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RESUMEN

El presente trabajo de suficiencia profesional tiene como objetivo identificar y aplicar
mejoras en los procesos de las areas de recepcion, abarrotes y nonfood, utilizando
métodos de ingeniera industrial, en las deficiencias que existen en los principales

procesos operativos de las tiendas de Plaza Vea S.A. y Vivanda.

Para ello, en los capitulos iniciales se hablara de la empresa y sus principales
caracteristicas y objetivos especificos para mejorar los principales indicadores de la
compafiia, posteriormente en el capitulo 111 se analiza el entorno externo e interno de la
empresa para determinar que tan bien esta respondiendo a las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Luego, en el capitulo 1V, se expone el sistema seleccionado a
ejecutar previa identificacion de los procesos claves y andlisis de sus indicadores.
Seguidamente, en el capitulo V, se determinan las causas originales de los problemas
hallados en la empresa mediante un diagrama de causa y efecto. Después, en el capitulo
VI, se plantean propuestas de solucion a los problemas identificados y se prioriza su
implementacién de acuerdo a su mayor impacto en el proyecto. Finalmente, en el capitulo
VII, se desarrolla la implementacion de las soluciones, valida la mejora de los

indicadores, establece la Gantt de implementacion y se realiza el analisis de sensibilidad.

La importancia de estudiar este tema en particular radica en fortalecer cada vez
mas los procesos internos de la empresa frente a sus competidores y acercarse cada vez

mas a las grandes cadenas retail de supermercados de todo el mundo.

Palabras claves: Proceso de logistica de entrada / Mejora de procesos en supermercados
/ Servicios en gondolas / Mejora en procesos de picking / Medicion de procesos en

supermercados.
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SUMMARY

The aim of this professional sufficiency work is to identify and apply improvements in
the process of reception, grocery and non-food areas, using industrial engineering
methods in the deficiencies that exist in the main operating processes of Plaza Vea and

Vivanda grocery store.

For that, the initial chapters will be focused on the company and its main
characteristics and specific objectives to improve the main indicator of the company.
Then, in chapter 1V, the selected system is exposed to execute preliminary identification
of the key process and analyzing its indicators. After, in chapter V, the root causes of the
problems encountered in the company are determined using cause and effect diagram.
Next, In Chapter VI, the proposals for the solution to the problems are identified and its
implementation is prioritized according to its greatest impact on the project. Finally, in
chapter VII, the implementation of the solution is developed, the improvement of the
indicators is validated, the Gantt implementation is established, and the sensitivity

analysis is performed.

The importance of studying this topic consists in increasing the strength of the
internal process in the company in front of its competitors and move ever closer to the

large supermarket retail chains around the world.

Keywords: Inbound logistics process / Process improvement in supermarkets / Gondola

services / Improvement in picking processes / Measurement of processes in supermarkets.



CAPITULO I: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

1.1. Breve descripcién de la empresa y resefia historica

SPSAY, inici6 sus operaciones con el nombre de Supermercados Santa Isabel S.A. en
1993. La cadena crecid durante la década de los noventa mediante la adquisicion de las
cadenas Mass y Top Market, y el arrendamiento del supermercado San Jorge. Gracias a
estas adquisiciones, Santa Isabel se consolidd como la segunda cadena de supermercados

en el Perd.

En 1998, el grupo Holandés Royal Ahold, tercer minorista del mundo, se convirtio
en copropietario de Santa Isabel, y fue incrementando su participacion hasta asumir el
control total de laempresa en mayo del 2002. Bajo la administracion de Ahold, la empresa
lanzo exitosamente el formato de hipermercados Plaza Vea. A inicios del afio 2003, Ahold
tomo la decision de vender sus operaciones en Sudameérica. El 11 de diciembre de 2003,
el grupo financiero Interbank adquirié la totalidad de las acciones de Supermercados
Santa Isabel, brindando a la empresa el respaldo financiero y el prestigio necesarios para
que una cadena ahora 100% peruana pudiese continuar con el proceso de expansion
iniciado por Ahold. Durante los afios 2004 y 2005, la estrategia de la empresa se baso en
la definicion y consolidacion de sus formatos, culminando con el lanzamiento de la nueva
marca Vivanda, la transformacion de las tiendas Minisol a Mass y una profunda mejora

en calidad y servicios de Plaza Vea.

En marzo de 2004, la Junta General de Accionistas aprobd cambiar la
denominacion social de Supermercados Santa Isabel S.A. por SUPERMERCADOS
PERUANOS S.A.

Desde el 2006, Supermercados Peruanos estd en un crecimiento constante,
resultado de su plan de expansion. A través de la construccion de nuevas tiendas, tanto
en Lima como en provincias, se busca atender nuevos segmentos y, en algunos casos,
remodelando tiendas ya existentes a fin de satisfacer de la mejor manera las necesidades

de sus clientes.

1 SPSA: Supermercados Peruanos S.A.



A partir del afio 2007, la empresa inici0 su expansion al interior del pais,
inaugurando su primera tienda en Trujillo. A la fecha se ha expandido en 25 ciudades en

el periodo 2007-2019, logrando abrir en total 38 tiendas.
e Callao (2 tiendas)
e Trujillo (5 tiendas)
e Chimbote (3 tiendas)
e Chiclayo (1 tienda)
e Huancayo (1 tienda)
e Arequipa (2 tiendas)
e Ica (3 tiendas)
e Talara (2 tiendas)
e Sullana (1 tienda)
e Paita (1 tienda)
e Tarapoto (1 tienda)
e Piura (2 tiendas)
e Tacna (1 tienda)
e Moquegua (1 tienda)
e Cusco (1 tienda)
e Cajamarca (2 tiendas)
e Jaén (1 tienda)
o llo (1 tienda)
e Puno (1 tienda)
e Juliaca (1 tienda)
e Pucallpa (1 tienda)
e Huéanuco (1 tienda)

e Huacho (1 tienda)


https://es.wikipedia.org/wiki/2007
https://es.wikipedia.org/wiki/Trujillo_(Per%C3%BA)
https://es.wikipedia.org/wiki/2007
https://es.wikipedia.org/wiki/2009
https://es.wikipedia.org/wiki/Callao
https://es.wikipedia.org/wiki/Trujillo_(Per%C3%BA)
https://es.wikipedia.org/wiki/Chiclayo
https://es.wikipedia.org/wiki/Huancayo
https://es.wikipedia.org/wiki/Arequipa
https://es.wikipedia.org/wiki/Ica

e Huaral (1 tienda)
e Barranca (1 tienda)

Actualmente, en Lima hay 60 tiendas Plaza Vea y 7 tiendas Vivanda, lo que hacen un
total de 105 establecimientos a nivel nacional. Adicionalmente, hay una tienda Vivanda
que solo apertura por la temporada de verano (diciembre - marzo).

En 2019, Supermercados Peruanos S.A. cuenta con mas de 15 500 colaboradores

entre tiendas, centros de distribucion y central.

1.2.Descripcion de los productos o servicios ofrecidos

Dentro de Supermercados Peruanos S.A., existen diferentes formatos en base a los metros
cuadrados de las tiendas, al surtido que poseen y hasta el cluster? al que pertenecen. A

continuacion, los diferentes formatos:
e Plaza Vea hiper:

Son locales grandes orientados a distintos segmentos socioecondémicos con las
caracteristicas que poseen un amplio surtido y tienen la categoria de electro. Su area
supera los 4 000 m? y en muchos casos la mercaderia se almacena en la sala de venta

arriba de las gondolas® (Gondoracks?).
e Plaza Vea super®:

Son locales de dimensiones regulares. Su area esta entre los 1 500 a 4 000 m? y
posee un surtido mucho menor. Esté dirigido a distintos segmentos socioecondmicos Y,

en la mayoria de casos, no tiene la categoria de textil.
e Plaza Vea express®:

Son locales bastante pequefios que se enfocan en las compras rapidas y puntuales.

Tienen un ndmero limitado de item, el personal que trabaja ahi es muy reducido y todos

2 Cluster: Conjunto de tiendas con una condicién econdémica similar.

3 Gobndolas: Mueble dispuesto a modo de pared para exhibir productos al consumidor dentro del
supermercado.

4 Gondoracks: Almacenes de mercaderia encima de las gondolas.

5 Super: Tamafio mediano de supermercado.

6 Express: Tamafio pequefio de supermercado.



son multifuncionales. No tiene la categoria de electro, textil, hogar. Ademas, sus

dimensiones estan por debajo de 1500 m?.
e Vivanda:

Supermercados Vivanda es un formato Premium’, orientado a los segmentos econdémicos
Ay B. Es la segunda marca en importancia de Supermercados Peruanos. Fue lanzada en
septiembre del 2005 y se caracteriza por tener productos siempre frescos, contar con
expertos en tienda, tener un layout®innovador y ofrecerle al cliente una experiencia de
compra gratificante. Cuenta con 8 tiendas ubicadas en los distritos de San Isidro, Surco,

Miraflores, Magdalena y el distrito de Asia.

Actualmente, Plaza VVea se encuentra expandiendo sus marcas propias con un buen
resultado afio tras afio debido a la buena calidad de sus productos, sobre todo por los
precios bajos que ofrecen. A continuacion, las siguientes marcas propias de

Supermercados Peruanos S.A.:
e Baell's:

Esta marca se distingue por ofrecer productos de las categorias de abarrotes,
bebidas, congelados y panaderia industrial, los cuales tienen la caracteristica de ser

bastante econdmicos frente a sus competidores.
e La Florencia:

Esta marca se especializa en productos frescos especialmente en quesos, fiambres,

frutas, verduras y helados. Siempre ofrece al cliente productos de buena calidad.
e Boreal:

Esta marca se especializa en categorias de limpieza y cuidado personal. Destacan
entre sus productos mas importantes el papel higiénico, papel toalla, champu, jabon,

algodones y hasta articulos para el cuidado del bebé.
e Balanzé:

Es una nueva marca de productos saludables para tu cuerpo, tu mente y tu hogar.

Esta propuesta ofrece productos como el aceite, las granolas, las bebidas, entre otros.

" Premium: Productos de alta calidad.
& Layout: Esquema de distribucion de las géndolas o racks dentro del supermercado.


https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_de_San_Isidro_(Lima)
https://es.wikipedia.org/wiki/Surco
https://es.wikipedia.org/wiki/Miraflores
https://es.wikipedia.org/wiki/Magdalena
https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_de_Asia

e Blackline:

Esta marca se especializa en la categoria de electro como cocina, horno,

congeladora, refrigeradora, televisores e incluso Smartphone®.

1.3.Descripcion de la problematica actual.

Dentro de los indicadores de operaciones mas importantes de Supermercados Peruanos
S.A. estan la merma, la venta, la calidad, la productividad y el nivel de servicio en

gondolas que impactan directamente en el buen desempefio de las tiendas.

e Mermal?: Este indicador representa el porcentaje de desperdicio de productos que
se genera dentro de las tiendas por los motivos de robo, rotura, vencimiento, CD
dafiados, cruce de cddigos, entre otros. Se puede observar en la grafica siguiente
que desde el 2015 al 2017 este indicador ha estado siempre por debajo del
presupuesto lo cual es relativamente bueno, pero la diferencia porcentual ha sido
despreciable respectivamente afio tras afio. A partir del 2018, se busca que este
indicador se mantenga siempre por debajo de 1.4% para lograr los objetivos de la

compafiia.

Figural.l
Merma real vs presupuesto, 2015 - 2017
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® Smartphone: Teléfono inteligente.
10 Merma: Producto dafiado dentro de la tienda.



Productividad. Este indicador mide la venta en unidades de todo PGC (Productos
de gran consumo) e incluye lacteos y congelados; se divide la venta mencionada
entre las horas-hombre efectivas declaradas en el sistema de marcaciones de la
compafiia. Estas horas incluyen a los jefes y RS1.

En el siguiente cuadro (2015-2017) se evidencia que hubo un incremento de
productividad no mayor al 2% afio tras afio, lo cual es relativamente bueno, pero
poco atractivo con los dltimos incrementos salariales que hemos tenido en los
altimos afos. La compafiia tiene como objetivo crecer en mas del 15% afio tras
afio a partir del 2018 en adelante. Para esto, se esta apostando por implementar

mas tecnologia y mejorar sus procesos.

Figura 1.2

Productividad en abarrotes y nonfood, 2015 - 2017
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Elaboracidn propia.

Nivel de Servicio en Gondola (NSG). EL NSG representa la cantidad de
productos exhibidos en sala de ventas de una categoria frente al stock!! total
disponible de la tienda en una fecha determinada. Este indicador nos permite
impactar directamente en la venta; ya que, a mayor cantidad de productos
exhibidos, lograremos un incremento en la venta debido a la mayor disponibilidad

del surtido de productos al cliente. No se tiene tanta historia de este indicador en

11 Stock: Cantidad de productos que dispone una tienda.



la compafiia, pero en el afio 2016 y 2017 se puede observar que no hay mucha
variacion. El objetivo de la compafiia, a partir del 2018 en adelante, es estar por
encima del 98% en NSG para incrementar la venta.

Figura 1.3
Evolucion del Nivel de Servicio en Gondola, 2016 - 2017

100.00%
99.00%

98.00%

97.00% 96.60%

96.00%

95.00%

NSG

Elaboracidn propia.

« Indicador (GAT'?): Este indicador permite analizar el porcentaje del personal
excedente y pendiente de la tienda sobre el total de dotacion de personal. Durante
muchos afios este indicador ha estado por encima del 5.5% en pendientes de
reposicién a nivel de compafiia, lo cual genera complicaciones en la operacion por
no disponer del personal total para realizar todas las actividades de la tienda. A
partir del 2018, se busca que este indicador no sea mayor al 3% a nivel de
compafiia, sobre todo en fechas como agosto y enero, donde existe la mayor

cantidad de renuncias masivas del personal.

12 GAT: Es la brecha de cobertura entre la cantidad propuesta de personas y la cantidad real de personas
contratadas.
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Figura 1.4
Evolucion del GAT, 2015 - 2017

Elaboracidn propia.



CAPITULO Il: OBJETIVO, JUSTIFICACION Y
ALCANCE DE LA INVESTIGACION

2.1.0Dbjetivos

2.1.1.0bjetivo General

Implementar un proceso integrado en las tiendas de Plaza vea y Vivanda que permita
reducir costos y mejorar la eficiencia al momento de recibir la mercaderia, almacenarla y

llevarla a la sala de ventas.

2.1.2.0bjetivos especificos

e Merma: Mantener el indicador por debajo del 1.4%
e Productividad: Incrementar el indicador en 15% para el 2019
e Mejorar el Nivel de Servicio en Géndola (NSG*): mantener el indicador por

encima del 98%

e Reducir la rotacion: mantener el indicador por debajo del 3%

2.2. Alcance y limitaciones de la investigacion

2.2.1. Unidad de anélisis

Se busca mejorar las siguientes areas de las tiendas de Plaza vea y Vivanda a nivel

nacional:

e Area de Recepcion* Encargada de recibir toda la mercaderia de la tienda.
e Area de Abarrotes!®: Encargada de gestionar correctamente las categorias de
comestibles y cuidado personal de la tienda.

13 NSG: Nivel de Servicio en Gondola.
14 Recepcion: Recibir mercaderia en trastienda.
15 Abarrotes: Categoria del supermercado con productos alimenticios.



e Area de Nonfood'®: Encargada de gestionar correctamente las categorias de

textil*’, bazar'® y hogar'® de la tienda.

Las cuales tienen el siguiente nivel jerarquico:

o Jefe de area: lider de equipo por sus conocimientos y afios en la empresa.
¢ Representante de Servicio 1: cumple el rol de un Supervisor de area, en caso no

se encuentre el jefe.

e Representante de servicio: realiza todas las actividades operativas del area.

2.2.2. Poblacioén

Estas areas antes mencionadas tienen la siguiente composicion a diciembre 2017:

e Personal full time?®: 1,100 personas
e Personal part time?!: 480 personas

e Personal peak time??: 300 personas
e Jefes: 250 personas

e Mandos medios: 350 personas

2.2.3. Espacio

El proyecto tiene como objetivo implementarse a nivel nacional y toma en cuenta todas

las variables de tipo formato, cluster®® y surtido?* que poseen las tiendas.

16 Nonfood: Categoria de productos no alimenticios que tienen las categorias de textil, bazar y hogar.
7 Textil: Categoria de supermercado productos derivados de telas, fibras e hilos.

18 Bazar: Categoria del supermercado con productos de jugueteria, libreria, ferreteria y automotor.

19 Hogar: Categoria del supermercado con productos de hogar, muebles, menaje y organizacion.

20 Full time: Jornada laboral de tiempo completo.

21 part time: Jornada laboral de medio tiempo.

22 peak time: Jornada laboral de fines de semana.

23 Cluster: Conjunto de tiendas dirigida a un pablico con una condicidn socioecondmica similar.

24 Surtido: Variedad de productos de la misma categoria.
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2.2.4. Tiempo
El proyecto tiene como objetivo implementarse en todo el 2018 sin tomar en cuenta las

fechas de campafia en diciembre y julio. A partir del 2019 en adelante, todas las tiendas

que se abran tendran que tener esta misma metodologia de trabajo.

2.3.Justificacion

2.3.1. Técnica

Para demostrar todos los beneficios que este proyecto de mejora genera en las tiendas de
Plaza vea y Vivanda se utilizaron estudios de tiempos y movimientos, los cuales
demuestran en capitulos posteriores el beneficio generado. A continuacion, los estudios

de tiempos realizados.

e Estudio de tiempos del proceso de recepcion.
e Estudio de tiempos del proceso de picking® de almacén.
e Estudio de tiempos del traslado de mercaderia de almacén a sala de ventas.

e Estudio de tiempos del proceso de reposicion de productos en gondola?®.

Adicionalmente, a los estudios de tiempos, se realizaron estudios de capacidad de
carga de las unidades logisticas para determinar la cantidad necesaria de herramientas y

asi realizar eficientemente todas las actividades de la tienda.

2.3.2. Econdmica

Dentro de los beneficios econdmicos que esta propuesta genera a la compaiiia estan los

siguiente:

e Reduccion de horas hombre en el proceso de picking de almacén por
implementacion de 5S°s?’ en los almacenes.

e Reduccion de horas hombre por generacion de reporte de reposicion.

25 Picking: Preparacion de mercaderia.

% Gondolas: Mueble dispuesto a modo de pared para exhibir productos al consumidor dentro del
supermercado

27 55"s: Metodologia Japonesa.
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e Reduccion de horas hombre por implementacion de roll contenedor?® de
mayor carga.

e Reduccion de horas hombre en el proceso de reposicion.

e Reduccion de horas hombre por el proceso de reposicion por inclusion de
personal externo en el proceso.

e Ahorros por cambios en el tipo de jornadas laborales de las areas.

e Ahorros por reduccion de horas extras.

e Ahorros por reduccion de horas nocturnas.

2.3.3. Social

En Supermercados Peruanos S.A., somos una empresa grande con mas de 14 500
colaboradores unidos bajo un mismo prop6sito: generar bienestar para todos los peruanos
entregando productos de calidad todos los dias. Este proyecto contribuye con los

colaboradores de supermercados peruanos en brindar:

e Un mejor clima laboral en las tiendas, logrando un mejor balance entre la vida
personal y laboral.

» Reduciendo las horas extras de los colabores para que pasen mas tiempos con sus
familias.

e Reduciendo los trabajos de amanecida para que los colaboradores tengan una
mejor calidad de vida.

« Generando cultura colaborativa y pensamiento agil en el equipo para lograr mayor

eficiencia con todas las personas.

28 Roll contenedor: Medio de transporte disefiado para facilitar el transporte de mercaderia dentro de la
tienda.
12



CAPITULO I11: ANALISIS DE ENTORNO

3.1. Analisis Externo de la Empresa

3.1.1. Andlisis del Sector

En un reciente informe a nivel internacional sobre paises con mayor atractivo para invertir
en sector retail, el Peru se ubica en el puesto trece a nivel mundial y segundo en América

del Sur segun lo demuestra A.T. Kearney.

Figura 3.1
Ranking?® de paises con mayor atractivo para invertir en sector retail®® 2019

ove |M [ | ox [ | v foum E
PPP/Cap
2l | - S S s
Asio East 1,394 1BMO 3,869

2 India Asia South 13N 7.874 1,202 so.z 609 668 - 69.2 -1 0
3 Malaysia Asia South East 32 30,860 no 69N P678N 1281 se9 60 o»
a Ghana Africa Viest 29 6as2 24 (83 423 BB 7SN so2 e
5 Indonesia Asia South East 265 13,230 396 517 502 2 | 798 587 Ik
6 Senegal Africa West 16 3,681 o [N 23 64 IS8R sss New
7 SaudiArabia MENA ME 33 ssosa 125 A [60a JEHN 400 549 s
8 Jordan MENA ME 10 9,433 15 442 511 601 594 537 7%
9 UAE MENA ME 10 69,382 78 --- 246 528 48
10 Colombis America South 50 14.943 10 46.7 511 o
1 Vietnam Asia South East 95 751 109 | 25 253 61.6 - 50.2 58
12 Moroceo MENA NA 35 8,933 47 329 | 537 630 5.0 502 58
13 Peru America South 32 14.224 66 427 631 472 an 50 -4 ¥
14  DominicanRep  America Central o 18,425 30 500 |78 6.6 591 47 48
15 Kazakhstan Asia Central 18 27,550 53 534 388 650 309 47 1

Fuente: A.T. Kearney (2019)

El indice de desarrollo global en sintesis muestra que el Per( esta aln en una etapa

inicial de desarrollo, lo que indica que es muy atractivo para la inversion extranjera.

2 Ranking: escala de calificacion.
30 Sector retail: Sector empresarial de venta minoristas.
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Figura 3.2
indice de desarrollo global del retail3! moderno 2017
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Fuente: A T. Kearney (2017)

Al 2018 el mercado moderno en el Perl representaba el 30% de participacion segun el

informe del BBV A Situacién Retail®? Moderno 2018.

Frente a los demas paises de Latino América el Per( presenta una baja penetracion del

mercado moderno dentro del total de ventas minoristas.

Figura 3.3
Penetracion del canal tradicional® 2017 (% de ventas dentro del total)
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Fuente: Kantar Worldpanel Latam (2019)

31 Sector retail: Sector empresarial de venta minoristas.

32 Retail: Al por menor.
33 Canal tradicional: Ventas de productos a través de mercados, bodegas y quioscos.
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En los dltimos afios, los supermercados en Perd han mostrado un dinamismo muy
importante con la gran apertura de tiendas que se presenta en Lima capital y sus
provincias. La gran participacion actual del mercado tradicional ha motivado a que los
grandes grupos empresariales apuesten por la expansion de todos sus formatos alrededor

del pais.

Figura 3.4

Participacion de Mercado moderno en Pert, 2014 - 2018

309%
369 36% 36% 3% 37%

24% 2T% 28% 29% 29% 29%
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Fuente: Informacién Publica Operadores, Elaboracién Equilibrium. (2015)

Se puede notar que, a partir del 2017, Supermercados Peruanos S.A. muestra un
desempefio notable en los indicadores Same Store Sale frente a los otros 2 grupos
empresariales (Hipermercados Tottus y Cencosud). En el dltimo trimestre del 2018, se

observa una ligera desaceleracion que afecta a todas las empresas.

Figura 3.5
Same Store Sale (SSS), 2013 - 2018
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Fuente: Informacién Publica Operadores, Elaboracién Equilibrium (2015)
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Asimismo, se muestra a Supermercados Peruanos S.A. como la empresa con mayor
crecimiento interanual al tercer trimestre del 2018, seguido de Hipermercados Tottus y

Cencosud con una variacion negativa.

Figura 3.6
Variacion de las ventas, 2014 - 2018
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Fuente: Informacion Publica Operadores, Elaboracién: Equilibrium (2015)

Las proyecciones macroeconomicas estiman una recuperacion de las ventas del sector
retail moderno del 2018 al 2021 con la apertura anunciada de nuevos centros comerciales
entre los que destacan Real Plaza Nuevo Chimbote, Real Plaza Puruchuco, Mall Aventura
San Juan de Lurigancho, Mall Aventura lquitos, Mall Plaza Cusco, Mall Aventura

Chiclayo, La Molina Lifestyle Center, entre otros.
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Figura 3.7
Variables econdmicas relevantes para el retail moderno, 2018 - 2020

2018 2019 2020

PIB (real, var.%) 4,0 25 3.1
Consumo privado (real, var.%) 3.8 3,0 29
Empleo formal (%) 3.9 24 25
Confianza del consumidor 48 48 49
(puntos)

Inflacion (% a/a, fdp) 22 1.9 20

Tipo de cambio (S/ vs USD, fdp) 3,37 3,37 3,32

Fuente: BCRP y BBV A Research (2018)

Figura 3.8
Ventas del sector retail moderno, 2012 - 2020

Variacion % interanual nominal
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Nota: Incluye venta de los principales operadores
Fuente: Apoyo Consultoria y BBVA Research (2018)
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Dentro de las oportunidades que presenta el retail moderno en el Peru, esta la gran

capacidad adquisitiva de los hogares peruanos que continla creciendo afio tras afio

reduciendo consigo el nimero de hogares de clase popular emergente (D) y clase popular

de escasos recursos (E), tal como lo demuestra la siguiente grafica.

Figura 3.9
Estructura de los hogares por nivel socioeconémico (% del total de hogares), 2004 -

2018
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Figura 3.10

Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

1. Poder de negociacion de los compradores

o clientes

El poder de los clientes es relativamente alto, debido a la
gran canfidad de opciones de compra del mercado
tradicional en aproximadamente 70% de participacion y a
la continua expansion del mercado modemo en todo el
pais; esto sumado a la poca fidelidad por parte de los
clientes a Supermercades Peruanos refuerzan el gran
poder que tienen los clientes.

2. Poder de negociacion de
los proveedores

Siendo uno de los supermercados mas grandes del pais
con mas de 105 fiendas a nivel nacional ¥ teniendo una
gran capacidad de compra con todos sus proveedores, el
poder que tienen estos sobre Supermercados Peruanos
5.A. es relativamente bajo, tal es asi que sus acuerdos
con proveedores cuentan en muchos casos con pactos de
devolucion 0 merma inmediata a costo del proveedor.

i

B

| \ )
L
5. Rivalidad competitiva dentro
de la industria

La necesidad de los supermercados por
capturar y fidelizar cada vez mds clientes
intensifica la rivalidad en el sector, por este
motivo  los  supermercados iratan de
incrementar sus ventas basandose en
promociones, descuentos, oferfas y servicio,
ademas de crear sus propias marcas en
negociaciones con SuUs mMismos proveedores
para que cumplan Ios requerimienios
econdmicos y de calidad de sus clientes.

[gl 3. Amenaza de productos sustitutos

Actualmente en el mercadoe peruanos todos los
supermercados en el pais ofrecen casi los mismos
productos, sin embarge se podria considerar como
sustituios de los supermercados a los otros formatos como
Cash & Carmry, Conveniencia, Discounter, Ecommerce y
mercado tradicional, los cuales son una amenaza de
impacto medio ya que ofrecen los mismos productos pero
con diferentes caracteristicas basadas en precio, cercania
¥y proximidad.

4. Amenaza de nuevos ingresos

Analizar la posibilidad de tener nuevos ingresos en sector
de supermercados en el Pend es relativamente baja por la
gran inversion que esto significa sumado a las ubicaciones
fisicas que son necesaras para lograr una gran
penetracion en el mercado, sin embargo pensar en
trasnacionales que quieran invertir en el pais y el continuo
crecimiento que tienen los Centros Comerciales
incrementa la amenaza de nuevos iNgresos.

Elaboracion Propia.




En conclusion, las unicas fuerzas de Porter que favorecen a Supermercados

Peruanos S.A. son “el poder de negociacion de proveedores” y “la amenaza de nuevos

ingresos”, las demas fuerzas representan un riesgo relativamente alto para la empresa.

3.1.2.Anélisis PESTEL

Factor Politico:

El Cierre del congreso por continuos desacuerdos politicos entre los tres
poderes del estado y los destapes de corrupcion de funcionarios politicos por
coimas con empresas trasnacionales, provocaron una recesion en el pais.

Los cambios de legislacién del ministerio de salud, para agregar sellos a los
productos que contengan algun tipo de restriccion alimenticia, complicaron
las operaciones en los supermercados porgue se vieron en la necesidad de
identificar en muy poco tiempo todos sus productos exhibidos con octdgonos.
La promulgacién de la ley de donacion de alimentos beneficia en parte a los
supermercados, ya que permite deducir las donaciones como gasto hasta por

el 10% de la renta neta de las empresas.

Factor Econdmico:

El incremento de la remuneracion minimo vital para el primer trimestre del
afio 2020, impacta negativamente debido a un incremento a los gastos fijos de
las empresas.

La caida del 2% en las ventas a nivel nacional, por disminucion de la actividad
econdmica del pais debido a la incertidumbre politica.

El incremento en los gastos de las empresas por la realizacion de trabajos de

amanecida en los supermercados.
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Factor Social:

La migracion de venezolanos al Perd en busca de oportunidades de trabajo,
provoco una fuerza laboral mas estable y econdmicamente mas atractiva para
las empresas.

El crecimiento de los robos en las tiendas por mafias organizadas que
aprovechan la vulnerabilidad de algunos procesos en las tiendas.

El impulso al crecimiento de las donaciones para apoyar a organizaciones sin
fines de lucro que ayudan a los mas necesitados, generando paralelamente

beneficios econdmicos para los supermercados.

Factor Tecnoldgico:

El crecimiento anual global del Ecommerce®* en 15%, segun kantar
Worldpanel®® 2017/2018, generando un incremento positivo en las ventas.
Las ultimas inversiones de los supermercados al adquirir las diferentes
variedades de Self-chekout® para agilizar el proceso y reducir costos en las
cajas.

El crecimiento de la publicidad por medio de redes sociales en todo el mundo,

impactan positivamente en las ventas.

Factor Ecoldgico:

Los supermercados actualmente tienen estaciones de reciclaje que reciben
envases de plastico PET, plasticos duros, papel, cartény vidrio en todo el pais.
Esto generd un impacto positivo en todos los clientes.

La reduccion en el uso de plasticos de un solo uso y los recipientes o envases
descartables, debido a la ley de plasticos genera positivamente una reduccion

en los costos de estos materiales.

34 Ecommerce: Comercio electrénico

% Kkantar Worldpanel: compafiia internacional que se ocupa del conocimiento y las percepciones del
consumidor basadas en paneles continuos para el consumidor

3 Self-chekout: Cajas de pago semi automaticas
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Factor Legal

La ley de plasticos, que afectan positivamente a los supermercados por la
reduccion en los costos de bolsas que se entregan a los clientes.

La ley de alimentacion saludable, que afectaron negativamente a los
supermercados debido a que se tuvieron que identificar muchos productos con
octégonos®’, incurriendo con esto en horas hombre de los supermercados para
cumplir con la ley.

Las restricciones municipales que prohiben la recepcion de mercaderia
durante el dia, impactan negativamente en los supermercados debido al

incremento en los gastos por concepto de trabajos de amanecida.

3.1.3.1dentificacion de las oportunidades y amenazas del entorno

Oportunidades:

La poca presencia del mercado moderno a nivel nacional, sobre todo al interior
del pais.

El desarrollo del Ecommerce como nuevo canal de distribucion.

La sinergia empresarial con Real Plaza para el crecimiento en nimero de
tiendas.

La sinergia empresarial con Tarjeta OH para mejorar la capacidad de compra
de los clientes.

La variedad de tecnologias existentes en el mercado para automatizar los

procesos criticos de la tienda.

Amenazas:

Los ingresos de nuevas empresas al retail de supermercados en Peru

El cierre de tiendas por temas municipales

37 Productos con octdgonos: Productos con advertencias sobre alimentacion saludable.
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e EI crecimiento de empresas competidoras

(Supermercados Franco, Orion, etc.)

de

mediano

tamanfio.

e Las empresas competidoras con respaldo de grupos empresariales

internacionales (Grupo Falabella)

e Larecesion por temas politicos actuales

3.1.4. Elaboracién de matriz EFE

Tabla 3.1

Matriz de Evaluacion de Factores Externos

Factores determinantes del éxito Peso Calificacion Peso
~Ponderado
Oportunidades
O1. Poca presencia del mercado moderno 15% 4 0.6
02. Desarrollo del Ecommerce 10% 4 0.4
03. Sinergia empresarial con Real Plaza 10% 3 0.3
O4. Sinergia empresarial con Tarjeta OH 10% 4 0.4
0O5. Nueva tecnologia para el Retail 10% 4 0.4
Amenazas
Al. Ingresos de nuevos supermercados 5% 2 0.1
A2. Crecimiento de empresas competidoras de mediano 5% 0.1
tamario
A3. Empresas competidoras con respaldo de sus grupos 15% 1 0.15
empresariales
A4. Recesidn por temas politicos 15% 2 0.3
Ab5. Cierre de tiendas por temas municipales 5% 2 0.1
Total 100% 2.85

Elaboracion propia.

La matriz de evaluacion de los factores externos de la empresa da 2.85 como

resultado. Este indica que la organizacion esta respondiendo bien a las oportunidades y

amenazas que se les presenta.
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3.2. Andlisis Interno de la Empresa

3.2.1.Analisis del direccionamiento estratégico: visién, misidbn y objetivos
organizacionales

e Vision: Ser la primera opcion de compra para todos los peruanos.

e Mision: Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad a los mejores precios
a través de formatos Retail®® eficientes, que les permitan mejorar su vida.

e Objetivos organizacionales: Generamos bienestar para todos los peruanos

entregando calidad todos los dias.

La actual direccion general de Supermercados Peruanos esta a cargo de Juan Carlos

vallejo, quien también ocupa el mismo cargo en el Corporativo de Inretail*®.

La direccion de Nuevos Negocios tiene a cargo las empresas de ECONOMAX*
y MASS*,

Figura 3.11

Estructura organizacional de Supermercados Peruanos S.A., 2019

Gerencia
General Inretail
Direccion Direccién Direccion Direcg"on Direccion Direccion Direccion Direccion
Sist o - c ial Gestion Marketi Fi Supply Nuevos
Isiemas peraciones omercia Humana 2l ing inanzas Chain neg[x:ios

Elaboracidén Propia.

A la fecha Supermercados Peruanos S.A. estd apostando por la transformacion digital en
todos sus procesos, esto llevado de la mano de metodologias agiles en todas las

direcciones de la empresa, logrando con esto un cambio muy significativo en muchos

38 sector retail: Sector empresarial de venta minoristas.
39 Inretail: Grupo empresarial de empresas retail

40 ECONOMAX: Empresa de venta al por mayor.

41 MASS: Empresa de venta al por menor.
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procesos importantes de la compafiia. Se puede ver en la siguiente grafica como la

transformacion engloba todos los demas puntos del planeamiento estratégico.

Figura 3.12

Planeamiento estratégico de Supermercados Peruanos S.A., 2019

TRANSFORMACION
DIGITAL

RENTABILIDAD

REINGENIERIA
TRANSVERSAL

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

e Multiformato: impulsar y tener un mejor crecimiento los nuevos formatos de
la empresa ECONOMAX y MASS.

e Gestion de talento: reducir la rotacion de posiciones criticas e identificar los
talentos nuevos.

e Reingenieria transversal: replantear los procesos trasversales de la
compafia pensando en el bienestar general y no en el de las areas
individualmente.

e Gestidn de data: agilizar los sistemas de la compafiia para obtener mejores

resultados y en el menor tiempo posible.
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3.2.2.Analisis de la cadena de valor de la empresa

Figura 3.13
Andlisis de la Cadena de Valor.

INFRAESTRUCTURADE 106 tiendas a nivel nacional. 3 tiendas proximas a abrir
LA EMPRESA
ADMINISTRACION DE Retencidn de talentos infemos Ganadora del GREAT PLACE TO  Plan de capacitacion
RECURSOS HUMANOS WORK. alos colaboradores. ’%
DESARROLLO Generacion indicadores para la Reportes enfocades en reducir Tecnologia enfocada en mmovar '%‘
TECNOLOCICO toma de decisiones. esfilerzos en las tiendas. procesos. (self-checkout) %
CESTION DE Eficiente sistema de gestion de Portal B2B con sus proveedores.  P'actos de devoluciones .
PROVEEDORES proveedores.
LOGISTICADE OPERACIONES LOGISTICADE MERCADOTECNIAY SERVICIO
ENTRADA SATIDA VENTAS
: Call center para
Eficiente sistema de Produccion de algunos Autoservicio por parte Promociones reclamos todos los dias
abastecimiento de CD a 1’_";‘;‘;""“ perecibles en de los clientes hasta el exclusivas con las
. I .
tiendas. mommﬁﬁ;lpago_ Tarjeta OH Devohicién de
Sistema de B mercaderia
ab e self-checkout Precios bajos siempre segim politicas | g
productos perecibles. de la empresa. %
E commerce en 33 [5)
Adecuado manejo de tiendas a nivel nacional Promociones y -g,
mercaderia en liquidaciones todos los
reposicion de gondolas. meses.

Elaboracion Propia.

3.2.3.1dentificacion de las fortalezas y debilidades de la empresa

Fortalezas:

e La cadena de supermercados con mayor venta a nivel nacional.

e Los profesionales altamente competitivos y con mucha experiencia en retail.
e Las ubicaciones geogréaficas estratégicas de las tiendas actuales.

e El amplio surtido de productos para todos los clusters.

e EIl gran poder de negociacion con los proveedores, debido al volumen de

compra.

Debilidades:

e Falta de tecnologia en procesos claves

e Procesos poco eficientes y no estandarizados
e Falta de capacitacion al personal de tienda

e Alta rotacién del personal operativo
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e Infraestructura con mucha antigtiedad

3.2.4. Elaboracién de matriz EFI

Tabla 3.2

Matriz de Evaluacion de Factores Internos

Factores determinantes del éxito Peso  Calificacion Peso
~Ponderado
Fortalezas
F1. Supermercado con mayores ventas del pais 10% 4 0.4
F2. Profesionales con experiencia en Retail 10% 3 0.3
F3. Ubicaciones geograficas estratégica de las tiendas  15% 3 0.45
F4. Surtido de productos para todos los clusters 5% 3 0.15
F5. Poder de negociacidn con proveedores 10% 3 0.3
Debilidades
D1. Falta de tecnologia 15% 3 0.45
D2. Procesos poco eficientes 15% 4 0.6
D3. Falta de capacitacion 10% 3 0.3
D4. Alta rotacion del personal operativo 5% 2 0.1
D5. Infraestructura de mucha antigiiedad 5% 3 0.15
Total 100% 3.2

Elaboracion Propia.

La matriz de evaluacion de los factores internos de la empresa da como resultado 3.2, el

cual indica que la organizacidon estd respondiendo extraordinariamente bien a las

fortalezas y debilidades que tiene.
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CAPITULO IV: SELECCION DEL SISTEMA O
PROCESO OBJETO DE ESTUDIO

4.1. Identificacion y descripcion general de procesos clave

Los siguientes procesos estan relacionados a la direccién de operaciones tienda en las
areas de recepcion®?, abarrotes y nonfood*® en las tiendas de Plaza vea y Vivanda durante
las jornadas laborales. Existen méas de 15 procesos en tienda, pero los principales y de

mayor demanda de horas hombre son los siguiente:

e Recepcion de mercaderia: Es el ingreso de mercaderia que existe en la tras
tienda desde los centros de distribucion y proveedores directos.

e Almacenado de mercaderia: Es el ingreso de mercaderia en bultos hacia los
almacenes de la tras tienda para su posterior almacenamiento en racks.

e Picking* de mercaderia: Es la bisqueda y preparacion de roll contenedor®
con mercaderia en bultos del almacén para el abastecimiento de las gondolas
en la sala de ventas.

e Reposicion de productos: Abastecimiento de los productos a las gondolas*
en la sala de ventas.

e Cambio de precio: Cambio de vifietas actualizadas con los precios vigentes
y puestas en la porta flejes en gondola.

e Cambio de carteleria: Es la impresion de carteles promocionales para
posteriormente ser puestos encima de las gondolas.

e Preparacion de inventarios*’: Separacion de mercaderia para su posterior

conteo y comparacion con el stock de la tienda.

42 Recepcion: Recibir mercaderia en trastienda

43 Nonfood: Categoria de productos no alimenticios que tienen las categorias de textil, bazar y hogar.

44 Picking: Preparacion de mercaderia.

4 Roll contenedor: Medio de transporte disefiado para facilitar el transporte de mercaderia dentro de la
tienda.

46 Gondolas: Mueble dispuesto a modo de pared para exhibir productos al consumidor dentro del
supermercado.

47 Inventarios: Es una relacion detallada, ordenada y valorada de los elementos
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e Devolucion de mercaderia: Es la devolucién de mercaderia a gondola dejada

por los clientes en la zona de cajas.

4.2. Analisis de indicadores generales de desempefio de los procesos claves

Andlisis de Merma*®:

Como se aprecia en graficos anteriores la merma desde el 2015 al 2017 ha estado en un
promedio de 1.45% frente a un presupuesto promedio de 1.52%. Con las nuevas aperturas
de tiendas que se vienen, se busca estar siempre por debajo del 1.4% en merma y asi
lograr un impacto significativo en los estados de resultados de la compafiia. Esto

significaria varios millones de soles ahorrados por concepto de merma.

Analisis de Productividad:

Desde el 2015 en adelante la productividad ha ido mejorando continuamente, pero con
tal solo un digito afio a afio. Ahora se busca crecer en dos digitos para el 2018 en adelante;
y para esto se busca mejorar los procesos y automatizar actividades no agregan valor en

las tiendas, de tal forma que se reduzcan las horas hombres actuales.

Analisis de Nivel de Servicio en Gondola (NSG):

Actualmente la falta de un procedimiento claro y eficiente en la reposicion ha llevado a
tener un bajo NSG* en las tiendas, lo cual impacta directamente en las ventas; todo esto
sumado al crecimiento del mercado moderno en el pais hace que este indicador sea muy
valioso para el sector retail de supermercados. Se busca alcanzar desde el 2018 en
adelante un NSG mayor a 98% para todas tiendas, lo cual va permitir ser la primera opcién

de compra para nuestros clientes.

48 Merma: Producto dafiado dentro de la tienda.
49 NSG: Nivel de Servicio en Géndola.
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Analisis de Rotacién GAT:

Durante varios afos el indicador de rotacion de la compariia ha estado por encima del
5.5% afio tras afio, siendo esto el reflejo de la falta de compromiso de los colaboradores
con supermercados peruanos por diversos motivos como procesos complicados, procesos
no definidos ni estandarizados, falta de capacitacion, ambientes poco limpios y
ordenados, falta de sefializacion, falta de herramientas de trabajo, entre muchos otros
factores que han reflejado este alto porcentaje de rotacién de la compafiia. Se tiene como
objetivo especifico de la compafiia estar siempre por debajo del 3% de GAP a partir del
2018 en adelante, y reducir con esto los incumplimientos de los procesos en tienda por

falta de personal.

4.3. Seleccion del sistema o proceso a mejorar

Las tiendas de Plaza Vea y Vivanda se dividen actualmente en dos &reas trasversales a
los procesos que son las areas de cajas y recepcion; adicionalmente a estas areas hay
cuatro mas que son abarrotes®, noodfood®!, frescos® y electro®; las cuales tienen los
procesos de recepcion, almacenamiento, preparacién, reposicion, cambio de precio,

inventarios entre otros.

Las areas que se analizaran para una mejora son las de abarrotes, noodfood y
recepcion, las cuales representan aproximadamente el 37% del total de personas en una

tienda.

50 Abarrotes: Categoria del supermercado con productos alimenticios.

°1 Nonfood: Categoria de productos no alimenticios que tienen las categorias de textil, bazar y hogar.
52 Frescos: Categoria del supermercado que contiene productos que necesitan refrigeracion.

53 Electro: Categoria del supermercado que contiene productos electrénicos
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CAPITULO V: DIAGNOSTICO DEL SISTEMA O

PROCESOS OBJETO DE ESTUDIO

5.1. Analisis del sistema o proceso objeto de estudio

Figura 5.1

Estructura general de tienda — AS 15>
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! 2 M
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Elaboracién Propia.

Figura 5.2

Estructura de tienda (abarrotes / nonfood / recepcion) — AS IS

Jefe de Recepcion

Jefe de Abarrotes g _

Jefe de Nonfood

@ Jefe
Jefe de drea

® R51
Representante de servicio nimero 1
(Supervisor)

® RS

Representanie de servicio
(Colaborador)

Elaboracion Propia

54 AS IS: Como es
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Figura 5.3

Proceso: Flujo de mercaderia abarrotes y nonfood — AS 15

RECEPCIONAR)) ALMACENAR >> PREPARAR >> REPONER >> Cmes )

Elaboracion Propia.

La estructura organizacional actual de la tienda y los procesos actuales que estos
involucran; generan constantemente indicadores negativos en la operacion, los cuales se

deben a los siguientes problemas:

e Poca capacitacion de los colaboradores. No se tiene un plan definido de
capacitaciones ni apoyo digitales para cumplir este objetivo.

e Estructura organizacional inadecuada. La estructura actual genera curvas de
aprendizaje extensas para los colaboradores, ademas de superar el maximo
namero de subordinados que un jefe podria tener a cargo.

e Gran nimero de jornadas laborales full time®®: Debido a la dinamica de la
operacion en las tiendas y a las curvas de venta por hora, se determind que es
mucho mas eficiente tener en mayor cantidad a colaboradores en jornadas
laborales part time.

e No inclusion de personal externo dentro del plan de trabajo de la tienda. La
mayor parte del personal externo no esta comprometido con los objetivos de
la tienda y trabajan sin un objetivo definido.

e Falta de un procedimiento de trabajo estandar. No existe un procedimiento
definido para todas las variables que tiene Plaza Vea y Vivanda.

e Larga curva de aprendizaje®” de los colaboradores. Tanto el area de abarrotes
como el area de nonfood manejan todos los procesos desde la recepcién hasta
la reposicion de mercaderia, provocando en los colaboradores complicaciones

por el manejo de muchos procesos.

% AS IS: Como es
% Full time: Jornada laboral de tiempo completo
57 Curva de aprendizaje: Grado de éxito obtenido durante el aprendizaje en el transcurso del tiempo.
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e Falta de sefializacion en los almacenes. No existe sefializacion estandar entre
todas las tiendas, cada una tiene su propia forma de trabajo y muchas no
identifican sus zonas dentro de la tienda.

e Falta de horarios de trabajo estandar para las actividades. No hay horarios
definidos para realizar las actividades, lo que provoca incumplimientos
continuos de los procesos.

e Falta de automatizacién de procesos. Todos los procesos son manuales, lo que
genera horas-hombre en actividades que no agregan valor a los procesos.

e Falta de tecnologia enfocada en reportes para la tienda. No hay reportes
automaticos y toma mucho tiempo obtener la informacion.

e Falta de materiales de trabajo: No hay suficiente cantidad de roll contenedor®®

de reposicidn y tampoco racks para el almacenamiento de toda la mercaderia.

5.2. Descripcidn detallada del sistema o proceso objeto de estudio
A continuacion, la descripcién detallada del proceso objeto de estudio:

e Recepcion de mercaderia. Es el ingreso de mercaderia que existe en la

trastienda desde los centros de distribucion y proveedores directos a la tienda.

Figura 5.4
Proceso de recepcién de mercaderia.

Descargar Revisar Registrar B Imprimir Trasladar PALLETS

PALLETS ] ; ] ) . . ; .
mercaderia /" mercaderia / ensistema guias / al almacén

Elaboracion propia

e Almacenado de mercaderia: Es el ingreso de mercaderia en pallets® hacia los
almacenes de la tras tienda, para su posterior almacenamiento en racks®® segiin

el tipo de producto.

%8 Roll contenedor: Medio de transporte disefiado para facilitar el transporte de mercaderia dentro de la
tienda

%9 Pallets: Armazdn de madera o plastico empleado en el movimiento de carga.

%0 Racks: estructura que permite sostener o albergar un dispositivo tecnologico.
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Figura 5.5

Proceso de almacenado de mercaderia.

Descargar Almacenar
mercaderia mercaderia

PALLETS BULTOS

Elaboracion Propia.

e Preparacion de mercaderia: Es la busqueda y preparacion de roll contenedores

con mercaderia en bultos®! del almacén, para el abastecimiento de las gondolas

en la sala de ventas.

Figura 5.6
Proceso de preparacion de mercaderia

Imprimir Buscar Cargar Trasladar ROLL

BULTOS reporte mercaderia mercaderia alasala CONTENEDOR

Elaboracion Propia.

e Reposicion de productos: Abastecimiento de los productos a las gondolas®? en

la sala de ventas.

Figura 5.7

Proceso de reposicion de productos

ROLL Buscar Abrir Reponer Eliminar

CONTENEDOR bultos en coche bultos unidades desperdicios UNIDADES

Elaboracion propia

61 Bultos: Conjunto de productos dentro de un empaque.

62 Gdndolas: Mueble dispuesto a modo de pared para exhibir productos al consumidor dentro del

supermercado.
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e Cambio de precio: Cambio de vifietas® actualizadas con los precios vigentes.

Figura 5.8

Proceso de cambio de precio

LISTA DE

. Seleccionar . Trasladar
Revisar Imprimir
CAMBIOS DE : cambio de P vifietas a

sistema precio vifietas géndola
PRECIO

D

Cambiar
vifietas

> VINETAS

Elaboracion propia

83 Vifietas: Papel que contiene el nombre, precio y codigo de un producto.
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5.3. Determinacion de las causas raiz de los problemas hallados

Figura 5.9

Diagrama de Ishikawa (causa-efecto) de las areas de recepcion, abarrotes y nonfood.
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De acuerdo al andlisis de Ishikawa se determind los siguientes problemas:

e Problema 1: Falta de capacitacion alarga la curva de aprendizaje de los
colaboradores.

e Problema 2: Estructura organizacional inadecuada.

e Problema 3: Poca gestion del personal externo, recarga de trabajo al personal
operativo de la tienda.

e Problema 4: Jornadas laborales full time son inadecuada para la dindmica de
la empresa; incrementando el requerimiento de personas y encareciendo los
procesos.

e Problema 5: Falta de roll contenedor para el proceso de picking y reposicion
diaria.

e Problema 6: Procesos manuales por la falta de implementacion de tecnologia
en la generacién de reportes automaticos.

e Problema 7: Falta de procedimientos claros para los procesos, generan
demoras en los procesos de todas las areas.

e Problema 8: Falta de clasificacion de la mercaderia en los almacenes, generan
demoras en los procesos del almacén.

e Problema 9: Desorden y falta de limpieza en los almacenes, generan demoras
en los procesos del almacén.

e Problema 10: Falta de horarios definidos para la realizacion de las

actividades.
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CAPITULO VI: DETERMINACION DE LA PROPUESTA
DE SOLUCION

6.1. Planteamiento de alternativas de solucién
A continuacion, los problemas encontrados y sus diferentes alternativas de solucion:

Problema 1: Falta de capacitacion alarga la curva de aprendizaje %de los

colaboradores.

e Solucion 1: Desplegar un plan de capacitaciones presencial en cada una de las
tiendas a nivel nacional.

e Solucion 2: Elaborar capacitaciones e-learning® a través de la intranet de la
empresa.

e Solucion 3: Elaborar manuales para todos los procesos y enviarlos a todas las

tiendas.

Problema 2: Estructura organizacional inadecuada.

e Solucion 1: Cambiar la estructura organizacional de las areas, formando
equipos en base a los macro procesos®®.
e Solucién 2: Adicionar un nuevo equipo de almaceneros para mejorar los

procesos en los almacenes.

Problema 3: Poca gestion del personal externo, recarga de trabajo al personal operativo

de la tienda.

e Solucion 1: Implementar un sistema de control de visitas que nos permita
controlar y gestionar a todo el personal externo.
e Solucion 2: Implementar un equipo de personas que lleven el control de todo

el personal externo de la compafiia.

64 Curva de aprendizaje: Grado de éxito obtenido durante el aprendizaje en el transcurso del tiempo.
8 E-learning: Ensefianza y aprendizaje virtual.
%6 Macro procesos: Procesos a gran escala.
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Problema 4: Jornadas laborales full time® son inadecuadas para la dinamica de la

empresa; incrementando el requerimiento de personas y encareciendo los procesos.

e Solucion 1: Realizar la transformacion de jornadas full time a part time®®,
e Solucion 2: Incrementar la cantidad de personas en proporcion al crecimiento

de la venta para poder realizar todas las actividades.

Problema 5: Falta de roll contenedor para el proceso de picking y reposicion diaria.

e Solucion 1: Comprar o reparar roll contenedor para el mejor desempefio de las
actividades de picking y reposicion de la mercaderia.

e Solucion 2: Utilizar coches de clientes en el proceso de picking y reposicion
de la mercaderia.

e Solucion 3: Utilizar pallets para el proceso de picking y reposicion de la

mercaderia.

Problema 6: Procesos manuales por la falta de implementacion de tecnologia en la

generacion de reportes automaticos.

e Solucion 1: Crear reportes automaticos en base a la venta en linea, para
generar lista de productos y cantidades a reponer en horas determinadas del
dia.

e Soluci6n 2: Utilizar whatsapp®® para enviar lista de productos y cantidades a
reponer en horas determinadas del dia.

e Solucién 3: Comprar mas pockets’® en las tiendas, para generar lista de

productos y cantidades a reponer en horas determinadas del dia.

Problema 7: Falta de procedimientos claros para los procesos, generan demoras en los

procesos de todas las areas.

e Solucion 1: Elaboracion de manuales detallados por tipo de proceso y por tipo
de tienda, con recursos de la empresa.
e Solucion 2: Solicitar una consultoria externa para la elaboracion de estos

manuales detallados por tipo de proceso y por tipo de tienda.

87 Full time: Tiempo completo.

%8 Part time: Jornada laboral de medio tiempo

89 WhatsApp: Aplicacion de mensajeria para teléfonos inteligentes

0 Pockets: Equipos de radio frecuencia para capturar e imprimir informacion
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Problema 8: Falta de clasificacion de la mercaderia en los almacenes, generan demoras

en los procesos del almaceén.

e Solucion 1: Clasificar y sefializar todos los racks de los almacenes con
nombres estandares a nivel nacional y alineados a las auditorias de inventario.
(implementacion de 5°S)

e Solucidn 2: Implementar un sistema de gestion de almacenes (WMS™) para

mejorar los procesos de almacenaje e inventarios.

Problema 9: Desorden y falta de limpieza en los almacenes, generan demoras en los
procesos del almacén.

e Solucion 1: Implementacion de las 5°s en los almacenes.
e Solucion 2: Contratar una empresa externa para la limpieza y orden de los

almacenes.

Problema 10: Falta de horarios definidos para la realizacién de las actividades.

e Solucion 1: Establecer horarios 0ptimos para el picking y reposicion de la
mercaderia.

e Solucion 2: Implementar un sistema de planificacion de actividades para todas
las tiendas.

6.2. Seleccién de alternativas de solucion

6.2.1. Determinacion y ponderacién de criterios evaluacion de las alternativas

A continuacién, el andlisis para determinar la mejor alternativa de solucion en cada una

de los problemas.

Problema 1: Falta de capacitacién alarga la curva de aprendizaje de los colaboradores.

L WMS: Sistema de gestion de almacenes.
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Tabla 6.1

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 1.

CRITERIOS DE PESO (A) CALIFICACION (B) PUNTAJE
EVALUACION 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 (AxB)
SOLUCION 1: Desplegar un plan de capacitaciones presencial en cada una de las tiendas a nivel
nacional.
Costo 4 2 8
Tiempo de implementacion 2 2 4
Riesgo 3 3 9
Eficiencia 3 2 6
TOTAL 1 27
SOLUCION 2: Elaborar capacitaciones e-learning a través de la intranet de la empresa.
Costo 4 9 36
Tiempo de implementacion 2 9 18
Riesgo 3 9 27
Eficiencia 3 9 27
TOTAL 2 108
SOLUCION 3: Elaborar manuales para todos los procesos y enviarlos a todas las tiendas.
Costo 4 4 16
Tiempo de implementacion 2 1
Riesgo 3 3
Eficiencia 3 2
TOTAL 3 33

Nota: De acuerdo al anélisis, la mejor alternativa de solucién es el nimero dos.

Elaboracion Propia.
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Problema 2: Estructura organizacional”® inadecuada.

Tabla 6.2

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 2.

CRITERIOS DE PESO CALIFICACION (B) PUNTAJE (A

EVALUACION A 1 2 3 45 6 7 8 9 10 XB)

SOLUCION 1: Cambiar la estructura organizacional de las areas, formando equipos en base a los
Macro procesos.

Costo 4 9 36
Tiempo de implementacion 2 4 8
Riesgo 3 3 9
Eficiencia 3 7 21

TOTAL 1 74

SOLUCION 2: Adicionar un nuevo equipo de almaceneros para mejorar los procesos en los
almacenes.

Costo 4 1 4
Tiempo de implementacion 2 14
Riesgo 3 21
Eficiencia 3 4 12

TOTAL 2 51

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucién es el nimero uno.

Elaboracion Propia.

72 Estructura organizacional: Es la forma en la que la empresa se va a gestionar.
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Problema 3: Poca gestion del personal externo, recarga de trabajo al personal operativo

de la tienda.

Tabla 6.3

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 3.

CRITERIOS DE PESO CALIFICACION (B) PUNTAJ
EVALUACION (A) 1 2 3 4 5 6 7 8 10 E (AxB)
SOLUCION 1: Implementar un sistema de control de visitas.
Costo 4 4 16
Tiempo de 2 5 10
implementacion
Riesgo 3 7 21
Eficiencia 27
TOTAL 1 74
SOLUCION 2: Implementar un equipo de personas que lleven el control de todo el personal externo.
Costo 4 2 8
Tiempo de 2 6 12
implementacion
Riesgo 3 8 24
Eficiencia 3 4 12
TOTAL 2 56

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucion es el nimero uno.

Elaboracion Propia.
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Problema 4: Jornadas laborales full time son inadecuadas para la dindmica de la empresa;

incrementando el requerimiento de personas y encareciendo los procesos.

Tabla 6.4

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 4.

CRITERIOS DE EVALUACION PESO (A) CALIFICACION (B) PUNTAJE
1 23 456 7 8 9 10 (AXB

SOLUCION 1: Realizar la trasformacion de jornadas full time a part time.

Costo 4 8 32

Tiempo de implementacion 2 4

Riesgo 3 2

Eficiencia 3 8 24
TOTAL 1 70

SOLUCION 2: Incrementar la cantidad de personas en proporcion al crecimiento de la venta.

Costo 4 2 8

Tiempo de implementacion 2 4 8

Riesgo 3 8 24

Eficiencia 3 2 6
TOTAL 2 46

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucién es el nimero uno.

Elaboracion Propia.
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Problema 5: Falta de roll contenedor para el proceso de picking y reposicion diaria.

Tabla 6.5

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 5.

CRITERIOS DE PESO (A) CALIFICACION (B)

EVALUACION 1 2 3 4 5 6 7 8

9

10

PUNTAJE

(AxB)

SOLUCION 1: Comprar o reparar roll contenedor para el mejor desempefio de las actividades de

picking y reposicion.

Costo 4 2 8
Tiempo de implementacion 2 6 12
Riesgo 3 9 27
Eficiencia 3 10 30
TOTAL 1 77
SOLUCION 2: Utilizar coches de clientes en el proceso de picking y reposicion de la mercaderia.
Costo 4 9 36
Tiempo de implementacion 2 8 16
Riesgo 3 3
Eficiencia 3 1
TOTAL 2 64
SOLUCION 3: Utilizar pallets para el proceso de picking y reposicion de la mercaderia.
Costo 4 9 36
Tiempo de implementacion 2 8 16
Riesgo 3 1 3
Eficiencia 3 7 21
TOTAL 3 76

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucion es el nimero uno.

Elaboracion Propia.
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Problema 6: Procesos manuales por la falta de implementacion de tecnologia en la

generacion de reportes automaticos.

Tabla 6.6

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 6.

CRITERIOS DE PESO (A) CALIFICACION (B) PUNTAJE
EVALUACION T 2 3 45 6 7 8 9 1o (AxB)

SOLUCION 1: Crear reportes automaticos en base a la venta en linea, para generar lista de productos y
cantidades a reponer en horas determinadas del dia.

Costo 4 6 24
Tiempo de implementacion 2 3 6
Riesgo 3 8 24
Eficiencia 3 10 30

TOTAL 1 84

SOLUCION 2: Utilizar whatsapp para enviar lista de productos y cantidades a reponer en horas
determinadas del dia.

Costo 4 36
Tiempo de implementacion 2 18
Riesgo 3 2 6
Eficiencia 3 4 12

TOTAL 2 72

SOLUCION 3: Comprar méas pockets en las tiendas, para generar lista de productos y cantidades a
reponer en horas determinadas del dia.

Costo 4 1

Tiempo de implementacion 2 3

Riesgo 3 10 30

Eficiencia 3 6 18
TOTAL 3 58

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucién es el nimero uno.

Elaboracion Propia.
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Problema 7: Falta de procedimientos claros para los procesos, generan demoras en los

procesos de todas las areas.

Tabla 6.7

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 7.

CRITERIOS DE PESO (A) CALIFICACION (B) PUNTAJE
EVALUACION T 2 3 125 6 7 8 9 1o (AxB

SOLUCION 1: Elaboracion de manuales detallados por tipo de proceso y por tipo de tienda, con
recursos de la empresa.

Costo 4 9 36
Tiempo de implementacion 2 4 8
Riesgo 3 8 24
Eficiencia 3 3 9

TOTAL 1 77

SOLUCION 2: Solicitar una consultoria externa para la elaboracion de estos manuales detallados por
tipo de proceso y por tipo de tienda.

Costo 4 3 12
Tiempo de implementacion 2 6 12
Riesgo 3 8 24
Eficiencia 3 9 27

TOTAL 2 75

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucion es el nimero uno.

Elaboracion Propia.
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Problema 8: Falta de clasificacion de la mercaderia en los almacenes, generan demoras

en los procesos del almaceén.

Tabla 6.8

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 8.

CRITERIOS DE PESO (A) CALIFICACION (B) PUNTAJE
EVALUACION T 2 3 45 6 7 8 9 1o (AxB)

SOLUCION 1: Clasificar y sefializar todos los racks de los almacenes con nombres estandar a nivel
nacional y alineados a las auditorias de inventario. (Implementacién de 5°s)

Costo 4 6 24
Tiempo de implementacion 2 4 8
Riesgo 3 7 21
Eficiencia 3 21

TOTAL 1 74

SOLUCION 2: Implementar un sistema de gestion de almacenes (WMS) para mejorar los procesos de
almacenaje e inventarios.

Costo 4 2

Tiempo de implementacion 2 3

Riesgo 3 9 27

Eficiencia 3 10 30
TOTAL 2 71

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucion es el nimero uno.

Elaboracion Propia.

De acuerdo al andlisis, la mejor alternativa de solucién es el numero uno.
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Problema 9: Desorden y falta de limpieza en los almacenes, generan demoras en los

procesos del almacen.

Tabla 6.9

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 9.

CRITERIOS DE EVALUACION  PESO (A) CALIFICACION (B) PUNTAJE
1 2 3 456 7 8 9 10 (AxB)

SOLUCION 1: Implementacion de las 5's en los almacenes.

Costo 4 8 32
Tiempo de implementacion 2 2 4
Riesgo 3 9 27
Eficiencia 3 10 30
TOTAL 1 93
SOLUCION 2: Contratar una empresa externa para la limpieza y orden de los almacenes.
Costo 4 2 8
Tiempo de implementacion 2 8 16
Riesgo 3 9 27
Eficiencia 3 3 9
TOTAL 2 60

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucién es el nimero uno.

Elaboracion Propia.
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Problema 10: Falta de horarios definidos para la realizacion de las actividades.

Tabla 6.10

Matriz de evaluacion y seleccion de alternativas / Problema 10.

CRITERIOS DE EVALUACION PESO (A) CALIFICACION (B) PUNTAJE
1 2 3 456 7 8 9 10 (AxB)

SOLUCION 1: Establecer horarios 6ptimos para el picking y reposicion de la mercaderia.

Costo 4 8 32
Tiempo de implementacion 2 7 14
Riesgo 3 8 24
Eficiencia 3 7 21
TOTAL 1 91
SOLUCION 2: Implementar un sistema de planificacion de actividades para todas las tiendas.
Costo 4 2 8
Tiempo de implementacion 2 6 12
Riesgo 3 8 24
Eficiencia 3 10 30
TOTAL 2 74

Nota: De acuerdo al analisis, la mejor alternativa de solucién es el nimero uno.

Elaboracion Propia.

6.2.2.Evaluacion cualitativa y/o cuantitativa de alternativas de solucion

Problema 1: Falta de capacitacion alarga la curva de aprendizaje de los colaboradores.
Solucion elegida: Elaborar capacitaciones e-learning”™ a través de la intranet de la

empresa.

Problema 7: Falta de procedimientos claros para los procesos, generan demoras en los
procesos de todas las areas.
Solucion elegida: Elaboracion de manuales detallados por tipo de proceso y por tipo de

tienda, con recursos de la empresa.

A continuacion, la evaluacion de las soluciones al problema uno y siete:

73 e-learning: Ensefianza y aprendizaje virtual.
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Tabla 6.11

Evaluacion cualitativa y cuantitativa de las soluciones.

Cualitativa

Cuantitativa

* Reducir la curva de aprendizaje de los
colaboradores nuevos.

* Mejorar el clima laboral de las tiendas.
« Incrementar la satisfaccion del cliente.

* Reducir la cantidad de errores humanos por
desconocimiento del proceso.

* Mejorar el nivel de conocimiento de los
colaborares sobre los procesos de las &reas.

* Reducir la sobre carga laboral de algunos
colaboradores con mayor conocimiento de
procesos.

* Mejorar la experiencia de compra de los

clientes.

* Tener mejor capacitados al 100% del personal
full time de todas las &reas.

* Incrementar la bolsa de colaboradores para
futuros ascensos en un 30%.

* Reducir la rotacion de la compaiiia a menos de
3%.

* Reducir la merma conocida (por rotura) en
50%.

« Mantener la merma desconocida en menos de
0.7%.

Elaboracion propia.

Problema 2: Estructura organizacional inadecuada.

Solucién elegida: Cambiar la estructura organizacional de las areas, formando equipos

en base a los macro procesos.

Tabla 6.12

Evaluacion cualitativa y cuantitativa de la solucion.

Cualitativa

Cuantitativa

* Balancear la carga de trabajo entre todos los
jefes.

* Reducir los traslados innecesarios entre la sala y
el almacén.

* Reducir la curva de aprendizaje de los
colaboradores nuevos, dado la reduccion de
procesos de cada equipo.

* Incrementar el foco en el cliente, debido a la
permanencia constante en la sala de venta.

* Tener una mejor exhibicion de productos en sala
de ventas.

* Mejorar el control de ingresos y salidas de los
almacenes.

* Mejorar la imagen del almacén, debido a la
permanencia constante de un grupo de
colaboradores especializados.

* Reducir el tramo de control de los jefes de sala en

50%.

» Aumentar el tramo de control de los jefes de
almacén en 100%.

* Reducir la rotacion de la compaiiia a menos de
3%.

Elaboracion propia.
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Problema 3: Poca gestion del personal externo, recarga de trabajo al personal operativo
de la tienda.
Solucion elegida: Implementar un sistema de control de visitas que nos permita controlar

y gestionar a todo el personal externo.

Tabla 6.13

Evaluacion cualitativa y/o cuantitativa de la solucién.

Cualitativa Cuantitativa
* Controlar de forma mas eficiente al personal * Incrementar en 50% la cantidad de bultos
externo, durante su permanencia en la tienda. repuestos por todo el personal externo, equivalente

a Reducir la carga laboral de los colaboradores de

» Cambiar los horarios de ingreso del personal Plaza Vea y Vivanda en mas de 20,000 horas-
externo, para incrementar su productividad. hombre al mes.
* Mejorar la exhibicion de productos en géondola * Incrementar el nivel de servicio en gondola
para la apertura de tienda. (09:00 am) (NSG) por encima de 98%.
* Sincerar la productividad de las tiendas, con la * Incrementar la productividad de los
informacidn total del personal externo. colaboradores en 5% aproximadamente.

Elaboracion propia.

Problema 5: Falta de roll contenedor para el proceso de picking y reposicion diaria.
Solucién elegida: Comprar o reparar roll contenedor para mejorar desempefio de las

actividades de picking y reposicion de la mercaderia.

Tabla 6.14

Evaluacion cualitativa y cuantitativa de la solucion.

Cualitativa Cuantitativa

* Mejorar el clima laboral de las tiendas. + Reducir en mas de 60% el nimero de traslados
de mercaderia entre almacén y sala.

* Reducir la fatiga de los colaboradores durante el ¢ Incrementar la productividad de los
picking de almacén. colaboradores en 3% aproximadamente.

* Mejora el proceso de picking de mercaderia.

Elaboracion propia.

Problema 6: Procesos manuales por la falta de implementacion de tecnologia en la

generacion de reportes automaticos.
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Solucion elegida: Crear reportes automaticos en base a la venta en linea, para generar

lista de productos y cantidades a reponer en horas determinadas del dia.

Tabla 6.15

Evaluacion cualitativa cuantitativa de la solucién.

Cualitativa Cuantitativa
» Eliminar la actividad de elaboracién manual de * Reducir 3,900 horas-hombre al mes, por
listas de productos y cantidades a reponer. automatizar la actividad de elaboracion de lista de
reposicion.
* Reducir la supervision de los jefes y RS1 * Incrementar la productividad de los
durante el proceso de picking de mercaderia. colaboradores en 1% aproximadamente.

« Reducir los envios innecesarios de mercaderia
para la reposicion por error humano.

* Tener una mejor exhibicion de productos en sala
de ventas.

Elaboracion propia.

Problema 8: Falta de clasificacion de la mercaderia en los almacenes, generan demoras
en los procesos del almacén.

Solucion elegida: Clasificar y sefializar todos los racks de los almacenes con nombres
estandar a nivel nacional y alineados a las auditorias de inventario. (Implementacion de
5°S)

Problema 9: Desorden y falta de limpieza en los almacenes, generan demoras en los
procesos del almacén.
Solucion elegida: Implementacion de las 5°s en los almacenes.

A continuacion, la evaluacion de las soluciones al problema ocho y nueve:
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Tabla 6.16

Evaluacion cualitativa y cuantitativa de la solucion.

Cualitativa Cuantitativa

* Mejorar el orden a clasificacion de la mercaderia  » Reduccion de los tiempos de busqueda y picking

en los almacenes. de mercaderia en los almacenes en 20%
) ) aproximadamente, equivalente a 26,000 horas-
» Fomentar el trabajo en equipo. hombre al mes.
* Mejorar las auditorias de los almacenes. * Mejorar la productividad de los colaboradores en

5% aproximadamente.
* Mejorar el clima laboral de los colaboradores
para tener un ambiente mas limpio y ordenado.

* Generar el compromiso y disciplina en los
colaboradores del area de almacén.

+ Establecer un estandar de trabajo en todos los
almacenes a nivel nacional.

Elaboracion propia.

Problema 10: Falta de horarios definidos para la realizacion de las actividades.
Solucion elegida: Establecer horarios 6ptimos para el picking y reposicion de la

mercaderia.

Problema 4: Jornadas laborales full time son inadecuadas para la dindmica de la empresa;
debido al incremento de personas y encarecimiento de los procesos.
Solucion elegida: Realizar la trasformacion de jornadas full time a part time.

A continuacion, la evaluacion de las soluciones al problema diez y cuatro:

Tabla 6.17

Evaluacion cualitativa y cuantitativa de la solucion.

Cualitativa Cuantitativa
* Reducir los tiempos muertos de los * Incrementar la productividad de los
colaboradores durante el proceso de reposicion. colaboradores en 6% aproximadamente.
* Reducir las interrupciones de los clientes * Mejorar los tiempos de reposicion en mas de 30
durante la reposicidn de productos. 000 horas-hombre al mes.

* Mejorar la exhibicion de productos en gondola * Incrementar el nivel de servicio en gondola

para la apertura de tienda. (09:00 a.m.) (NSG) por encima de 98%.

* Reducir el gasto de personal por la * Reducir el costo laboral en mas de 18 000 soles
trasformacion de jornadas laborales full time a al mes

part time.

Elaboracion propia.
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6.2.3.Priorizacion y seleccion de soluciones

Tabla 6.18

Matriz de priorizacién de soluciones.

SOLUCIONES: Procesos ineficientes en el area de recepcion, abarrotesynonfood A B C D E F G H | J TOTAL
INFLUENCIA

A Elaborar capacitaciones e-learning a través de la intranet de la empresa. . 05 05 0 1 0 1 0 0 0 3
Cambiar la estructura organizacional de las areas, formando equipos en base a los 0.5 1 1 1 05 05 05 05 05 6
Macro procesos.

C Implementar un sistema de control de visitas. 05 O 0 0 1 05 1 1 0 4

D Realizar la trasformacion de jornadas full time a part time. 1 0 1 0 1 0 1 1 05 55

E Comprar o reparar roll contenedor para el mejor desempefio de las actividades de 0 0 05 05 1 55
picking y reposicion.

F  Crear reportes automaticos en base a la venta en linea, para generar lista de productos y 1 05 05 05 1 4.5
cantidades a reponer en horas determinadas del dia.

G Elaboracion de manuales detallados por tipo de proceso y por tipo de tienda, con 0 05 0 0 05 3
recursos de la empresa.

H Clasificar y sefializar todos los racks de los almacenes con nombres estandar a nivel 1 05 O 0 05 05 1 05 05 4.5
nacional y alineados a las auditorias de inventario. (Implementacion de 5°s)

I Implementacién de las 5°s en los almacenes. 1 05 0 0 05 05 1 05 - 0 4

J  Establecer horarios 6ptimos para el picking y reposicion de la mercaderia. 1 05 1 05 0O 0 05 05 T- 5

6 3 5 35 35 45 6 45 5 4

Elaboracion propia.



De acuerdo a la matriz de priorizacion de soluciones, se determind el siguiente orden para

la implementacion:

e Prioridad 1: Cambiar la estructura organizacional de las areas, formando equipos
en base a los macro procesos.

e Prioridad 2: Realizar la trasformacién de jornadas full time a part time.

e Prioridad 3: Comprar o reparar roll contenedor para el mejor desempefio de las
actividades de picking y reposicion.

e Prioridad 4: Establecer horarios 6ptimos para el picking y reposicion de la
mercaderia.

e Prioridad 5: Crear reportes automaticos en base a la venta en linea, para generar
lista de productos y cantidades a reponer en horas determinadas del dia.

e Prioridad 6: Clasificar y sefializar todos los racks de los almacenes con nombres
estandar a nivel nacional y alineados a las auditorias de inventario.
(Implementacion de 57s)

e Prioridad 7: Implementacion de las 5°s en los almacenes.

e Prioridad 8: Implementar un sistema de control de visitas.

e Prioridad 9: Elaborar capacitaciones e-learning a través de la intranet de la
empresa.

e Prioridad 10: Elaboracion de manuales detallados por tipo de proceso y por tipo
de tienda, con recursos de la empresa.

Esta prioridad esta alineada con el diagrama de Gantt, que se tomara en cuenta

para la implementacion del proyecto.
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CAPITULO VII: DESARROLLO, PLANIFICACION Y
RESULTADOS ESPERADOS DE LA SOLUCION

7.1. Ingenieria de la solucion

Problema 1: Falta de capacitacion alarga la curva de aprendizaje de los colaboradores.
Solucién elegida: Elaborar capacitaciones e-learning’® a través de la intranet de la

empresa.

Actividades de Implementacion:

1. Contratar empresa externa para la elaboracion de videos e-learning.

2. Asesorar continuamente a la empresa sobre el correcto contenido de los videos e-
learning.

3. Agregar evaluaciones antes y después de los videos e-learning para medir
resultados.

4. Realizar pruebas y validaciones del contenido.

5. Cargar a intranet de Supermercados Peruanos S.A. todo el contenido e-learning.

6. Informar a todas las tiendas a nivel nacional sobre la implementacion de videos e-
learning, su contenido y funcionamiento.

7. Medir resultados obtenidos con las evaluaciones.

8. Establecer plan de accion en base a los resultados obtenidos fallidos.

9. Actualizar continuamente el contenido e-learning con la aprobacion del area de
excelencia operacional.

10. El area de capacitacion de la compafiia quedara a cargo del monitoreo correcto del

funcionamiento de la plataforma e-learning.

74 E-learning: Ensefianza y aprendizaje virtual.
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Figura7.1

Videos e-learning de para la capacitacion de personal, 2019

00:00:02

)

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

Problema 2: Estructura organizacional inadecuada.

Solucién elegida: Cambiar la estructura organizacional de las areas, formando equipos

en base a los macro procesos.

Actividades de implementacion:

1.

Elaborar manual con el detalle de la nueva estructura, cantidad de personas y
funciones para cada nuevo equipo de trabajo.
Establecer cantidad de personas para cada nuevo equipo de trabajo.
Realizar capacitacion en tienda sobre:

e Nueva estructura de trabajo

e Cantidad de integrante por cada equipo

e Establecer las funciones de cada equipo
Informar a la direccién de gestion humana los nuevos cambios (area de
compensaciones, clima laboral, seleccion, bienestar, etc.)
Informar a la direccion de administracion y finanzas los nuevos cambios (areas de
auditoria, calidad y planeamiento financiero).
Informar a la direccion comercial los nuevos cambios (&reas de abarrotes, nonfood
y planeamiento comercial).
Informar al area de seleccion el detalle de los cambios, estableciendo la cantidad

de personas por tienda y por cada nueva area.
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8. El area de seleccidn debera reemplazar la estructura de Recepcion, Abarrotes y

Nonfood por la nueva estructura de Almacén y Sala.

Figura 7.2

Estructura de tienda (sala / almacén) — TO BE

""""""" 1 ® Jefe
Jefe de Almacén S Jefe de area

R51

Representante de servicio nimero 1

.............. . (Supervisor)
Jefe de Sala ............. RS
% Representante de servicio

(Colaborador)

Elaboracion propia

Los equipos de sala y almacén trabajaran de acuerdo con el siguiente grafico.

Figura 7.3

Proceso: flujo de mercaderia abarrotes y nonfood — TO BE™.

@ Area de trastienda

® Area de sala

Elaboracion propia

S TO BE: Debe ser
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Problema 3: Poca gestion del personal externo, recarga de trabajo al personal operativo

de la tienda.

Solucion elegida: Implementar un sistema de control de visitas que nos permita controlar

y gestionar a todo el personal externo.

Actividades de implementacion:

1
2
3.
4

6.

7.

8.

Seleccionar y evaluar minimo una terna de proveedores externos.
Evaluar los aspectos legales de cada sistema de control de visitas.
Seleccionar el sistema mas idoneo para Supermercado Peruanos S.A.
Implementar el sistema de control de visitas y lector de barra en todas las tiendas
de Plaza Veay Vivanda.
Elaborar manual con el uso por tipo de usuario.
e Usuario Gerente de tienda: para monitorear el flujo de personas que
ingresan a la tienda.
e Usuario Seguridad: para dar acceso y salida a todo el personal externo.
e Usuario Central: para analizar la informacion general de toda la compafiia
sobre el total de personas.
Capacitar al equipo de seguridad con el uso del nuevo sistema (el equipo de
seguridad sera el encargado de manejar el nuevo sistema).
Comunicar a todos los proveedores de Supermercados Peruanos S.A. lo siguiente:
e Laimplementacion de este nuevo sistema.
e El uso obligatorio de documento de identidad antes de ingresar cualquier
tienda de Plaza Vea y Vivanda.
e Todo personal externo debera ser ingresado por primera vez al sistema,
para tener su registro y posterior ingreso automatico.
Realizar kick off del proyecto con todos los gerentes de tienda y empresas de

seguridad.
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Figura 7.4
Lector de barra SYMBOL DS4208, 2019

Fuente: Supermercados Peruanos (2019)

Figura 7.5

Manual de uso del sistema control de visitas, 2019

PROYECTO: CLIENTE:

DMS Sisterna Confrol de Visitas Supermercados Peruanos

1. Registrar Visita

Pre-condiciones
s Fl usuario debera loguearse en el sistema Control de Visitas Web

Funcionamiento
® El usuario seleccionara el modulo Visita Previa.
& Debera ingresar los datos correspondientes.

® Una vez realizado el ingreso de los campos se procedera a
guardar la visita previa.

"ONTIROL DE
ISl_ASti @ Supermercados

R —

Peruanos sa

Registro de Visita Previa
v rene

Ancsinacs per Faza e e

it Frems Temzors

L--e—.:e Saniage: | PR30 =

Dieracs

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)
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Problema 5: Falta de roll contenedor para el proceso de picking y reposicién diaria.

Solucién elegida: Comprar o reparar roll contenedor para mejorar desempefio de las

actividades de picking y reposicién de la mercaderia.

Actividades de implementacion:

1. Recopilar informacion de cantidad de roll contenedor en buen estado o mal estado
de todas las tiendas de Plaza Vea y Vivanda.

2. Validar la informacidn con cada gerente de tienda y gerentes regionales.

3. Analizar la cantidad 6ptima de roll contenedor por cada tienda en base al histérico
de bultos vendidos.

4. Coordinar con el &rea mantenimiento la reparacion de los roll contenedor en mal
estado.

5. Coordinar con el &rea de mantenimiento la fecha y hora de entrega de roll
contenedor.

6. Determinar la cantidad de roll contenedor por comprar.

7. Coordinar con el area de adquisiciones la compra de los roll contenedor.

8. Coordinar con el proveedor la fecha y hora de entrega de roll contenedor a tienda.

Figura 7.6

Comparativo de coches de reposicion actual vs. Propuestos, 2019

Coche actual

Coches Propuesto 1 Coches Propuesto 2

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)
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Problema 6: Procesos manuales por la falta de implementacion de tecnologia en la

generacion de reportes automaticos.

Solucién elegida: Crear reportes automaticos en base a la venta en linea para generar lista

de productos y cantidades a reponer en horas determinadas del dia.

Actividades de implementacion:

1. Determinar la informacion necesaria en el reporte.

Nombre de la tienda
Hora de imprecision
Fecha

Categoria

Descripcion de producto
Caodigo de producto
Stock de tienda

Nombre de proveedor

Cantidad a reponer (bultos)

2. Realizar la solicitud al area de sistemas para el desarrollo. La informacion sera

obtenida de las ventas en linea de cada tienda.

Establecer los horarios para su correcto uso.

4. Elaborar un manual de reportes de reposicion.

5. Informar a todas las tiendas de Plaza Vea y Vivanda sobre la implementacion del

nuevo reporte y enviar manual respectivo.

6. Verificar su uso continuo en todas las tiendas.
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Figura 7.7

Reporte de reposicion para el equipo de almaceén, 2019

ok Supermercados
Peruanos sa

REPORTE REPOSICION ABARROTES

Fecha:

2019/08/25
P048 PVEA Higuereta

Nombre Seccion | Nombre Linea Nombre |Codigo Producto Descripcion Producto Proveedor Stock | Reponer | Medida
Familia Unidades

7:00 - 23:00

BEBIDAS CON CERVEZA 00000979253  PILSEN CERVEZA PK 12 LT 355 ML UNION DE CERPER ~ 185.00 195.00 BULTO
ALCOHOL NACIONAL BACKUS Y

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA 00020171487  KOPERWIEK CERVEZA PK 12 LT 330 FONT SALEWM 325.00 8.00 BULTO
ALCOHOL NACIONAL ML PORTUGAL-S A

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00020139775 TRES CRUCES CERVEZAPK 12LT AJEPER S A 800 4.00 BULTO
ALCOHOL NACIONAL 355 ML

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00000979367  CRISTAL CERVEZAPK 12 LT 355 ML UNION DE CER PER 98.00 3.00 BULTO
ALCOHOL NACIONAL BACKUS Y

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00020008540  PILSEN CALLAQO CERVEZAPK 6 BT UNION DE CER PER 40.00 3.00 BULTO
ALCOHOL NACIONAL 310 ML BACKUS Y

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00000938929 CUSQUENACERVEZATRIGOPKGBT UNIONDECERPER — 20.00 2.00 BULTO
ALCOHOL NACIONAL 330 ML BACKUS Y

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00020087452 BUDWEISER CERVEZA LAGER PK & UMION DE CERPER  386.00 2.00 BULTO
ALCOHOL IMPORTADA BT 243 ML BACKUS Y

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00000755306 COROMNACERVEZA EXTRAPK 6 BT UNION DE CER PER 41.00 1.00 BULTO
ALCOHOL IMPORTADA 355 ML BACKUS Y

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00000948883  STELLAARTOIS CERVEZAPK 6 BT UNION DE CER PER 15.00 1.00 BULTO
ALCOHOL IMPORTADA 330 ML BACKUSY

BEBIDAS CON CERVEZA CERVEZA " 00020175770 CERVEZAPOLAR BT 12 ONZAS G SCHOICESAC 27.00 1.00 BULTO
ALCOHOL IMPORTADA

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

Problema 7: Falta de procedimientos claros para los procesos, generan demoras en los

procesos de todas las areas.

Solucion elegida: Elaboracion de manuales detallados por tipo de proceso y por tipo de

tienda con recursos de la empresa.

Actividades de implementacion:

o g w b E

Operacional.

Realizar las correcciones encontradas.

Elaborar un manual de procedimientos con la informacidn actual de las tiendas.
Validar el manual de procedimientos con la gerencia de Excelencia Operacional.

Validar el manual de procedimientos con los gerentes de Operaciones Senior.

Enviar manual de procedimientos a todas las tiendas de Plaza Vea y Vivanda.

Mantener actualizado el manual de procedimientos con el area de Excelencia
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Figura 7.8
Manual de procedimientos para la tienda de Plaza Vea Tarapoto, 2019

( ) Supermercados
Peruanos sA

MANUAL RAS
GONDORACK

TARAPOTO

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

Problema 8: Falta de clasificacion de la mercaderia en los almacenes, generan demoras

en los procesos del almacen.

Solucién elegida: Clasificar y sefializar todos los racks de los almacenes con nombres
estandar a nivel nacional y alineados a las auditorias de inventario (implementacion de
5°S).

Problema 9: Desorden y falta de limpieza en los almacenes, generan demoras en los
procesos del almacén.

Solucién elegida: Implementacion de las 5°s en los almacenes.

Actividades de implementacion:

Para la solucién de los problemas ocho y nueve se aplicara la implementacion de las 5°S

en los almacenes de la siguiente manera.
Seleccionar (Seiri’®):

Se seleccion6 lo necesario para realizar las labores del dia a dia en el almacén y la
recepcion, se separé del area de trabajo lo siguiente:

e Pallets en mal estado
e Roll contenedor en mal estado

e Racks en mal estado

76 Seiri: Clasificacion y descarte
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e Atrticulos de limpieza en mal estado
e Maquinaria inoperativa

*Los articulos separados fueron llevados al almacén de activos de la empresa.

Organizar (Seiton’’):
Se colocd sefializacion a cada una de las posiciones de los racks, identificandolo con un
determinado producto y cédigo para su posterior ubicacion al momento de preparar la
mercaderia para la sala de ventas. Adicionalmente, se identificaron 10 zonas comunes
entre todas las tiendas para una mejor gestion en el almacén.

Figura 7.9

Sefalizacion y codificacion de racks de almaceén, 2019

/\ ACEITE  A-1A2

n

CEREALES

*Colocar el nombre al
lado derecho delrack

Menor Rotacié

A: Zona
1: Rack

A: Columna
FIDEOS  A-1A1 1: Nivel

ZONAS
A: Abarrotes
B: Bazar

T: Textil

<Mayor Rotacion

Fuente: Manual de Supermercados Peruanos S.A. (2019)

7 Seiton: Organizacion u orden
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Figura 7.10
Las diez zonas sefalizadas del almacén, 2019

ZONA DE ZONA DE
L S TRANSITO DEVOLUCIONES
PROXIMOS A ZONA COCHES ZONA
VENCER LLENOS DESMEDRO
ZONA DE
UNIDADES ZONA DE COCHES * Rotular utensilios de
SUELTAS VACIOS limpieza y oficina.
* Utilizar letra CALIBRI,
fondo amarillo y letras
ZONA SOBRE ZONA DE negras.
STOCK LIMPIEZA

Fuente: Manual de Supermercados Peruanos S.A. (2019)

Limpiar (Seiso’®):

Se establecieron horarios de limpieza de trastienda

e Limpieza diaria: 09:00 / 14:00 / 22:00

e Limpieza profunda: segin cronograma, los fines de mes.
Figura 7.11
Limpieza profunda de almacenes, 2019

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

78 Seiso: Limpieza



Estandarizar (Seiketsu’®):

En este punto se implement6 en todas las tiendas un tablero de control que permita
mantener un estandar de limpieza y orden en la trastienda. La informacion que contiene

este tablero serd llenada por el jefe de trastienda y esté dividido en tres partes:

e Indicadores de tienda: dias de stock, merma y nivel de servicio.
e Estandares operacionales: check list® de validacion del estandar de trastienda.

o Compromisos: compromisos generados de acuerdo al check list.

Figura 7.12

Tablero de control del area de trastienda, 2019

| TABLERO DE CONTROL - ALMACEN plozmé'o

| Responsable del tablero de control: | |

Indicadores Estandares Operacionales
Meta Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4

=5
53

1 Dias de stock - Abarrotes 1 Almacén limpio

2 Almacén se encuentra

2Das cn sck - Beser totalmente sefializado

3 Mercaderia se encuentra
ordenada segun LayOut

4 Mercaderia solo en lugares
autorizados "

3 Dias de stock - Textil

4 Stock almacén vs sala (%)

o|ofo|o|oE
olol|o|o|o

5 Merma almacén (%) S Secontrola el ingreso de

no autorizado al almacér]

6 Cantidad de herramientas
de trabajo INOPERATIVAS

O|0|0|0[0O]|0

O|o[Of0]|0]|0

6 Nivel de servicio a sala (%)

éOOOOOO

Observaciones / Comentarios

olo|o|oli

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

Compromiso y disciplina (Shitsuke®):

El equipo de trastienda incorporara a sus labores diarias 2 reuniones de desempefio, en

donde revisaran y reforzaran oportunidades de mejora de sus labores diarias en los
siguientes horarios:

e Reunidn de desempefio 1: 09:00

e Reunidn de desempefio 2: 14:00

9 Seiketsu: Visualizacion o estandarizacion
80 Check list: Lista de verificacion
81 Shitsuke: Disciplina y compromiso
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Figura 7.13
Reunién de desempefio del area de trastienda, 2019

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

Problema 10: Falta de horarios definidos para la realizacion de las actividades.

Solucién elegida: Establecer horarios Optimos para el picking y reposicion de la

mercaderia.

Problema 4: Jornadas laborales full time son inadecuadas para la dindmica de la empresa;

debido al incremento de personas y encarecimiento de los procesos.

Solucién elegida: Realizar la trasformacién de jornadas full time a part time.

Actividades de implementacion:

La implementacion a la solucidn del problema diez y cuatro se desarrollara de la siguiente

manera:

1. Realizar un estudio de tiempos para determinar el mejor horario para realizar la
reposicion de mercaderia.
2. Establecer los horarios 6ptimos de reposicion de mercaderia.
a. Turno 1: 06:00 a 09:45
b. Turno 2:02:00 a 17:45
3. Determinar la cantidad de turnos de reposicién para todas las tiendas de Plaza

Vea y Vivanda, dependiendo de su volumen de ventas.
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4. Calcular la cantidad de part time necesarios por tipo de tienda y enviar
informacion al area de seleccion.

5. Cambiar periodicamente la cantidad de full time a part time en base a la rotacion
de cada tienda.

6. Los nuevos part time deberan de ingresar en los diferentes turnos de reposicion.

Figura7.14
Horarios de reposicion de mercaderia y distribucion de personal — Equipo de sala,
2019

Dias de menor venta: FDS: 62%
(descanso de colaboradores)
- Lunes
. Martes
6 Part time *  Miércoles 5 Part time
- Jueves
- Viernes
2 Peak time 1 Peak time
BLOQUES BLOQUES \
A2 3aR5H6 EMSHAn3In2mpl \
/// _—_h““—\._\\. \
[06:00a 09:45] [14:00 a 17:45] \
N 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 1 22 23
Manana: 1 Jefe / 1 RS1/ 2 Full Tarde: 1 Jefe / 1 RS1/ 3 Full / 3 Part (19:15 a 23:00)

Fuente: Supermercados Peruanos S.A. (2019)

7.2.Plan de implementacion de la solucién

7.2.1. Objetivos y metas.

Con la implementacidn de estas soluciones se considera alcanzar los siguientes ahorros:

e Reducir los tiempos de reposicion en 15% equivalentes a 33 930 horas-hombre
al mes en toda la compafiia. (3 096 113 soles al afio)

e Reducir los tiempos de picking en 20% equivalentes a 26 520 horas-hombre al
mes en toda la compafiia. (2 419 950 soles al afio)

e Eliminar la actividad de elaboracion de lista de reposicion para picking,
equivalente a 3 900 horas-hombre al mes en toda la compafiia (355 875 soles al

afo).
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e Reducir los tiempos de traslado de mercaderia de almacén a sala en 13 813
horas-hombre al mes en toda la compafiia (1 260 391 soles al afio).

e Reduccion de la carga de trabajo de los colaboradores de Supermercados
Peruanos S.A. por la mayor participacion del personal externo en 22 523 horas-
hombre al mes en toda la compafiia (2 055 178 soles al afio).

e Reduccion de costo laboral por la transformacion de jornadas full time a part
time en 18 400 soles al mes en toda la compaiiia.

e Total, ahorro: 9 408 306 soles/afio

Con la implementacidon de estas soluciones se alcanzd los siguientes indicadores:

Figura 7.15
Merma Real vs. Presupuesto, 2015-2019

Merma Real vs. Presupuesto

©
-
]
S
)
o
X

0.5

Merma

Merma ppt

Elaboracion propia.
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Figura 7.16
Productividad de abarrotes y nonfood, 2015-2019

Productividad Abarrotes y Nonfood

150

145

140

135

130

125

Unidades / HH

120

115
2016 2017 2018

Productividad 122 124 143

Elaboracién propia.

Figura 7.17
Nivel de Servicio en Géndola, 2016-2019

100.00%
99.00%

98.00%

97.00% 96.60%

96.00%
95.00%
94.00%

2018
NSG 96.80%

Elaboracién propia.

97.90%
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Figura 7.18
Evolucion del GAT, 2015-2019

2016 2017 2018
4.50% 5.5% 3%

Elaboracién propia.

7.2.2.Presupuesto general requerido para la ejecucién de la solucién

Inversion inicial:

e Desarrollo de capacitaciones e-learning: 18 000 soles

e Compray reparacion de coches de reposicién: 198 798 soles

e Costo de carteleria de sefializacion para la implementacion de las 5°S: 14 700 soles

e Costo de tableros de control de trastienda para la implementacion de las 5°S:
13 125 soles

e Costo del sistema de control de visitas: 81 000 soles

e Total, inversion: 325 623 Soles

Gastos anuales:

e Renovacion de carteleria de sefializacion: 1 000 soles
e Mantenimiento del sistema de control de visitas: 3 200 soles

e Total, inversion: 4 200 soles
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7.2.3. Actividades y cronograma de implementacion de la solucion

Figura 7.19

Diagrama de Gantt de las soluciones propuestas (Periodo 2018-2019).

/ 2018

Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Ene | Feb | Mar | Abr | May

N

Kick Off Tiendas @ !

Cambio de estructura -

Cambiar Part a Full time

coches mayorcaron
Reportes automaticos |1
Implementar 55

Personal externo

. Elaborar manuales _
\\-

Elaboracidn propia.
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7.3.Evaluacion cuantitativa (indicadores) y econdmica financiera de la solucion

Solucion 3: Implementar un sistema de control de visitas.

Figura 7.20

Proceso de reposicion con personal externo vs. sin personal externo, 2019

Reposicion de reposicion - AS IS
sin colaboracion del personal externo

Reposicidn de reposicion - TO BE
con colaboracién del personal externo

Hora de ingreso PE 09:00 am
Porcentaje de bultos con PE 28%

Porcentaje de bultos en la mafiar 65%

Cantidad de bultos del PE: 491,400 bultos/mes
Tiempo estandar: 5.5 min/bulto

Tiempo total: 2,702,700 min/mes

*PE: Personal externo

Hora de ingreso PE 07:00 am
Porcentaje de bultos con PE 28%

Porcentaje de bultos en la mafian 65%

Cantidad de bultos del PE: 737,100 bultos/mes
Tiempo estandar: 5.5 min/bulto

Tiempo total: 4,054,050 min/mes

*PE: Personal externo

Elaboracion propia.

El beneficio de incluir desde inicio de la jornada laboral a todo el personal externo es:

e 1351 350 min/mes
o 22523 h/mes

e 117 JEQ/mes

e 171 265 soles/mes
e 2055 178 soles/afo

Solucion 4: Realizar la trasformacion de jornadas full time a part time.

Figura 7.21

Analisis del costo de colaboradores full time vs. part time, 2019

Jornadas laborales part y full time - AS IS
Proceso de reposicion y preparacion

Jornadas laborales part y full time - TO BE
Proceso de reposicion y preparacion

920 Personas
780 Personas
1,310 JEQ

Cantidad de Full time
Cantidad de Part time

Costo full time 1,380 soles/mes

Costo part time 670 soles/mes

Costo total 1,792,200 soles/mes

460 Personas
1,700 Personas
1,310 JEQ

Cantidad de Full time
Cantidad de Part time

Costo full time 1,380 soles/mes

Costo part time 670 soles/mes

Costo total 1,773,800 soles/mes

Elaboracion propia.




El beneficio de transformar los colaboradores full time a part time es:

e 18 400 soles/mes
e 220 800 soles/afio

Soluciéon 5: Comprar o reparar roll contenedor para el mejor desempefio de las
actividades de picking y reposicion.
e NUmero de coches comprados: 380 unidades
(Inversion: 128$ x 380 = 48 640 $ x 3.31 = 160 998 Soles)

e Numero de coches reparados: 210 unidades
(Inversion: 180 S/. x 210 = 37 800 Soles)

Figura 7.22

Analisis de reposicion con coches pequefios vs coches grandes, 2019

Proceso de reposicion con coches pequefios Proceso de reposicion con coches grandes
AS IS TO BE
Capacidad de carga 8 bultos/coche| |Capacidad de carga 25 bultos/coche
# de traslados de ida y vuelta 487,500 veces/mes | |# de traslados de ida y vuelta 156,000 veces/mes
Tiempo estandar 2.5 min/vez Tiempo estandar 2.5 minfvez
Tiempo total: 1,218,750 min/mes Tiempo total: 390,000 min/mes

Elaboracion propia.

El beneficio de incrementar la cantidad de coches de gran carga para la reposicion reduce

la cantidad de traslados innecesarios entre sala y almacén:

e 828 750 min/mes

e 13813 h/mes

e 72 JEQ/mes

e 105 033 soles/mes
e 1260 391 soles/afio
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Solucion 6: Crear reportes automaticos en base a la venta en linea para generar lista de

productos y cantidades a reponer en horas determinadas del dia.

Figura 7.23

Comparativo del proceso de preparacion de mercaderia con reporte de reposicion vs.

sin reporte de reposicion, 2019

Proceso de preparacion de mercaderia - AS IS
sin reporte de reposicién

Proceso de preparacion de mercaderia - TO BE
con reporte de reposicién

156,000 coches/mes
1.5 min/coche

# de coches para reponer
Tiempo estandar:

Tiempo total: 234,000 min/mes

156,000 coches/mes
0 min/coche

# de coches para reponer
Tiempo estandar:

Tiempo total: 0 min/mes

Elaboracion propia.

Beneficio de preparar la mercaderia con un reporte de reposicion que nos permita ver de

forma automaética la mercaderia a trabajar:

e 234 000 min/mes
e 3900 h/mes
e 20 JEQ/mes
e 29656 soles/mes
e 355 876 soles/afio

Solucion 8: Clasificar y sefializar todos los racks de los almacenes con nombres estandar

a nivel nacional y alineados a las auditorias de inventario. (Implementacion de 5°s)
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Solucion 9: Implementacion de las 5°s en los almacenes.

Figura 7.24

Proceso de preparacion de mercaderia en almacenes sin estandar 5S vs. con estandar

5S, 2019

Proceso de preparacion de mercaderia - AS IS

Proceso de preparacion de mercaderia - TO BE

Preparacion con almacenes sin estandar

2.0 min/Bulto
3,900,000 bultos/mes

Tiempo estandar:
Cantidad de bultos:

Tiempo total: 7,956,000 min/mes

Preparacion con almacenes con estandar 55

1.6 min/Bulto
3,900,000 bultos/mes

Tiempo estandar:
Cantidad de bultos:

Tiempo total: 6,364,800 min/mes

Elaboracion propia.

El beneficio cambiar la estructura organizacional e incluir el estandar 5S a los almacenes

es.

1 591 200 min/mes
e 26520 h/mes

e 138 JEQ/mes

e 201 663 soles/mes

e 2419950 soles/mes
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Solucion 10: Establecer horarios 6ptimos para el picking y reposicion de la mercaderia.

Figura 7.25

Analisis de la reposicion en picos de venta (AS IS/ TO BE), 2019

Proceso de reposicion - AS IS

Proceso de reposicion - TO BE

Reposicidn con clientes comprando

Horario: 06:00 a 14:00
Tipo de jornada: Full time
Tiempo estandar: 3.5 min/Bulto

Cantidad de bultos: 3,900,000 bultos/mes

Tiempo total: 13,572,000 min/mes

Reposicidn sin clientes comprando

Horario - turno 1: 06:00 a 10:00

Horario - turno 2: 14:00 a 18:00

Tipo de jornada: Part time

Tiempo estandar: 3.0 min/Bulto

Cantidad de bultos: 3,900,000 bultos/mes

Tiempo total: 11,536,200 min/mes

Elaboracion propia.

El beneficio de reponer solo en horarios donde hay baja afluencia de clientes es:

e 2035800 min/mes
e 33930 h/mes

e 177 JEQ/mes

e 258009 soles/mes
e 3096 113 soles/afio

Figura 7.26

Caso de negocio: Analisis de sensibilidad, 2019

Resumen
Inversion Ahorro Anual Flujo Caja” TIR VAN Payback
(afio §) (afio 5) (@9.88%)" (afios)
USD Miles 325.6 2.804.3 1.818.8 196% 16,038.7 1.0
PEN Miles 1,091 9,394 6,093 196% " 53,730 1.0

Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

Con la implementacion de estas mejoras se logré un ahorro total de mas de 9
millones de soles al afio por conceptos de horas-hombre.

Se incrementd la productividad de estas areas en mas del 15% debido a la
reduccion de horas-hombre.

Con una mayor gestién y participacion de los mercaderistas a nivel nacional y un
proceso mas eficiente, se logré incrementar el nivel de servicio en géndola en
aproximadamente 98%, lo cual impacta directamente en las ventas de la
compafia.

Debido a las capacitaciones e-learning, elaboracion de manuales, implementacion
de 5S’s y automatizacion de procesos se logro reducir GAT en menos del 3%, se
genero con esto un mejor clima laboral en todas las tiendas.

Con la implementacion de la 5S’s en los almacenes, se logré mantener la merma
por debajo del presupuesto. Esto se debid al mayor control de la merma conocida

durante la realizacién de los inventarios.
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RECOMENDACIONES

No es posible extrapolar esta metodologia de trabajo a cualquier empresa retail de
supermercados porque hace falta realizar un analisis preliminar de la situacion.
Para mantener controlado la implementacion de todas estas propuestas de mejora,
hace falta realizar un seguimiento constante.

Debido a los cambios realizados es posible la implementacién de un sistema de
gestion de almacenes (WMS) que podria ayudar a automatizar todos los procesos
de almacén.

Involucrar a todos los stakeholder de la compafiia ayuda a fortalecer el proyecto
desde todos los frentes posibles y a reducir el riesgo del fracaso.

Implementar capacitaciones e-learning en una empresa tan grande como
Supermercados Peruanos S.A. es de mucha utilidad debido a facilidad para llegar
a muchos lugares en tan corto tiempo y hacer de estas capacitaciones algo

entretenido para el colaborador.
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