en
la emisidn de las mismas, ya que los proveedores querian facturar mas de una orden compra
en una misma factura, incurriendo al rechazo de las mismas. El sistema de registro de facturas
de Promart acepta que el proveedor lleve “n” facturas, pero que todas estén relacionadas a
una sola orden de compra. Asi mismo, la recepcion y el registro de las facturas lo hacia una
sola persona, generando bastantes retrasos. El efecto que tuvo fue el retraso en los pagos a

los proveedores.



Figura 1.4

Diagrama de Causa — Efecto de Problemas Financieros
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Mas de una orden en
una factura

Desorden en la
entrega de

Asi mismo, se presenta el flujograma del proceso, el cual inicia con la generacion de
una orden de compra en el sistema de Promart, luego de haberse generado es enviada al
proveedor via correo electronico, en caso el proveedor indique que la orden no llego se
procede a enviar nuevamente dicha orden. Después de recibir la orden el proveedor debera
Ilamar a la central de citas para poder programar la orden, una vez que tenga la cita debera
enviar su lista de despacho via mail al correo de la central de citas para su verificacion, caso
contrario no podra ir a despachar al dia siguiente, una vez recibida la confirmacion via correo
de la central de citas de que la lista de despacho esta acorde a las érdenes que va a despachar,
el proveedor debera presentarse puntual a su cita. En caso no reciba la confirmacién debera
comunicarse con Promart para informar este impase, el area de Abastecimiento evaluara si
necesita la mercaderia con urgencia o no, caso contrario se le informara al proveedor que la

orden saldré al dia siguiente.

Una vez despachada la mercaderia el proveedor debera llevar sus facturas a las
oficinas centrales para su registro, teniendo en cuenta que se factura por orden de compra y
no por despacho, en caso se tenga mas de una orden de compra en la factura o algin error de

precios, el area de Finanzas las rechazara.
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Figura 1.5

Diagrama del Proceso antes de la mejora
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En los siguientes indicadores pasaremos a explicar mejor la problemaética
anteriormente descrita, tomando en periodo de tiempo de 6 meses, siendo comprendidos de
octubre 2012 a marzo 2013. Ya teniendo en cuenta que los problemas son Logisticos (3),

Comerciales (1) y Financieros (1), los cuadros los dividiremos de esta forma y en ese orden.

Problemas en el area Logistica:

En promedio en un mes se generaban entre 1100 a 1200 6rdenes de compra a los
proveedores nacionales, de los cuales en la mayoria de casos solo se atendian entre un 70 a
80%, ya sea porque no les llegd a los proveedores o que no lograron conseguir cita,
generando en las tiendas grandes quiebres de stocks, en consecuencia se tenia un efecto
visual negativo hacia los clientes, ya que los anaqueles se veian vacios 0 con poca

mercaderia, perdiendo de esta manera ventas significativas.

La congestion de la central telefénica era tal que solo se podian atender en promedio
un 80% de las llamadas que se recibian en un dia, dejando a los proveedores desatendidos y
preocupados por el despacho. Tener en cuenta que la vigencia de las 6rdenes de compra es

de 7 dias contando el dia que fue emitida.

Una vez que la cita estaba asignada, el proveedor mandaba su lista de despacho a la
central de citas para su verificacion, la cual consistia en validar si la mercaderia que iba a
Ilevar estaba dentro de lo solicitado en la orden de compra, como la revision era manual, se
generaban muchos retrasos y en muchos casos no coincidia, ademas muchos de ellos se

olvidaban e iban sin enviarla.
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Figura 1.6

Problemas en el area Logistica
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Problemas en el area Comercial:

Muchas veces los proveedores deseaban saber como iba la venta de sus productos en
las tiendas, si la rotacion era buena o no, si se tenia suficiente stock, etc., con estas dudas en
mente el proveedor llamaba constantemente al &rea Comercial, en un inicio al no ser tantas

tiendas no era un problema, pero conforme se fue creciendo, las llamadas aumentaban.

La falta de transparencia de las ventas hacia que las negociaciones con los
proveedores sean mas complicadas, ya que ellos al solo manejaban la cantidad que nosotros
pediamos mas no de las ventas que se tenian a las tiendas, asi no tenian visibilidad para hacer

sus proyecciones de produccion y/o importacion de la mercaderia que nos vendian.
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Problemas en el area de Finanzas:

Se observo que en promedio 15 proveedores iban a dejar facturas a mesa de partes, de las
cuales el 15% eran rechazadas por algun tipo de error, como, por ejemplo, mas de una factura
para una orden de compra, los montos entre la orden y la factura no coincidian.

Figura 1.7

Problemas con el area de Finanzas
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CAPITULO II: OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1 Objetivo General

El objetivo del proyecto fue establecer una mejor comunicacion con los proveedores,
implementandose el sistema B2B que cuenta con tres médulos que permite abarcar la

problemética planteada anteriormente.
2.2 Objetivos especificos
Con la implementacidn del sistema B2B de BBR se conseguiran los siguientes objetivos.

e Por el lado logistico, centralizacion de las citas, verificacion de la lista de
despacho y visualizacion de las 6rdenes de compra.

e Por el lado comercial, se tendra la opcion de visualizar las ventas en un periodo
de tiempo.

e Por el lado financiero, visualizacion de pagos, registro de facturas.
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CAPITULO I11: ALCANCE Y LIMITACIONES

En el ambiente de los negocios, el uso de nuevas tecnologias y el uso de internet han
significado un mayor acercamiento entre empresas. El término B2B o Business to Business
surge como una alternativa de comunicacién entre empresas a través de la transmision de
informacion por medio de intercambio electrénico de datos, creandose un portal web para

acceder a ellos.

Se puede destacar las siguientes ventajas de trabajar con este tipo de herramienta:

Rapidez y seguridad en las comunicaciones.

e Integracion directa de los datos de la transaccion en los sistemas informaticos de

la empresa.

e Despersonalizacion de la compra con lo que se evitan posibles tratos de favor.

e Disminucion de costes de operacion: menos visitas comerciales, proceso de
negociacién mas rapido, etc. Por tanto, los compradores pueden pedir una
reduccion de precios en virtud del menor coste de gestion, o los vendedores

incrementar su margen comercial

Se analizaron dos opciones de plataformas electronicas, la primera fue de la empresa
Carvajal, la cual nos brinda soluciones a través de su plataforma EDI (Electronic Data
Interchange), que ya estaba trabajando con la competencia (Maestro S.A) y seria una buena
opcion para los proveedores. Los beneficios que brindaba trabajar con este portal eran los

siguientes:
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e Eficiencia y reduccion de costos de operacién, ya que son transacciones
automaticas.

e Transacciones seguras, confianza en el intercambio de informacion.

e  Facil integracion.

e Reporte, visibilidad de ventas e inventarios

Esta plataforma requeria la implementacion de instalarse un software en la maquina
de cada uno de los proveedores, y el cobro de este servicio dependia de la cantidad de

proveedores a los cuales se les iba a instalar el servicio.

El principal beneficio que se obtendria con esta implementacion era que las 6rdenes
de compra llegaria directamente al sistema del proveedor, de forma que ellos no tendrian que
descargar ni entrar a ninguna pagina web para poder visualizarla. Ademas, brinda reporte de
inventarios, avisos de recibo de mercaderia, avisos de devolucion, reporte de ventas, aviso

de despacho, portal de turnos (para solicitar una cita).

Figura 3.1

Logo Carvajal

A
Carvajal

TECNOLOGIA
Y SERVICIOS

De Cen Transaccional, por Carvajal Tecnologia y Servicios, 2020 (http://www.carvajaltys.com.pe/centro-
electronico-de-negocios/cen-transaccional/)
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La segunda opcidn que se analizd fue la empresa chilena BBR, con la cual ya
estdbamos trabajando otros dos portales, uno era Centro de Negocios y el otro Despacho a
Domicilio. El beneficio que tendriamos con ellos era que Promart indicaria que informacién
mostrar al proveedor. El portal seria disefiado desde cero, de forma que se tendria la facilidad
y flexibilidad de modificar cualquier parte de la plataforma web.

El pago de este servicio seria un pago mensual y para la utilizacién de esta
herramienta solo se necesitaria por parte del proveedor una computadora, ya que seria una
pagina web, con la cual se accederia con un usuario y una contrasefia.

Figura 3.2

Logo BBR

De BBR Home, por BBR, 2020 (http://www.bbr.cl/)

Finalmente se escogi6 a la empresa chilena BBR para realizar este proyecto, ya que

se ajustaba mejor a las necesidades que se tenian, ademas de ser la opcién con menor precio

La participacion que se tuvo en el proyecto fue en la etapa de validacion del portal

B2B y capacitacion a los proveedores.

Lo que se busca con el uso de esta herramienta es que la compafiia obtenga ahorros
en los costos administrativos, ademas de reducir tiempo en los procesos y asi poder centrarse
en controlar mejor la rotacion de la mercaderia y buscar nuevas opciones de productos

innovadores para el hogar.
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El proyecto tuvo una duracion de 23 semanas, las cuales el personal de Promart como
BBR definieron los tiempos y puntos a tratar en cada fase que tuvo el proyecto. Dividiendo
el proyecto en 4 etapas, la primera es la definicion de la informacion a enviarse al portal, la
segunda es el desarrollo de las interfaces del portal, es decir, se creara las pestafias a
mostrarse al proveedor, la tercera etapa sera la validacion de la informacion que sera cargada
al portal y la Gltima etapa seran las capacitaciones tanto para las areas Comerciales y

Financieras como los proveedores.

Tabla 3.1

Etapas del Proyecto

Etapa Tareas Personas Tiempo
Definicion Definir las pautas para iniciar el proyecto 5 5 semanas
Desarrollo Envio de informacion entre BBR y Promart 4 7 semanas

Certificacion Pruebas de envio de informacién y vistos bueno 3 5 semanas
P'\ljlis:fhzn Entrega del portal y capacitaciones a los proveedores 3 6 semanas

De acuerdo a la estructura anterior se profundiza lo siguiente:

Se comenzd con la Etapa I, que como se indicd lineas arriba, consistira en la
definicion proyecto, asi como la composicion de los grupos de trabajo para cada etapa

siguiente.

En esta etapa es en donde se dieron los alcances al personal de BRR sobre la
informacidn que necesitabamos para el desarrollo del portal, de acuerdo a esto se realizé una
plantilla del disefio de los modulos.

Ademas, revisar qué informacién se podra visualizar y descargar del portal, por

ejemplo, las ventas, los stocks, lista de productos, 6rdenes de compra, etc.
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Luego de la definicion de la informacién que se desea mostrar al proveedor, se pasé
a la Etapa 11, la cual es el desarrollo del proyecto, ya teniendo en claro que serian tres

maodulos, se inici6 el envio de informacion y creacion de interfaces.

El envio de informacién es a través de interfaces de archivos TXT que se transfieren
via protocolo SFTP, es decir, se enviara la informacion a un servidor externo y este se la
enviara al servidor del B2B.

Figura 3.3

Transmision de datos via SFTP

File
’

SFTP 5FTP
Client Client

De Best Practice SFTP Server, por Moving Progress, 2020 (https://www.ipswitch.com/resources/best-
practices/sftp-server)

La informacion que se envia a través de los archivos TXT, se cargaran de nuestra
ERP (PMM - Portfolio Merchandise Management), y contendran la informacion de las

ventas, inventarios, 6rdenes de compra, despachos, pagos, etc.
El siguiente diagrama mostrara el flujo que tendra la carga de informacion de una

orden de compra al portal B2B, de la misma forma se cargara informacion de ventas, stocks,

pagos, y/o cualquier informacién que se mostrara en el portal.
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Figura 3.4

Carga de una orden de compra al B2B

Se transforma 1a informacidn

enun azchivo TXT 3e decodifica e archivo TXT

Turbo Entry PMM SFTP Servidor Central BB
.| Se carzala informacion

| en el portal y guardala
informacion en su base

Se creauna orden de Laorden se carza en Servidor donde se envia

compra nuestro servidor la informacion

La siguiente tabla muestra el contenido que tendra cada una de las pestafias de los

maodulos del portal B2B.

Tabla 3.2

Médulos del Portal B2B

Comercial Logistico Financiero

| Publicacion de Ordenes

— Control de Facturacion

— Panel de Control

de Compra
Contactos HPSA / | Generacion de u o
| gos
Proveedor Despachos
| Ficha de Praductos / —  Solicitudes de Citas — Documentos pendientes

Locales

Buscador de
documentos

Categorias del

Proveedor — Agendamiento ||

— Informe de Ventas — Envio de LPN — Envio de comentarios

— Informe de Inventarios

— Ranking de Marcas
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La interfaz de la portada fue la primera en crearse y se consider0 tener una seccion

de noticias, que servira como medio de comunicacion entre el proveedor y Promart, ayudara.

Asi mismo, se tendra otra seccion de procedimientos, donde se incluiran diversos archivos

de ayuda, asi como los manuales de entrega de mercaderia.

Figura 3.5

Portada del B2B

H
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Menus
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daponcion de SUNAT, seremoa agentes de Raetenucn

B

Logistica

09.12.2008 -
Tapo de colgadores para la entrega de Mercaderia |

17}
Wlsto

Zona de
procedimientos

De Diario Mural, por Promart B2B, 2013 (https://b2b.intercorpretail.pe/Promart\V/BBRe-commerce/login)

Por el lado Comercial, el disefio seria la siguiente:
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Figura 3.6

Acceso al Médulo Comercial

HomeCenters
Peruanos

| Diario Mural |

| indice de Gestion

Proveedor

ol 1o L FHEJTANG HEMGLIN CHAIR INDUSTRY

Acceso a las sub-pestafias

Categarias Retail

Terarquie TODAS

Marcas L TODAS

De Gestion Comercial: indices Relevantes, por Promart B2B, 2013
(https://b2b.intercorpretail.pe/PromartVV/BBRe-commerce/login)

Cada una de las pestafias tendré la siguiente informacion, la cual ayudara al proveedor

absolver todas sus dudas en cuantos a la rotacion, stock y ventas de sus productos.

La primera pestafia que se mostrara sera indices Relevantes, la cual sera una pestafia
informativa, es decir, solo se podra visualizar la informacion de las ventas y los stocks de un
tiempo determinado, dividiéndose ésta pantalla en tres sub-pestafas, las cuéles se pasaran a

explicar en las siguientes lineas:

1. Variacion de Ventas: mostrard un comparativo de las ventas del proveedor en
tres periodos de tiempo, siendo estos: el mes actual versus el mes anterior, los

Gltimos 28 dias y la venta anual.
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Figura 3.7

Variacion de Ventas — Médulo Comercial
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De Gestion Comercial: Variacion Ventas

(https://b2b.intercorpretail.pe/PromartVV/BBRe-commerce/login)

2. Ranking de Venta Productos: es el top 10 de los productos mas vendidos a
nivel cadena de los productos que nos ofrece el proveedor. Para mayor

confidencialidad con el proveedor sélo se mostrara la data de sus productos

maés no de la competencia.

Figura 3.8

Ranking Venta Productos — Mddulo Comercial

2013
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[ndice de Gestidn

Variacion Ventas  Ranking Venta Productos | Indicadores de Inventario

(4. Cod... Descripcién Venta Margen (%) Stock Dias
ult. 28 Actual Venta
10085 H-298F  SILLA MODERNA H-298F NEGRA 20,3680 27.6% o0 0.0
10084 H-B470FA(Z SILLA DISEN BASE CROMADA H-BATOFAVEF 13,1440 28.3% o0 0.0
10077 H-E02F  SILLA FIJA H-602F NEGRA 6,850.0 27.3% o0 0.0
10144 H-3265L  BILLON EJECUTIVO C/BRAZOS REGULABLES 6,604.0 27.1% o0 0.0
10079 H-8368F SILLON EJECUTIVO TELA/MESH BASE CROMO 4,756.0 25.6% o0 0.0

De  Gestion Comercial: Ranking  Venta Productos, por Promart B2B, 2013
(https://b2b.intercorpretail.pe/Promart\//BBRe-commerce/login)

3. Indicadores de Inventario: muestra en que parte se encuentra la mercaderia del

proveedor, puede estar en el Centro de Distribucién y/o en las tiendas.

Figura 3.9

Indicadores de Inventario — M6dulo Comercial
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De Gestion Comercial: Indicadores  de Inventario,, por Promart B2B, 2013
(https://b2b.intercorpretail.pe/PromartVV/BBRe-commerce/login)

La segunda pestafa que se visualizara serd Informe Gestidn Venta Inventario, en
donde el proveedor vera reflejado un reporte con las ventas de los productos en un periodo

de tiempo no mayor a un afio, ademas de mostrar el inventario por tienda.
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A partir de esta pestafia se podra descargar la informacion, de forma que el proveedor
podra hacer un mejor seguimiento de sus ventas e incluso prevenir algin quiebre stock de
algun producto en alguna tienda, haciendo que el proveedor se vuelva un aliado estratégico
en el abastecimiento de sus productos en las tiendas, mejorando la comunicacion y
transparencia con ellos.

Se brindaran dos opciones de visualizacion, uno seré a nivel producto y el otro sera

a nivel local.

Figura 3.10

Informe Gestion Vta-Inv — Modulo Comercial

.....

De Gestion Comercial: Informe Gestion Vta-Inv, por Promart B2B, 2013
(https://b2b.intercorpretail.pe/PromartVV/BBRe-commerce/login)

La tercera pestafia a mostrarse sera Comparativo de Ventas, la cual permite
comparar dos periodos de tiempo no mayor a un afio, por ejemplo el proveedor podra
comparar un semestre con otro semestre de un mismo afio o de afios distintos, dependera del
tiempo que el proveedor esté trabajando con Promart Homecenter.

En esta opcidn también se podra descargar la informacion y se visualizara a nivel

producto y nivel tienda.

Figura 3.11
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Comparativo de Ventas — Mddulo Comercial

Informe Comparativa de Yentas 2

Productos Locales

sku v @@]@J

téd. Dechsle céd. Descripcion Vigancia vta via Vawacitn via Vta Varacién

Proveedor Periodo2 (u) | Periodo 1fu (i)  Periodo2 (s Periodo1(5  (5/.)
10077 H-602F $ILLA FIJA H-602F NEGRA Adivo 120 20 33.33% 3,288.00 2,241.00 46,72%
1007% H-8368F SILLON EJECUTIVO TELA'MESH BASE Adtiva 170 120 41.66% 2,788.00 1.668.00 £7.14%
10084 H-B470FA(2) SILLA DISEAO BASE CROMADA H-8: Activo 160 100 B0.00% 6,784.00 3,990.00 70.02%
10085 H-298F SILLA MODERMA H-298F NEGRA Adtivo 510 70 £628.57%  15,504.00 1,952.00 £93,85%
10144 H-3269L $ILLON EJECUTIVO C/BRAZOS REGL Adtive 120 100 20.00% 3.,048.00 2,290.00 33.10%

De Gestion Comercial: Comparativo de Ventas, por Promart B2B, 2013
(https://b2b.intercorpretail.pe/Promart\V//BBRe-commerce/login)

La cuarta pestafia a sera Detalle de Inventario, permitiendo saber el stock
actualizado al dia anterior, visualizandose el stock en unidades de la mercaderia que se
encuentra en las tiendas, en el Centro de Distribucion, o en transito (en caso el proveedor
despache en el CD y Promart Homecenter se encargue de enviarla a las tiendas).

Igual que en las dos pestafias anteriores esta informacion también estara disponible

para descargarla.

Figura 3.12

Detalle de Inventario — M6dulo Comercial

Inhamm Gestiin Va-low,
| Informies de Inventario 3
Resumen de Inventario
(ftima carga 31-Ene-2010 Excel Dato Fuente Tabla
Inventzrio fu) s ‘Ventas (u) 4semanas
Products [] O Drder
Totl  locd  (DDisp. MeDisp. Asignade Trensite $tec! 1 2 3 4
4@ ] 0 0 ) 0 3 300 ] 0 ] 1 14
13 1 0 0 ) 0 H 483 ) 0 ] 0 1
al 0 o ] 0 H 520 ] 0 0 1 H
64956-CASACA DA SHAWTY GORDON AND SMITH k= 35 0 o ) 0 5 980.0 ] 0 0 0 1
40210-JEAN BUM BASIC P111 412 412/ 0 o ] 0 3 908 ] 1 13 5 il
3 n 0 0 ) 0 ¢ B8L3 ) ] 1 0
£ 38 0 0 ) 0 3 6L1 82 1 il u EH
2 (] 0 0 ) 0 L) a0 ) 2 1 2 1
7 (3 0 o ] 0 2845 ] 1 H 1 3
56739810 685 -3 -3 0 o ) 0 5 -1z0 ] 2 3 0 1
De Gestion Comercial: Detalle Inventario, por Promart B2B, 2013

(https://b2b.intercorpretail.pe/PromartV//BBRe-commerce/login)
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La dltima pestafia del médulo Comercial que se mostrara serd el Ranking de Marcas,
la cual permite saber al proveedor si su producto esta entre los méas vendidos de su rubro a
nivel cadena. Para evitar conflicto entre proveedores, solo se mostrara la informacion de sus

productos al usuario que tendra cada empresa. El usuario estara asociado a una sola empresa.

igura 3.13

Ranking de Marcas — Modulo Comercial

PUESTO MARCA

1 HENGLIN

De Gestion Comercial: Ranking de Marcas, por Promart B2B, 2013
(https://b2b.intercorpretail.pe/PromartVV//BBRe-commerce/login)

Todas estas opciones de parte de la pestafia Comercial, hara que disminuya la
cantidad de horas-hombre que el Area Comercial invertia en atender los llamados de
proveedores. Ademas de brindar transparencia a los proveedores en la informacion de ventas

y stocks.

Por otro lado en el desarrollo del mddulo Logistico se buscaba mejorar varios puntos,
como el envio de las 6rdenes de compra, solicitud de citas y verificacion de la mercaderia a

recepcionar en los almacenes y el Centro de Distribucion.

Asi mismo, las opciones que se tendria dentro de la opcion serian las siguientes:
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Figura 3.14

Acceso a Modulo Logistico

HomeCenters

Peruanos

Acceso a modulo
Logistico

De Logistica, por Promart B2B, 2013 (https://b2b.intercorpretail. pe/PromartV/BBRe-commerce/login)

Al igual que en la pestafia Comercial en la pestafia Logistica se tienen varias opciones,
siendo la primera la Orden de Compra, en donde el proveedor podra visualizar todas las
6rdenes de compra que se le generen. Para que el proveedor sepa que tiene una orden de
compra nueva se facilité la opcion de agregar contactos en la pestafia “Contactos Logisticos”,
la cual el proveedor debera previamente ingresar los correos de las personas que deseen que

les llegue al correo inscrito una alerta.

Para evitar la generacion de Ordenes de compra todos los dias, el &rea de
Abastecimiento se le asignara un dia de reposicion al proveedor, en caso sea un tema puntual,

tendra que ser coordinado con €l y de igual forma la orden debera llegar a través del portal.

Figura 3.15

Visualizacion de Ordenes de Compra — Mddulo Logistico

Informe Ordenes de Compra (3)
Se han encontrado 8 drdenes | Generar despacho /1 Ver detalle I Ver Unidades |
No Métod... Local Facha Fecha Fecha ... Monto Monto en Monto Monta
Orden T2 Area Entrega Emisién Vigencia Moneda Solicitada Despach Recep Pendien
2736 Aceptada  PINTURAS ocsimple | Pro 21-10-2011  11-11-2011)  11-11-2011) PEN 163,936.59 0.00 .00 163,936.59
3037 Lberads  PINTURAS ocSimple | LaCampida  27-10-2011  27-10-2011  04-11-2011 PEN 6,190.99 0.00 .00 6,190.99
3038 Liberads  LIMPIEZA oCSimple | LaCampida  27-10-2011  27-10-2011)  04-11-2011 PEN 942,60 342.60 0.00 00.00
3144 Liberada | PINTURAS oCSimple | laCampika  21-10-2011  31-10-2011  08-11-2011 pEN 1,528.08 0.00 0.00 1,528.08
3145 Liberads  LIMPIEZA OCSimple | laCampikta  2i-10-2011  31-10-2011  08-11-2011 PEN 52.28 0.00 0.00 53.28
3170 Liberads  PINTURAS oCSimple | LlaCampiAza  31-10-2011  31-10-2011)  08-11-2011 PEN 2,076.00 0.00 .00 2,076.00
3346 Liberads  PINTURAS ocSimple | LlaCampida  03-11-2011  03-11-2011) 11112011 PEN 6,859.68 0.00 .00 6,859.68
3347 Lberads  LIMPIEZA oCSimple | LaCampidta  03-11-2011  03-11-2041)  11-11-2011 PEN 4248 0.00 0.00 4248

De Logistica: Ordenes de Compra, por Promart B2B, 2013 (https:/b2b.intercorpretail.pe/PromartV/BBRe-
commerce/login)
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En esta pestafia el proveedor podré descargar la orden de compra en formato Excel,

Figura 3.16

Ejemplo de Orden de Compra

HOMECENTERS PERUANQS
ORDEN DE COMPRA NACIONAL

Comprador: JOA User Fecha: 031112011 19:4307
Metodo distribucian 2 - OC Simple

Nimero de Orden: 3346 Codigo del Area: A9

Fecha Envio: (32011 Descripeion de Arez PINTURAS

Fecha Cancelacion: 1112011 Moneda: PEN

Enviar a: 501-La Campifaz Plazo de Pago:  CHQ/TRF 60
Proveedor: CORPORACION PERUANA DE PRODUCTOS QUIMCO Divisian: ACABADOS
Codigo de PRV: 2010007372 Proforma Invoice:

De Logistica: Orden de Compra - Descarga Orden de Compra, por Promart B2B, 2013
(https://b2b.intercorpretail. pe/PromartV//BBRe-commerce/login)

La segunda pestafia sera Despacho, y es aqui donde el proveedor generara su cita,
primero creando un nimero de despacho (asi se podra el Centro de Distribucion y las tiendas

podrén identificar el envio) y luego generando la cita en si.

Para que el proceso de sacar cita sea mas ordenado se crearan 4 estados de cita. La
primera seré la generacion de un nimero de despacho, el cual consistira en que el proveedor
debera seleccionar todas las 6rdenes de compra que desee enviar en una misma fecha, el
segundo estado sera cuando el proveedor llene el formato de cita, seleccionando el dia y la
hora que desee despachar, el tercer estado sera la asignacion de la cita, esto lo hara la central
de citas, el cuarto y Gltimo estado seré la cita agendada, es cuando el proveedor sube su lista
de despacho al sistema, esto ayudara a que la recepcion y verificacién de mercaderia en el

Centro de Distribucion sea mas eficiente.
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Figura 3.17

Estados de las citas — Modulo Logistico

Listado de Despachos

T
W)

N9 Despacho

362 Agendads
402 Agendada
403 Agendada
404 Cim Soicitada
441 Cia Soicitada
55 Agendads
802 Ciz Asignata
844 Agendada

824 Predespacho

Fecha
Estado

12-12-2011 La Campikia
19-01-2012 Ls Campikia
19-01-2012 La Campikia
052012 La Campiha
23012012 Tiends 03

10-02-2012 Ls Campiha
3052012 La Campidza
05-06-2012 L2 Campikta

31-05-2012 La CampiAza

Lugar
Entrega

Ver detslle

Fisjo Consolidada

De Logistica:

Despachos,

commerce/login)

Promart

B2B, 2013 (https://b2b.intercorpretail.pe/Promart\VV/BBRe-

La dltima pestafia del modulo sera el de Contactos Logisticos, y como se indic

lineas arriba el proveedor debera ingresar los datos (nombre, correo electronico y teléfono)

de las personas que deseen recibir un correo de alerta de nueva orden de compra.

Por altimo se tendra el mddulo Financiero, las cuales ayudaran al proveedor a tener

una mejor vision del estado de las facturas, notas de creditos emitidas a Promart y facturas

por los diferentes conceptos pactados en el acuerdo comercial emitidas por Promart.
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Figura 3.18

Acceso a Médulo Financiero

Acceso a modulo Finanzas

HomeCenters
Peruanos

‘MH‘ Maestras |Gﬁh5nl!n-ucd‘ Logistica | Finanzas

Fac idn Pagos Documentos Pendientes Buscador de documento Envio de comentario

|Rece|1|:ione5
[ ' 7 e

De Finanzas, por Promart B2B, 2013 (https://b2b.intercorpretail.pe/Promart\//BBRe-commerce/login)

La primera opcion sera Control de Facturacion, que permitird un mejor registro de
las facturas a recibir. La opcién de ingreso de facturas serd por orden de compra, la
informacion ingresada por el proveedor ir4 al sistema de Contabilidad y se emitira un
documento (Comprobante de Conciliacion) con un numero de registro, asi cuando el

proveedor envie las facturas, la recepcion sea mas rapida.

Figura 3.19

Control de Facturacion — Médulo Financiero
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Finanzas

Control de Facturacion Documentos Pendientes | Buscador dedocumenta | Envio de comentario

‘ Recepciones

[

Parametros de Busqueda

Proveedor { AUTOREX PERUANA 5.A, (AUTOREX PERUANA S.A)) v J

1

Criteria Filtra: { Pendientes de facturar vJ

fr——

De Finanzas: Control de Facturacion, por Promart B2B, 2013 (https://b2b.intercorpretail.pe/PromartV/BBRe-
commerce/login)

A continuacién se muestra un ejemplo de un comprante de conciliacién, se muestra
el numero de generado por el registro y las facturas ingresadas por el proveedor. En caso que
haya alguna nota de crédito o débito, ésta también se podra visualizar en dicho comprobantes,

asi se hara un registro mas transparente de la recepcion de documentos.

Figura 3.20

Ejemplo de Comprobante de Conciliacion

Comprobante de conciliacion de facturas (Promart)

Numero:82
Provesdor PROVEEDOR INTEGRAL COMPLETA Moato recepcionado(lGVianc ) : 360
Mo .OC 4837 Monto Factaras : 3658
Umidades: 380 Pendisnte por conciliar ; -0.58

Recepciones seleccionadas:

k“::-m Detaliede | Local de entrega Cantidad Meneda (mpc;oc:cgo(h
<./
0120206 1653 33845 15 Campiioza

Fecha recepcidn

Documentos emitidos:

[Tipe documents] Mo documente | Fechs  [Subtonl] TGV | Totalim: IGVI] Comenting ]
[FacTima | | 1 | I I 1

De Finanzas: Control de Facturacién — Descarga Comprobante de conciliacion de facturas, por Promart B2B,
2013 (https://b2b.intercorpretail.pe/PromartV/BBRe-commerce/login)

La segunda pestafa seré la de Pagos, se visualizaran las todos los pagos emitidos por

Promart, asi descongestionamos al area de Tesoreria con las llamadas frecuentes que el
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proveedor hacia para saber el estado de sus facturas. Se mostrara la fecha, la forma de pago,
el monto pagado y la moneda con la cual se realizo el abono.
Para que el proveedor tenga un mayor control de las facturas abonadas, se podra

descargar la informacién de las facturas abonadas.

Figura 3.21

Pestafia Pagos — Mddulo Financiero

| Dbl | Wewbos | CetimComeral | Ughte | P
Decumintad Pasdiabtad

Contral di Factufachdn Buitidaf da documants | Esvio da comantirla

Pagos )
)
Fiha Pago LE Tipa Tngtitucion Maiti Pagado Hanida
2012012 TIINDAS PERUARES 5.5, TRASTILINCIA ILECTRONICA Bancs Intarbank L
B-0i-2012 TIENCAS PERUANAS 5.4 TRAMSFERENCIA ELECTRONICA Bante Intarbank PEN
13012082 TINDAS PERUANAS 5.4, TRANSFERINGIA FLECTRONICA Banca Intarbank PR
12:01-2012 TIENDAS PERLARAS §.4. TRANSFERENCEA ELECTRONICA Banes Intarbask BEY
R R H TIENCAS PERVARAS 5.4, TRAMGFERENCIA ELECTRONICA Banco Inkerbank PEN
Dgebye2012 THNDAS PERUANAS 5.4, TRANSFIRINGIA ILICTRONICA Bancs Intarbank uio

De Finanzas: Pagos, por Promart B2B, 2013 (https://b2b.intercorpretail.pe/PromartV//BBRe-commerce/login)

La tercera pestafia sera Documentos Pendientes, los proveedores podran visualizar
que facturas estan pendientes de pago, asi podra corroborar si todas las facturas enviadas han
sido recibidas y registradas por Promart. En esta opcidn también se mostraran las facturas
emitidas por Promart por los diferentes conceptos pactados con el proveedor en el Acuerdo

Comercial firmado anualmente a principios de afio.

Figura 3.22
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Documentos Pendientes — Modulo Financiero

HomeCenters
Peruanos

Documentes Pendientas

Aprobado Bloqueads Total

Documentos. Promart

De Finanzas: Documentos Pendientes, por Promart B2B, 2013 (https://b2b.intercorpretail.pe/Promart\V//BBRe-
commerce/login)

Se implementara una opcién de Buscador de Documentos, que sera informativa, y
como dice el nombre, es para realizar una busqueda mas personaliza de alguna factura, nota

de crédito emitida por el proveedor o por Promart.

La Gltima pestafia de éste modulo sera Envio de Comentarios, por aqui el proveedor
podra enviar cualquier consulta o inquietud sobre algun abono o compensacion que tenga al

area de Finanzas.

Una vez definida la interfaz del portal se procedi6 a ingresar a la Etapa 111, que viene
a ser la certificacion del portal B2B, es aqui donde se validara que toda la informacion que
se envie al portal esté correcta. Ademas de verificar la velocidad de respuesta que se tiene en
todas las opciones creadas. Para poder realizar el proceso de verificacion se crearon usuarios
ficticios y las pruebas se realizaron en un ambiente Beta, que seria una réplica del portal, y

que serviria para corregir cualquier error que surgiera.
En esta etapa y la siguiente fue en donde se tuvo mayor participacion, se validé que
la informacion que se enviaba al portal estuviera correcta y sea facil de entender.

Se tomaron en cuenta los siguientes criterios:
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e Informacion cargada en el portal esté correcta.

e Fluidez con la que se navegaba en el portal

e Descarga de archivos estuviera acorde a la informacion mostrada en la pantalla
del portal.

e Descarga de archivos sea rapida y en el formato correcto.

e Errores de ortografia.

e Uso amigable al usuario.

e Los reportes coincidan con la informacion enviada al portal.

e Los estados de las citas cambiaran una vez que se solicitaba.

e Los comprobantes de conciliacion salgan acorde a la informacién ingresada.

e Los pagos se visualicen en el portal.

e Laseccion de comentarios se envie a la persona correcta.

e El buscador de documentos, efectivamente busque los documentos ingresados.

Se trabajo de la mano con el area de Sistemas de Promart y BBR, en caso de que la
informacion enviada no estaba correcta, se tenia que elevar el error al area de Sistemas para
que en conjunto con el area de Sistema de BBR vean en que parte ocurrid el error, si fue en

el envio de la informacién o en la recepcion.
Al ser varias pestafias las cuales se tenian que validar, se tomé una muestra de los 10
proveedores mas antiguos y con mayor data, asi se evaluaria mejor los criterios de evaluacion

descritos lineas arriba.

Terminada la tarea de validar el portal, se procedio a pasar a Desarrollo el Portal B2B

de Proveedores, es decir, el portal se encontro listo para su uso.
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Por ultimo se ingres6 a la Etapa 1V, que consistio en las capacitaciones a los
proveedores del uso e importancia de la nueva herramienta implementada. Al igual que en la
etapa anterior, aqui también se tuvo participacion.

Primero se les brind6 capacitacion a las areas internas de Promart (Comercial y
Finanzas), para que tengan conocimiento de toda la informacion que se tendria con el portal

B2B, y no haya un cruce de informacion con los proveedores.

Una vez terminada la capacitacién interna, se dividi6é en 4 grupos a los proveedores
y se les citd en un auditorio para poder realizar las capacitaciones, el tiempo que tomo esta
etapa fue de 3 semanas. Se implementd un plan de capacitacién, siendo las primeras dos
semanas la capacitacion general y la Ultima semana fue la capacitacién a los proveedores que
no lograron asistir a ninguna fecha de las dos semanas anteriores. Asi mismo, se contd con

una capacitacion virtual para los proveedores que se encontraban en provincia.

Terminada las capacitaciones se crearon los usuarios de forma masiva con ayuda del
area de Sistemas de BBR y se procedio a activar el Portal B2B, emitiéndose un correo en
donde se indicaba que se dejaria de trabajar de la forma actual y que se comenzaria a enviar

toda la informacion a través del portal B2B.

Las limitaciones que se tuvieron en la realizacion el proyecto, dificultando en algunas

ocasiones que haya algunos retrasos fueron:

e Si bien la empresa BBR envi6 durante la etapa de desarrollo a personal al Peru
para que el desarrollo del portal sea méas rapida, una vez terminada volvieron a
Chile, haciendo que sea un poco mas lenta la comunicacion en caso surja algun

inconveniente con el envio de la informacion.
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e Para que los despachos se hagan de forma mas 6ptima el area de Sistemas creo
un programa que generaba un codigo de identificacion para cada proveedor, esto

implic6 una demora en el proceso de desarrollo.

e Asi mismo, el area de Sistemas tuvo que crear un programa para el area de
Contabilidad para que el nimero generado en los Comprobantes de Conciliacion
(documentos emitidos por el portal al momento de registrar una factura) viaje a

nuestro sistema y asi poder registrar de forma mas rapida.

CAPITULO IV: JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El siguiente proyecto presenta una novedosa forma de aprovechar la informacién que la

empresa tiene y poder brindarla a sus proveedores de forma transparente.

Después de determinar los principales problemas se procedié a realizar el analisis de
las posibles alternativas para la implementacién de un sistema que logre minimizar los
riesgos de entrega de la mercaderia, errores en la recepcion de facturas y atencion de llamadas
telefonicas al area Comercial al atender las llamadas por parte de los proveedores para hacer

seguimiento a las ventas de sus productos.

Se tom0 en cuenta que otros retails también cuenta con plataformas de comunicacion
e integracion con sus proveedores, por ello, al recabarse informacion para saber cuél era la

mejor opcidn, se escogid el portal de B2B de BBR, ésta decision fue hecha a nivel
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corporativa, siendo Supermercados Peruanos y Tiendas Peruanas las empresas las empresas

hermanas con las que se inicio el proyecto.

Otra alternativa que se revisé fue la plataforma de Assenda de Carvajal, la cual en
ese tiempo era utilizada por Maestro Per(, nuestra competencia, sin embargo, el portal no
era tan amigable y la integracion con el sistema de Promart y el sistema de los proveedores

seria mas complicada, ya que cada proveedor cuenta con unos sistemas de trabajo distintos.

Razones Sociales:

e Lasdrdenes de compra son enviadas por e-mail a cada proveedor, Promart cuenta
con aproximadamente 350 proveedores lo cual implica que exista una gran carga

de trabajo, ademas existian quejas de que las drdenes no estaban llegando.

e Las Grdenes tienen una vigencia maxima de 7 dias contando el dia en que fue
enviada, por lo cual, el proveedor inmediatamente procedia a llamar a la Central

de Citas para poder solicitar una, generando congestion.

e La recepcidon de mercaderia sin una lista de empaque y sin previa verificacion

hacen que haya retrasos y errores de ingreso de la mercaderia al sistema.

e Mayor transparencia con la implementacion de un portal que brinde soluciones

rapidas a los problemas planteados anteriormente.
Razones Econdmicas:

e Para un mayor alcance, la negociacién del cobro por el uso del portal la hara el
area Comercial con los proveedores, este cobro sera el 0.30% de la mercaderia

que se dio recepcion en un mes.
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El uso del portal sera obligatorio, ya que lo que se desea evitar es el envio de la

informacion por correo electrénico.

Tabla 4.1

Estimacion de costo laboral previa implementacion

# Sueldo por minuto | Tiempo del Proceso | Costo por
Personas (S/. /min) en Minutos Proceso
Recepcién de Llamadas por seguimiento de Ventas
1| 0.21 | 10 | 208
Creacion y Envio de Ordenes de Compra
1| 0.31 | 8 | 250
Recepcion de Llamadas para sacar cita
1 £l 0.10 | 10 | 104
Revisién de Lista de Despacho
2 | 0.10 | 15 | 313
Recepcion y revision de Facturas
2 | 0.10 | 7 | 146

e Al implementarse el portal B2B, se eliminarian los procesos de recepcion de
Ilamadas al &rea Comercial por el seguimiento de las ventas, la recepcion de
Ilamadas para sacar cita, revision de la lista de despacho. Asi mismo, disminuiria

el tiempo de recepcion y revision de facturas.

Tabla 4.2

Estimacion de costo laboral con la implementacion

# Personas Sueldo por _minuto Tiempo d_el Proceso en Costo por
(S/. Imin) Minutos Proceso
Creacion y Envio de Ordenes de Compra
1| 0.31 | 8 | 250
Recepcidn y revisidn de Facturas
2 | 0.10 | 3 | 063
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CAPITULO V: PROPUESTAS Y RESULTADOS

Las mejoras obtenidas con la implementacion fueron las siguientes:

Tabla 5.1

Método Actual vs Mejora

Método Actual Método con Mejora

Orden de Compra Son enviadas al proveedor por el Area | Se obtendran del médulo Logistico del Portal

Comercial. B2B.
Solicitud de Citas Se rea}llgan atraves de la de Central Se realizaran a través del Portal B2B.
Telefonica
Carga de la Lista | Se enviaban por correo al Area de Se realizara a través del Portal B2B, la
de Despacho Citas. validacion seré en linea
ﬁ;?:;('g; g; Area Se atiende a un proveedor a la vez, las | El proveedor podra visualizar las ventas y
Comercial llamadas pueden durar hasta 10 min stocks a través del portal B2B.
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o La facturas se validad de forma manual,
Validacion de . .
Facturas se tiene que validad que una factura no
tenga mas de dos 6rdenes de compra.

El proveedor tendré que ingresar al portal
para ingresar sus facturas por orden de
compra y asi emitir un comprobante de
conciliacion.

Para el presente proyecto se propuso un diagrama de flujo para asi poder evidenciar

el proceso que se realiz6 verificacion y puesta en marcha.

Figura 5.1

Diagrama de Flujo
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De igual forma se presenta el flujograma del proceso con la mejora realizada,
iniciandose con la generacion de la orden de compra en el sistema de Promart, luego la orden
se cargara de forma automatica en portal B2B en plazo maximo de 20 minutos, ademas se
emitird una correo alerta automatico que llegara al buzon del proveedor indicando que revise
el portal ya que existen nuevas ordenes de compra. El proveedor luego de visualizar sus
ordenes procedera a sacar la cita a través del portal B2B, la confirmacion de la cita serd en
un plazo méximo de 2 horas. Con la cita asignada el proveedor debera cargar su lista de

despacho en el portal B2B, el cual se verificara y registrara de forma automatica.

Una vez despachada la mercaderia el proveedor deberd llevar sus facturas a las

oficinas centrales para su registro, teniendo en cuenta que las facturas se registran primero
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en portal B2B, el cual emitira un comprobante de conciliacion, dicho comprobante se debera

adjuntar a la facturas a llevar.

Figura 5.2

Diagrama de Flujo con la Mejora
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Los resultados fueron completamente favorables, en las capacitaciones realizadas a

los proveedores, se obtuvo gran afluencia e interés por aprender este nuevo sistema.

Con esto no hubo incidencias con la recepcion de las 6rdenes de compra puesto que
el proveedor tenia que ingresar al portal para poder visualizarla y descargarla, teniendo en
cuenta que ellos mismos ingresaban los datos de las personas que querian que reciban los

correos de alerta de recepcion de nueva orden de compra.

Los teléfonos de la central de citas se descongestionaron y el proceso de asignacion

de citas fue mas eficiente, los proveedores pasaron de llamar a solo ingresar al portal B2B a
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generar y solicitar un despacho, el tiempo de respuesta a la solicitud era maximo dos horas

después de haberla solicitado.

Asi mismo, la recepcion de la mercaderia se hizo mas rapida, ya que el proveedor
cargaba la informacién de su despacho a mas tardar un dia antes de su cita, asi que cuando
llegard al almacén ya sea de la tienda o del Centro de Distribucion la recepcion se hacia mas

eficiente.

Figura 5.3

Mejoras del area Logistica

1600 1600
1400 1400
1200 1200
1000 1000
800 800
600 600
400 400
200 200
0 0
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OC Emitidas OC Atendidas
Citas Asignadas Validacion de Lista de Despacho

Los proveedores dejaron de hacer llamadas constantes al area Comercial ya que
contaban con toda la informacion de sus ventas en el portal B2B, logrando hacer un mejor
seguimiento de la rotacion de sus productos, asi como obtener el top 10 de venta de los
mismos. Al mismo tiempo de poder comparar sus ventas en dos periodos de tiempo, al igual

que visualizar el stock que se tiene a nivel cadena y tienda.
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Por ultimo, el registro de las facturas se hizo de manera eficiente, una vez que el
proveedor ingresaba al sistema sus documentos, éste podia emitir un comprobante de
conciliacién y con eso llevarlo a mesa de partes. Ahi con el programa que creo el area de
Sistema, integrando las interfaces que enviaba el portal B2B con nuestro sistema, se lograba
visualizar lo ingresado por el proveedor, con esto mesa de parte solo validaba que los

documentos estuvieran completos y procedia a darle como ingresado en nuestro sistema.
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CONCLUSIONES

La implementacién del portal B2B mejord la relacion y la comunicacion entre

los proveedores y Promart, haciéndola més fluida y transparente.

La demanda de un sistema que englobe toda la informacién en un mismo portal
se logro en conjunto con el &rea de Sistemas de BBR y Promart al integrarse los

sistemas, de forma que la informacion sea idénea.

La principal desventaja que se tiene es que el servicio de mesa de ayuda se
encuentra en Chile, para poder comunicarse con ellos por alguna falla en el envio

de informacidn en el portal es a través de un correo electrénico.

El uso de un portal B2B amigable y con informacion relevante para el proveedor
hace que la comunicacion entre ambos sea mejor, y exista una mejor negociacion

en los términos del contrato comercial, asi como en los precios de los productos.
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RECOMENDACIONES

Implementar una pestafia de cumplimiento de drdenes de compra atendidas, asi
el proveedor puede llevar un record de su Fill Rate, asi se podré seguir mejorando

la comunicacion con el proveedor

Es recomendable contratar a una persona que vea en especifico las incidencias
que se tengan en el portal en temas sistematicos, asi se podra canalizar todos los
problemas que puedan ocurrir y ésta persona podra comunicarse con el area de
Soporte de BBR.

Se deberia realizar un focus group con los proveedores para escuchar que
recomendaciones tienen para mejorar las opciones que se tienen en el portal, ya

que de ahi se pueden sacar muchas oportunidades de mejora.
Estar siempre en contacto con el area responsable de la gestion del portal B2B

de las empresas hermanas, para que en caso se haga una mejora en el portal de

una de ellas se comparta con el resto.
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