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Introduccion

En el presente Trabajo Final de Grado se abordara la optimizacion del proceso de gestion
de stock y ventas en la empresa Marengo S.A., basado en un previo andlisis y diagnostico, con el
objetivo de conocer su situacion actual y los posibles puntos de mejora.

La misma ha logrado consolidarse gracias a su amplia gama de productos y su red de
distribucion nacional, sin embargo, enfrenta desafios relacionados con la adaptacién a las
exigencias del mercado actual, la modernizacion de procesos y la implementacion de herramientas
tecnoldgicas avanzadas.

En un entorno econdmico y social dindmico, caracterizado por cambios en los habitos de
consumo y la necesidad de mayor eficiencia operativa, Marengo S.A. busca mejorar su
competitividad y sostenibilidad en el tiempo a través de la automatizacion de sus procesos claves.
Este enfoque se centra en identificar areas de oportunidad, proponer soluciones innovadoras y
generar cambios significativos que impacten tanto a nivel interno como externo.

A lo largo del presente documento, se realizard un diagndstico de la situacion actual de la
organizacion, con el objetivo de identificar las problematicas actuales y su impacto en las
operaciones diarias. Ademas, se analizaran herramientas tecnoldgicas disponibles, evaluando su
viabilidad para automatizar y optimizar el proceso de comunicacion de stock, y se plantara una
solucidn tecnoldgica e innovadora que responda a las necesidades de la empresa.

Finalmente, se destacara la importancia de esta intervencion no solo como una respuesta a
los problemas actuales, sino también como una oportunidad para sentar las bases de un modelo de
gestidbn mas moderno y eficiente, capaz de garantizar la sostenibilidad y el crecimiento de la
empresa a largo plazo.

De esta manera, el presente proyecto no solo respondera a una necesidad académica, sino
gue también, se convertira en una oportunidad para proponer soluciones reales y efectivas a los

desafios contemporaneos que enfrenta la empresa en la actualidad.



Historia y Actividad

Marengo S.A fue fundada en el afio 1944 por un grupo de emprendedores que contaban
con diversos conocimientos y capacidades productivas que los llevo a constituir esta empresa que
permanece en la actualidad con mas de 80 afos.

La planta industrial y la administracion se encuentran ubicadas en la ciudad de Rafaela,
Santa Fe, pero, a través de su red de vendedores, distribuidores y mayoristas poseen presencia en
todas las provincias del pais.

En sus inicios, se dedicaban exclusivamente a la produccion de galletitas y, con el paso del
tiempo, incursionaron en la elaboracién de caramelos y pastillas comprimidas, hasta que, los
duefios optaron por la fabricacion de estos ultimos, abandonando asi su actividad de origen. Con
la incorporacion de nuevas y constantes inversiones lograron innovar para adecuarse a las
exigencias cambiantes del mercado, modificando las condiciones de trabajo y estructura del
edificio.

En la actualidad, se dedica a la fabricacion y comercializacion de diversas golosinas como
caramelos blandos, duros, con y sin relleno y chupetines planos y esféricos, ofreciendo al mercado
mas de 70 productos diferentes, de los cuales sus marcas mas conocidas son Chupaleta, Mr. Floky,
Doblete, Taponazo, Saquitos, Bolitas duras, Bolones, entre otras.

La empresa se encuentra dentro de un marco regulatorio con la certificacion de ASSAL
(Agencia Santafesina de Seguridad Alimentaria) lo que le permite poder producir, elaborar,
fraccionar, comercializar y transportar los productos. Ademas, se encuentran asociados a la cdmara
CIPA (Céamara de Industriales de Productos Alimenticios), la cual les brinda a sus asociados
estandares de certificacion internacional.

La misma cuenta con una totalidad de 80 colaboradores los cuales se encuentran
distribuidos en las diferentes areas que ésta posee, tales como, compras, calidad, produccion,
mantenimiento, recursos humanos, logistica, ventas, marketing, cobranzas y tesoreria.

A continuacion, se presentara el organigrama de la institucion, el cual ofrece una vision
integral de la distribucion de responsabilidades, la organizacidn de los distintos departamentos y

los roles especificos dentro de la empresa.



Figura 1. Organigrama de la empresa.
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Fuente: elaboracién propia

En el organigrama presentado se puede observar que la organizacion mantiene una
estructura clasica, siguiendo una jerarquizacion de roles de forma vertical, en donde se encuentra
en la parte superior el director de la empresa y luego le siguen los gerentes con sus respectivos
operarios o personal a cargo.

Este tipo de estructura resulta practica para comprender, a simple vista, las diversas areas
que posee la organizacién, como asi también los diversos roles que componen a cada una de ellas.
No obstante, no puede visualizarse la relacion o colaboracion entre las areas, lo que dificulta el
entendimiento de cOmo se comunican internamente unas con otras.

Continuando con los datos obtenidos en la pagina web, la empresa define como su misién
desarrollar una alta variedad de golosinas, con distintos sabores, tamafios y envoltorios,
satisfaciendo los exigentes paladares de sus clientes, llegando a ellos a través de una extensa y
comprometida red de vendedores y distribuidores que se encargan de la comercializacion de los
productos.

La vision de esta se basa en el compromiso con la preservacién de los valores declarados
como el trabajo en equipo, la cooperacion, el constante desarrollo y capacitacion, para realizar un
producto atractivo y de calidad, buscando la satisfaccion de sus clientes a lo largo del tiempo.

Dentro de los objetivos organizacionales se destacan la gestion comercial a través de sus
vendedores, la innovacion en la creacion de nuevos productos para asi atraer nuevos clientes y, a
su vez, la fidelizacion de la relacion con los existentes.

Marengo S.A ha desarrollado un sistema de gestion de desempefio que se sustenta en una

continua negociacion de la organizacion para mejorar y optimizar cada una de sus areas, facilitando



la comunicacion entre los jefes y sus colaboradores y brindando herramientas para mejorar la
eficiencia de los procesos de cada sector, ofreciendo elementos necesarios para que todos los que

trabajan en la compafiia conozcan:

o Qué se espera de cada persona como contribucion a los objetivos planteados.
o Qué comportamientos deben asumir para poder concretarlos.
o Qué acciones se deben llevar a cabo para mejorar el desempefio.

Anélisis FODA

A continuacion, se realizard un analisis FODA de la organizacion Marengo S.A, con el
objetivo de comprender con mayor profundidad su posicionamiento en el mercado, su situacion
interna actual y la del entorno que la rodea.

Mediante este andlisis, se examinaran las fortalezas y debilidades internas con las que
cuenta la organizacion, como asi, las oportunidades y amenazas externas que pueden influir en
ella. La interpretacion de estos factores permite la toma de decisiones ante entornos cambiantes,
mediante la planificacion sistematizada de cada componente que la integra. EI mismo fue elegido
para abordarse en este documento dado que, brinda una vision integral del entorno mediante una
evaluacion de sus factores internos y externos, flexibilidad y adaptabilidad pudiéndose amoldar a
los diferentes tipos de organizaciones, sectores y situaciones, proporcionando una estructura que
permite priorizar acciones basadas en las oportunidades y fortalezas, sobreponiéndose a las
debilidades y amenazas.

Tal como afirma Sanchez Huerta (2020) el anéalisis FODA es una herramienta clave para
hacer una evaluacion pormenorizada de la situacion actual de una empresa sobre la base de sus
debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno. Es también una
metodologia que facilita la toma de decisiones. La forma visual de este analisis es una matriz de
cuatro cuadrantes donde se listan las principales caracteristicas y observaciones correspondientes

a cada categoria. (pag. 1)



Tabla 1. Anélisis FODA de la empresa

FORTALEZAS DEBILIDADES

Permanencia en el mercado Procesos ineficientes
Necesidades de clientes identificadas Maquinarias obsoletas

Amplia gama de productos Mercado de consumo ciclico

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Aumento de demanda de productos sin Situacion del pais
TACC Insumos dolarizados

Expansién a mercados internacionales Maquinaria de origen extranjero
Tecnologia en produccion y logistica Monopolizacion del sector

Fuente: elaboracién propia.

Marengo S.A. cuenta con una serie de fortalezas, tales como, su permanencia en el
mercado, lo cual le ha otorgado reconocimiento y lealtad por parte de sus clientes. Ademas, la
empresa pudo identificar y adaptarse a las necesidades de los consumidores, lo que le permite
desarrollar productos y servicios alineados con las demandas del mercado. También, la amplia
gama de productos ofrecidos le permite atraer a diferentes segmentos de consumidores,
diversificando las fuentes de ingresos, reduciendo el riesgo que implica el depender de un solo
producto.

Sin embargo, enfrenta ciertas debilidades que deben ser abordadas, tales como, la
existencia de procesos ineficientes, afectando la capacidad de respuesta de la empresa, aumentando
costos operativos y limitando la competitividad, la utilizacion de maquinarias antiguas,
repercutiendo en la calidad de los productos ofrecidos y, también, la dependencia de un mercado
de consumo ciclico, generando incertidumbre en la planificacion estratégica.

Por otro lado, se han detectado oportunidades a desarrollar que pueden potenciar su
crecimiento y competitividad en el mercado, como es el aumento de la demanda por productos sin
TACC (trigo, avena, cebada, centeno y sus derivados). Esta tendencia responde a un incremento
en la conciencia de las personas sobre la salud y el bienestar, asi como a la creciente prevalencia
de celiaquia y otras intolerancias alimenticias. La expansion a mercados internacionales representa
otra de las oportunidades, ya que, el acceso y el comercio de las empresas en estos nuevos

mercados benefician la diversificacion de su presencia.



La implementacion de sistemas automatizados en las lineas de produccion no solo
aumentaria la eficiencia, sino que también reducira los costos operativos a largo plazo. Ademas,
la utilizacion de software de analisis de datos le permitird a la empresa anticipar la demanda,
optimizando el manejo de stock, reduciendo desperdicios, como también, la incorporacion de estas
tecnologias en la logistica, agilizando la distribucion, mejorando los plazos de entrega y la

satisfaccion del cliente.

Sin embargo, existen amenazas que la empresa debe considerar, como la situacion
econdmica del pais, la cual afecta la estabilidad de las operaciones, elevando costos y restringiendo
el acceso a mercados claves. La dependencia de insumos dolarizados, ya que las fluctuaciones del
tipo de cambio impactan de forma directa en los costos y en los margenes de ganancia. Ademas,
la competencia de empresas que utilizan maquinaria avanzada de origen extranjero, limitan la
capacidad de la organizacion para competir en cuestiones de precios y calidad. Por ultimo, se
detectd la monopolizacién del sector por parte de grandes competidores, lo cual impacta en la

dificultad relacionada al crecimiento y la participacion de Marengo S.A. en el mercado.
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Diagnostico

El siguiente diagndstico se llevard a cabo de manera sisteméatica, comenzando con la
recopilacion de datos pertenecientes a la organizacion, en donde se realizaron diversas entrevistas
con mandos medios de la organizacion, las cuales han permitido identificar una serie de
problematicas que la empresa enfrenta en la actualidad.

Una de ellas es el mantenimiento deficiente de las maquinarias y equipos. La falta de un
programa de mantenimiento preventivo genera como resultado un aumento en el deterioro o dafios
en los equipos. Esta situacion no solo incrementa los costos de reparacion, sino que también afecta
la calidad del producto y la capacidad para cumplir con los plazos de entrega, impactando en la
satisfaccion del cliente y la reputacién de la empresa.

Ademas, se ha sefialado la existencia de un bajo nivel de rotacion de algunos productos
especificos, tales como, chicles y confites. Esta problematica se encuentra estrechamente
relacionado con una falta de estrategias de marketing efectivas y de impacto, o con una propuesta
de valor que no resuena con el pablico objetivo, generando como resultado un estancamiento de
productos en el depoésito de la empresa.

El crecimiento en el ausentismo también ha sido identificado como un area de
preocupacion, y que, el mismo puede reflejar problemas en la cultura organizacional o falta de
motivacion y entusiasmo por parte de los empleados. Un aumento en el ausentismo afecta la
productividad general de la empresa, provocando sobrecarga de trabajo en otros empleados,
contribuyendo a un ciclo de desmotivacion y mas ausencias.

En cuanto a la falta de personal capacitado, este se presenta como un obstaculo para la
innovacion y la adaptabilidad de la empresa. Un equipo sin la formacion adecuada puede dificultar
la implementacion de mejores practicas y la ejecucion eficiente de los procesos, impactando en la
calidad del producto final y la satisfaccién del cliente. Esta situacion también genera como
resultado la alta rotacion de personal, ya que los empleados buscan oportunidades en empresas que
ofrezcan un desarrollo profesional.

Por ultimo, el proceso ineficiente de comunicacién del stock disponible se detecté como
otra de las problematicas vigentes. La descoordinacion entre los departamentos de ventas y
logistica desencadena en situaciones en las que se prometen productos que no estan disponibles,
generando desconfianza y decepcion entre los clientes. Este déficit en la comunicacion resulta en

una gestion ineficiente del inventario, que, a su vez, da lugar a una sobreproduccion o escasez de
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productos, afectando negativamente la experiencia del cliente y la rentabilidad de la empresa.

Luego de realizar un analisis de las problematicas mencionadas anteriormente, se abordara
el proceso de comunicacion del stock disponible por parte del &rea de logistica al area comercial,
debido que, es un proceso critico que garantiza la gestion de inventarios, la atencién a los clientes
y optimizacion en el flujo de productos dentro de la cadena de suministro.

Siguiendo son su mercado actual, el mismo se compone por 200 clientes aproximadamente,
pero, la empresa esta en constante busqueda de nuevos compradores para expandir su base. Estos
se distribuyen a lo largo de todo el pais, observandose que algunas provincias registran mayor
concentracion de clientes. Segun el volumen de ventas en kilogramos, Tucuman y Misiones
registran un mayor nimero de ventas, seguidas por Buenos Aires y Santa Fe, mientras que el resto

de las provincias presenta un volumen menor de ventas.

Figura 2. Mapa de distribucion de clientes
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Fuente: Elaboracion propia.
Ademas, cabe destacar que la empresa comercializa en base al stock que se tiene

disponible. En algunos casos puntuales se toman pedidos en los que se producen especificamente

los productos y cantidades requeridas.
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Justificacion

Segun la informacion obtenida por la empresa y el andlisis realizado, se detectaron una
serie de problematicas tales como, la pérdida de fidelizacién de los clientes, debido a la
insatisfaccion en el momento de no recibir la mercaderia solicitada, costos elevados en viaticos y
logistica, ya que los vendedores deben realizar viajes de forma repetida para confirmar el pedido
y la sobreventa de mercaderia, lo cual imposibilita a la organizacién cubrir la totalidad de los
pedidos.

Estas problematicas surgen de la ineficiencia del proceso de comunicacion del stock
disponible entre el area de logistica y el area comercial, la cual, también puede visibilizarse en el
analisis FODA realizado anteriormente, siendo una de las debilidades que posee la empresa.

Actualmente, la empresa utiliza Flexxus, un sistema E.R.P (Enterprise Resource Planning)
el cual se encuentra compuesto por un conjunto de aplicaciones integradas que resuelven las
operaciones de gestion y brindan informacion precisa para la toma de decisiones operativas y
estratégicas.

A pesar de que el proceso actual ha sido una practica comun en la organizacion, es

importante aclarar las desventajas que conlleva, sin hacer modificaciones.

En primer lugar, la informacion proporcionada es semanalmente, lo que significa que los
vendedores estan operando con datos desactualizados cuando realizan las visitas a los clientes. Si
reciben informacion erronea o si el stock cambia después de la ultima actualizacion, esto puede
resultar en la necesidad de realizar viajes adicionales. Esto, a su vez, incrementa los costos de
transporte y viaticos, ya que los vendedores deben desplazarse varias veces y realizar ajustes
logisticos que no estaban planificados.

No obstante, la falta de un proceso robusto y en tiempo real para el manejo de pedidos y
stock puede afectar significativamente la experiencia del cliente. Ademas, los vendedores, al no
estar completamente informados sobre la disponibilidad de los productos, prometen entregar
mercaderia que muchas veces no esta disponible, generando incumplimientos e impactando
directamente en la insatisfaccion del cliente. Esta disminucion en la calidad del servicio impacta
en la lealtad y la reputacion de la organizacion.

Ademas, si la empresa no puede ofrecer un servicio agil y confiable, pierde competitividad
frente a otras del sector que ofrecen procesos mas eficientes. La falta de visibilidad actualizada
sobre el stock lleva a errores en el manejo de pedidos, lo que resulta en retrasos y mas clientes
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insatisfechos. La incapacidad para cumplir con las expectativas de los consumidores en términos
de disponibilidad y tiempos de entrega lleva a que estos opten por proveedores alternativos que si
puedan garantizar un mejor servicio, debilitando la posicion de Marengo S.A en el mercado.

Finalmente, el proceso actual genera incertidumbre acerca de la disponibilidad de
productos y cantidades. El area de logistica debe corroborar manualmente la disponibilidad de los
articulos solicitados luego de que los vendedores ya han presentado sus pedidos. Si se produce una
sobreventa o si los pedidos no reflejan lo que realmente hay en stock, queda un margen limitado
para gestionar las expectativas de los clientes. Esta falta de claridad y confiabilidad en el inventario
lleva a conflictos, asi como a pérdidas en la eficiencia operativa, dado que se gestionan pedidos
gue no podran ser cumplidos, como también la realizacidn de tareas repetitivas que retrasan el
proceso.

Por ello, es importante evaluar las debilidades del proceso vigente para identificar areas de

mejora y considerar alternativas que brinden una mayor eficiencia en el proceso.
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Identificacion de destinatarios

La identificacion de los destinatarios que intervienen en la problemética es fundamental
para comprender su alcance y encontrar soluciones efectivas, pudiendo incluir tanto a personas
como a departamentos dentro de la organizacion, tratindose de aquellos actores directamente
afectados por el problema o que tienen la capacidad de influir en su resolucién. Reconocerlos
permitira un analisis mas preciso del impacto que la situacién genera a cada uno, como asi también
la redistribucion de responsabilidades en el proceso de mejora.

Los beneficiarios directos de la intervencién seran los vendedores de la organizacion,
quienes recibiran informacion en tiempo real sobre el stock disponible, y podran vender los
productos que realmente se encuentren en la empresa y no prometer mercaderia que luego no se
encuentra disponible; y el area de logistica, que obtendra datos exactos sobre el inventario
disponible en la organizacion para poder comunicarlo al area de venta de forma precisa, como asi
también podra realizar un anéalisis méas profundo, por ejemplo, acerca de aquellos productos que
mas rotacidn tienen y los que no, y a que puede deberse esa situacion.

Esto, impactara directamente en la forma de comercializacion que posee la empresa, por lo
que los clientes de esta también se veran beneficiados, ya que podran acceder a la mercaderia que
necesiten, (en tanto esta se encuentre disponible para su comercializacion en el depdsito) vy, a la
informacion necesaria del stock en el momento en que realizan el pedido y no después de ello, lo
que permitira generar una fidelizacion mas cercana con aquellos que deseen obtener los productos

de la empresa.
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Marco Referencial
Para comprender la dindmica de la problemética abordada, seré crucial realizar un andlisis
que englobe los conceptos mas relevantes. Este marco proporcionard las teorias, conceptos y
enfoques previos que serdn utilizados para evaluar la situacién, ofreciendo una perspectiva que

facilitara la identificacion de patrones, causas y posibles soluciones.

Sector de las golosinas en Argentina

De acuerdo con el INDEC (Instituto Nacional de Estadistica y Censo) en febrero del afio
2022, en funcién a datos relevados del “Censo Nacional de Poblacion, Hogares y Viviendas”, el
pais enfrentaba una crisis generalizada, en donde los precios aumentan mientras que los salarios
de los trabajadores no se ajustaban al incremento de los bienes y servicios. Segun informes
relevados de ADGY A (Camara del Mayorista y Distribuidor de Golosinas, Galletitas y Afines) el
sector de las golosinas no quedo exento de ello y se vio atravesado por diversas dificultades a la
hora de comercializar estos productos, provocando una disminucion en el consumo.

Segun datos internos de la empresa, los mismos han sufrido diversos aumentos en sus
precios proximos al 100% en el transcurso del afio 2022, como consecuencia de la suba de las
materias primas e insumos dolarizados. En el caso de la empresa seleccionada, las importaciones
de materias primas de los proveedores se vieron afectadas por las regulaciones fijadas por el
gobierno, provocando una disminucion en las adquisiciones de las mismas, impactando
directamente en la produccion de las golosinas.

Otros factores que se encuentran entrelazados a la disminucion en la demanda de estos
bienes son las nuevas tendencias de consumo en donde las personas elijen llevar una alimentacién
saludable prestando mayor importancia a los ingredientes que contienen cada uno de los productos
elaborados. Como asi también, las nuevas préacticas relacionadas a la preservacion y cuidado del
medio ambiente, en donde se encuentra estrechamente relacionada la generacion de envoltorios de
plastico.

Sumado a ello, estos no son considerados alimentos de primera necesidad, por lo que las
personas destinan la mayor parte de sus ingresos en alimentos que sean basicos para sobrevivir y

no en golosinas.
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Asimismo, segun datos de la cdmara CIPA, el mercado de las golosinas en Argentina esta
compuesto por aproximadamente 400 empresas (pequefias, medianas y grandes) productoras y
distribuidoras de este bien, por lo que, debido a la cantidad de industrias que lo componen, se
considera que es un mercado muy competitivo en cuanto a variedad y precio de las mercancias.

Como consecuencia de los factores mencionados anteriormente y al nivel de competencia
dentro del mercado, las industrias productoras y distribuidoras de golosinas deben buscar la manera
de reinventarse creando nuevas estrategias para capturar y retener a los consumidores, generando
una ventaja competitiva, teniendo en consideracion la situacion actual del pais, las nuevas modas
de consumo y el precio de venta de los bienes que genere un ingreso significativo, pero que no sea

superior a la competencia.

Datos estadisticos

Segun datos oficiales obtenidos por la camara CIPA (Camara de Industrias de Productos
Alimenticios), encargada de impulsar politicas y acciones destinadas a promover entornos
propicios para el desarrollo de las empresas que se encuentren asociadas a la misma, arrojo que
dentro de la participacion de CIPA la estructura productiva de alimentos y bebidas en el mercado
domeéstico argentino represent6 un 27%.

El siguiente grafico muestra la distribucion de los rubros alimenticios que componen el
total de la estructura de alimentos y bebidas, el cual se encuentra dividido en 8 partes, cada una
correspondiendo a un rubro en particular. Se visualiza, que el segmento mas grande, representando
un 25%, corresponden a golosinas y dulces, lo que indica que son alimentos con una mayor
participacién dentro del mercado. En segundas posiciones se encuentran las galletitas con un 22%
y las conservas con un 20%, mostrando un alto consumo por parte de las personas.

Las demés categorias, como panificados (10%), aguas envasadas (6%), pastas (4%) y
bebidas no alcohodlicas (3%), mostraron proporciones menores, pero aun asi son consideradas

importantes dentro de la alimentacion.
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Figura 3. Composicion de los rubros alimenticios dentro de la camara CIPA.
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Fuente: elaboracion propia.

Otro dato para analizar es el volumen de ventas realizadas en el sector de las golosinas.
Segun informes realizados desde el afio 2013 la venta de este producto viene en descenso. En el
afio 2018 se registro una caida del 13.5%, pasando de 164.100 toneladas vendidas en 2013 a
141.900 toneladas vendidas en el afio 2018.

Luego de la caida registrada, se prevé un crecimiento del 13.4% en las ventas de los 5 afios
posteriores al periodo analizado, en donde se espera que las mismas asciendan a 160.914 toneladas
de golosinas. A simple vista, se puede observar que las ventas previstas para estos afios no superan
a las ventas que se produjeron en el afio 2013, pero si se puede ver, que en comparacion al afio
2018, hay un aumento en relacién con las toneladas vendidas.

Segun datos obtenidos por la empresa, en el afio 2022 Marengo registrd un total de 1.657
toneladas vendidas, comprendiendo un 1.03% en la participacién del mercado total y en los 10
primeros meses del afio 2023, vendi6 1.367 toneladas, representando el 0.85% del total de mercado.

De acuerdo con la informacion brindada por el INDEC (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos), organismo publico que ejerce la direccion de todas las actividades estadisticas oficiales
realizadas en la Republica Argentina, las variaciones en los precios de los alimentos y bebidas no
alcohdlicas, rubro en el que se encuentran las golosinas, en el afio 2022 registréo un aumento de
94.8% en sus precios y en los 10 meses transcurridos del 2023, se observo un incremento de
103.2%.

Una vez analizado el sector de las golosinas en Argentina y los datos estadisticos obtenidos
se abordaran tematicas relacionadas a la problematica elegida, en donde se ha buscado en maltiples
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fuentes, informacion relacionada al proceso de gestion y control de stock de productos terminados,

con el objetivo de comprender la problematica detectada.

Proceso

El estudio de procesos es crucial en diversos contextos, ya que permite desglosar y
comprender las etapas y dinamicas que determinan su funcionamiento.

“Un proceso es un conjunto de actividades, interacciones y otros componentes que
transforma entradas en salidas que agregan valor a los/as clientes/as del proceso” (Carrasco, 2005,
pag. 27).

Una descripcién adicional sobre procesos que aporta Carrasco (2005), “un proceso es una
totalidad que cumple un objetivo completo, ttil a la organizacion y que agrega valor para el cliente”
(pag. 26).

Por otra parte, Pérez. Fernandez de Velasco define un proceso como “un conjunto de
actividades mutuamente relacionadas o que interactuan, las cuales transforman elementos de
entrada en resultados” (2004, pag. 41).

Otra definicion de proceso que sefiala Velasco (2004) hace referencia a “una secuencia

ordenada de actividades repetitivas cuyo producto tiene valor para su usuario” (pag. 41).

Proceso de ventas
Vender engloba una variedad de situaciones y actividades de ventas, existiendo posiciones
en las que el representante debe entregar el producto al cliente de manera periddica o regular.
Jobber explica una serie de caracteristicas actuales de los procesos de ventas que se deben
considerar.
o Retener y eliminar clientes: es vital dedicar recursos considerables a la retencion de
clientes existentes que compran grandes volimenes, tiene un potencial alto y son muy
redituables.
o Administracion del conocimiento y de base de datos: la fuerza de ventas moderna
necesita capacitacion en el uso y la creacion de bases de datos de clientes, y sobre cémo
usar internet para ayudar a la tarea de ventas.
o Administrar las relaciones con el cliente: esto requiere que la fuerza de ventas se
enfoque en el largo plazo y no solo en el hecho de cerrar la siguiente venta.

o Marketing del producto: un ejecutivo de ventas moderno participa en una variedad
méas amplia de actividades, ademas de planear y realizar una presentacion de ventas. Las
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funciones del personal de ventas se expanden a la participacién en actividades de
marketing, como desarrollo de productos, desarrollo de mercados y segmentacion de
mercados, ademas de otras tareas que apoyan o complementan las actividades marketing,
como administracion de bases de datos, provision y analisis de informacién y evaluacién
de segmentos de mercado.
o Solucion de problemas y venta de sistemas: gran parte de las ventas en la actualidad,
en particular en situaciones de negocio a negocio (B2B), se basa en que el personal de
ventas actle como un consultor que trabaja con el cliente para identificar problemas,
determinar necesidades y proponer e implementar soluciones efectivas.
o Satisfacer necesidades y agregar valor: el representante moderno debe tener la
habilidad de identificar y satisfacer las necesidades del cliente. Algunos clientes no
reconocen que tienen una necesidad. En esas situaciones, es labor del personal de ventas
estimular el reconocimiento de esa necesidad. (2012, pags. 5, 6, 7)
Gestion de inventarios
Tal como propone Cortes, en el entorno empresarial se conoce la gestion de inventario
como al proceso encargado de asegurar la cantidad de productos adecuados en la organizacion, de
tal manera que se pueda asegurar la operacion continua de los procesos de comercializacion de
productos a los clientes; es decir, asegurar que las operaciones de manufactura y distribucion no
se detengan, cumpliendo con las promesas de entrega de productos a los clientes. (2014, pag. 11)

Gestion de stock
Tal como menciona Cortes, la gestion de stocks es fundamental en el funcionamiento de

las organizaciones, de estos dependen el correcto funcionamiento de la organizacion, tanto para
actividades de produccion como de abastecimiento de los clientes y, ademas, se requiere conocer
con la mayor precisién posible cuanta cantidad de cada referencia debe mantenerse en la empresa.
(2014, pag. 27)

Una vez establecidos los fundamentos de los procesos, especialmente en el &mbito de
ventas y gestion de stock, es primordial dirigir la atencion hacia los aspectos internos que sostienen
y optimizan estas operaciones. Profundizar en estos elementos internos permitira identificar
oportunidades de mejora y establecer practicas que fortalezcan la integracion de las funciones

comerciales, resultando en un ciclo operativo eficaz.
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Identificacién de procesos

Segun Carrasco (2005), en su libro Gestion de Proceso, explica que existen tres tipos de
procesos.

En primer lugar, los procesos estratégicos definen y alinean la mision, vision, valores y
objetivos organizacionales, asegurando un trabajo coordinado hacia un objetivo comun. Facilitan
la toma de decisiones basada en indicadores claves, motivan a los empleados y comunican la
direccion estratégica.

Posteriormente, los procesos de negocio son los principales generadores de valor para el
cliente y estan alineados con la mision de la organizaciéon. Su correcto desempefio satisface
necesidades, fomenta la lealtad y asegura la competitividad, siendo criticos para la sostenibilidad
y el éxito.

Finalmente, los procesos de apoyo, aunque no generan valor directo para el cliente,
respaldan los procesos claves. Su gestion eficiente reduce costos y mejora la operatividad general.
(pag. 30)

Puntos de intervencidn sobre los procesos

Segun menciona Carrasco (2005), la gestion de procesos considera tres grandes puntos de
accion sobre los procesos:

a) Describir los procesos: un objetivo deseable es tener procesos documentados,

actualizados y consistentes que capitalicen el conocimiento de la organizacion.

b) Mejorar los procesos: perfeccionar lo que se hace. La mejora de procesos exige la

descripcion previa de los procesos, por lo tanto, es una linea de trabajo que se complementa

con la anterior.

C) Redisefiar los procesos: identificar los procesos, variables criticas y valores

idealizados que interesan a los clientes. Se realizan redisefio de procesos para obtener un

beneficio mayor, con la probable consecuencia de que el cambio en el proceso también sea

grande. (pag. 45)

Elementos de un proceso

Para comprender a fondo cualquier proceso, es esencial identificar y analizar sus elementos
constitutivos. Estos elementos segun dichos de Velasco (2004), incluyen las entradas, proceso y
salida. Al examinar cada uno de estos componentes, se puede desentrafiar como interactlan y

contribuyen al funcionamiento general, lo que a su vez permite identificar puntos criticos y
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oportunidades de mejora.

a) Entrada (input): insumos necesarios para iniciar un proceso, tales como,

recursos, materiales o datos que cumplen criterios definidos.

b) Proceso: secuencia de actividades que integra factores, medios y recursos,

ejecutandolos correctamente desde el inicio, involucrando personas, tecnologia,

infraestructura y procedimientos especificos.

C) Salida (output): es un producto, servicio o resultado del proceso que aporta

valor medible o evaluable para su cliente interno o externo. (pag. 40)

Estos tres elementos estdn interconectados y determinan el éxito de la operacion
organizacional. Un desequilibrio en cualquiera de ellos puede impactar negativamente en la
productividad, costos y competitividad.

Gestion de procesos

La gestiébn de procesos ayuda a monitorear y gestionar los procesos empresariales
utilizando indicadores claves de rendimiento orientados a los procesos, aungue se ha aplicado por
mucho tiempo en las organizaciones, estas aun enfrentan dificultades desafiantes, principalmente
en la busqueda de indicadores claves de rendimiento de procesos.

El desafio en la aplicacion surge del hecho de que no existe una solucion Unica que sirva
para todas las empresas (Mendling, 2017, pag. 1).

Enfoque para desarrollar e implementar un sistema de gestion de procesos

Para implementar con éxito un sistema de gestion de proceso se debe aplicar un
procedimiento estructurado para garantizar que el sistema monitoree los aspectos necesarios que
el usuario desea supervisar. Velasco (2004) desarrollé un enfoque de siete pasos para asegurar que
el disefio e implementacidn del sistema se realice de manera estructurada y coherente.

1. Definir el objetivo del proyecto: establecer un objetivo general para evitar perder el

proposito original y garantizar la atencion a los indicadores claves.

2. Asegurar una base solida de informacion: recopilar datos relevantes como

estrategia, organigrama y mapa de proceso para fundamentar los siguientes pasos.

3. Seleccionar y modelar el proceso: crear un modelo completo y actualizado del

proceso seleccionado, revisando y refinando modelos existentes.

4. Determinar el objetivo del proceso: definir objetivos especificos o genéricos para

identificar indicadores relevantes.
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5. Identificar los factores criticos de éxito del proceso: especificar las dimensiones

claves de las que derivan los KPIs del proceso.

6. Identificar los KPIs del proceso: seleccionar indicadores claves alineados con los

factores de éxito, la estrategia empresarial y el objetivo general.

7. Implementar la integracion organizacional: documentar responsables y asegurar

que el sistema de gestion de procesos esté integrado a la organizacion. (pag. 41)

Los procesos organizacionales son fundamentales para el funcionamiento eficiente de una
empresa, ya que permiten estructurar y optimizar las actividades necesarias para alcanzar los
objetivos comerciales. En este contexto, la interaccion entre diferentes areas de la empresa se
vuelve crucial para asegurar que las estrategias implementadas se alineen con las metas generales.
Una adecuada gestion de los procesos no solo mejora la eficacia operativa, sino que también
influye en la capacidad de la empresa para adaptarse a los cambios del entorno y responder a las
necesidades de los clientes. Esta sinergia es particularmente relevante en el area de ventas, donde
la comprension y mejora de los procesos pueden determinar el éxito en la captacion y fidelizacion
de clientes, asi como en la maximizacion de resultados comerciales.

Las estrategias de ventas pueden variar significativamente en funcion de diversos factores,
como el perfil del cliente, el tipo de producto y el entorno del mercado. Esta diversidad en los
enfoques permite a las empresas personalizar sus iniciativas comerciales y adaptarse a las
demandas particulares de cada segmento. Al explorar los diferentes métodos de acercamiento y las
técnicas utilizadas, es posible identificar las mejores practicas que optimizan los resultados y

fomentan relaciones sostenibles con los clientes.

Tipos de ventas

Los tomadores de decisiones son aquellas personas o grupos responsables de analizar,
evaluar y seleccionar las mejores alternativas para alcanzar los objetivos de una organizacién. Su
rol es crucial, ya que influyen directamente en la direccion y éxito de las estrategias
implementadas. David Jobber y Geoffrey Lancaster (2012) explican que existen tres tipos de
tomadores de ordenes:

a) Tomadores de 6rdenes

o Tomadores de ordenes internos: el cliente elige productos libremente sin
intervencion del representante de ventas de la organizacion.
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o Personal de entregas: representantes enfocados en entregar productos.

o Tomadores de ordenes externos: el personal de ventas visita a sus clientes,
para atender pedidos, sin encargarse de entregas.

b) Creadores de ordenes: a los cuales se los conoce como “misioneros”, se centran en
persuadir al cliente para especificar los productos deseados, mas alla de solo cerrar ventas.
C) Captadores de oOrdenes: enfocados en nuevos negocios, consumidores u
organizaciones. Incluyen personal de ventas y apoyo técnico con habilidades como

persuasion, negociacion y generacion de nuevos negocios. (pag. 9)

Segmentacion de mercados y seleccion de mercados meta

La segmentacion de mercados se refiere al proceso mediante el cual se identifican en un
mercado esos grupos de clientes que comparten necesidades y deseos similares. Una vez
identificados los diferentes segmentos, se deben determinar cuales son méas atractivos y en qué

segmentos puede comercializar con mayor efectividad (Jobber, 2012, pag. 18).

Marketing y ventas

En el mundo empresarial, las ventas juegan un papel fundamental para el crecimiento y
sostenibilidad de cualquier organizacion. Segun Jobber (2012), dependiendo del tipo de cliente al
que se dirijan, las ventas pueden clasificarse en dos categorias principales:

1. Business to consumer (B2C): los clientes compran productos o servicios para su

uso personal o familiar. Segun el tipo de producto y compra, se clasifican en:

o Bienes de consumo de movimiento rapido: son mercados en los cuales los
clientes compran con frecuencia.

o Bienes de consumo de duracion media: estos productos se compran con
menor frecuencia, aunque duren mas, y el cliente les dedica mas tiempo a elegirlos.

o Bienes de consumo duraderos: son compras que se hacen con menor
frecuencia, desembolsos considerables, y el cliente tiene que usar el producto
durante un determinado tiempo.
2. Business to business (B2B): estos mercados muchas veces se caracterizan por ser
grandes compradores y poderosos. Suele ser una demanda derivada, los clientes con
frecuencia se concentran geograficamente y la negociacién esta a la orden del dia en los

tratos entre comerciantes y clientes. (pags. 10, 11)
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La sinergia entre las estrategias de negocio y la dindmica del mercado es crucial para el
éxito empresarial. A medida que se analiza la relacion con los clientes y se optimizan los enfoques
comerciales surge la necesidad de gestionar adecuadamente los recursos disponibles. Esta gestion
no solo implica el flujo de productos, sino también la capacidad de adaptarse a las fluctuaciones
en la demanda y garantizar que los productos sean accesibles en el momento preciso. De esta
manera, una planificacion cuidadosay un control eficiente del inventario se convierten en un factor
clave, ya que una administracion adecuada de los niveles de existencias no solo minimiza costos,
sino que también asegura que la empresa pueda satisfacer la demanda del cliente de manera
oportuna. Esto contribuye significativamente a la competitividad y a la mejora de la satisfaccion

del cliente.

Tipos de inventarios
Existen diferentes tipos de inventarios que se clasifican segun su funcion y finalidad dentro
de una organizacion. Ronald H. Ballou (2004) comenta que existen cinco formas de clasificar a
los inventarios:
1. Ductos: inventarios en transito entre los niveles de la cadena de suministro, cuando
los movimientos son lentos o de grandes distancias.
2. Especulacién: se pueden mantener existencias para afrontar la especulacion del
mercado, pero son parte de la base del inventario con el que se manejan.
3. Ciclico: son necesarios para satisfacer la demanda durante el periodo de tiempo en
donde ocurren aprovisionamientos.
4. Seguridad: el inventario puede crearse como proteccion contra la variabilidad en la
demanda de existencias y el tiempo total de reaprovisionamiento.
5. Stock muerto o perdido: cuando se mantiene durante un tiempo, parte del inventario
se deteriora, caduca, se pierde o es robado. Cuando los productos son de alto valor o pueden

robar facilmente, deben tomarse precauciones al respecto. (pag. 330)

Decisiones de inventario

Tal como propone Ballou (2004) las decisiones de inventario se refieren a la forma en que
se manejan los inventarios de una organizacion.

También nos describe dos argumentos a favor de la gestion de inventario:

o Mejorar el servicio al cliente: los inventarios suministran un nivel de disponibilidad

del producto o servicio que, cuando se localiza cerca del cliente pueden satisfacer sus
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expectativas por la disponibilidad de estos.

o Reducir costos: aunque mantener un inventario suele tener un costo elevado, su uso
puede disminuir indirectamente costos de otros sectores. (pag. 40)
Variables que afectan a la gestion del inventario

Segun los dichos de Coalla (2017), existen tres variables que afectan a la gestion del
inventario:

o Demanda: es una variable a tener en cuenta en todo inventario, ya que pueden
encontrarse articulos con mucha demanda y otros con poca, ademas en un ciclo de
tiempo un mismo articulo puede pasar de estar muy demandado a tener poca demanda.

o Costos: se deben tener en cuanta en todo momento los costos de aprovisionamiento del
material, desde su compra hasta su expedicion al cliente.

o Plazos de entrega: se debe saber en todo momento cuénto tiempo va a transcurrir hasta
que el pedido llega al almacén. (pag. 4y 5)

Costos de mantener un inventario

Los costos de mantener un inventario son aquellos asociados con el almacenamiento y la
gestion de los productos o materiales en stock. Ronald H. Ballou (2004) explica cuéles son los
costos de mantener un inventario:

o De espacio, incluyen costos variables (luz, calefaccion) y fijos (volumen de

almacenamiento y equipo)

o De capital, asociados al dinero invertido en el inventario, que combina activos a

corto y largo plazo para cubrir demandas.

o De servicio de inventario, incluyen seguros e impuestos, determinados por la

cantidad de stock disponible.

o Riesgo de inventario, cierta parte de las existencias podrian sufrir dafios,

contaminacion, deterioro o ser robados lo cual no permitirdn ser comercializados (pags.

338, 339)

Control de inventarios por incrementos (push)

El control de inventario por incrementos, también conocido como sistema push, se basa en
la planificacion anticipada de la produccion y la distribucién, empujando los productos hacia los
puntos de venta o almacenamiento en funcidn de proyecciones de demanda. Ronald H. Ballou
(2004) desarrolla métodos para controlar los niveles de inventario a traves del incremento push.
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Este método es apropiado cuando las cantidades producidas son mayores a las capacidades de
produccién o de compra a corto plazo. Si estas cantidades no pueden ser almacenadas en los
depositos de la organizacion se debe buscar la manera de poder asignarlos a otro punto de

almacenamiento.

Estos también son un método razonable para el control de stock de las empresas en donde
la produccion o la compra es la fuerza dominante.

Un método para incrementar las cantidades en el abastecimiento incluye los siguientes

pasos:
o Determinar las cantidades del periodo requerido.

o Saber cuales son las cantidades disponibles en cada punto de abastecimiento.

o Establecer el nivel de disponibilidad de existencias en cada punto de

almacenamiento.

o Calcular cuanto se va a requerir. (pag. 340)

Control basico de inventarios por demanda (pull)

El control basico de inventario por demanda, conocido como sistema pull, se centra en
reabastecer los inventarios Unicamente en respuesta a la demanda real de los clientes. En este
enfoque, los productos o materiales se producen y distribuyen en funcién de los pedidos completos,
lo que minimiza la acumulacion de stock innecesario. Ronald H. Ballou (2004) plantea que el
control de stock por demanda les otorga a las empresas bajos niveles de inventarios en los puntos
de abastecimiento, debido a las condiciones particulares de la demanda y el costo de cada punto
de almacenamiento.

También menciona algunos tipos de pedidos a los que las empresas se enfrentan:

o Pedido unico: cuando los productos involucrados son perecederos o de una sola

vez, surgen muchos problemas en el control de inventarios, dado que tienen una vida corta

y no estaran disponibles para periodos de poca demanda.

o Pedidos repetitivos: se repiten en el tiempo y pueden suministrarse completos de

manera instantanea, o bien solo aquellos que se necesiten con mayor urgencia. (pag. 342)
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Predicciones

Tal como menciona Cortes (2014), las predicciones son un elemento fundamental en el
manejo de los inventarios, ya que es necesario que los administradores contemplen los cambios
futuros en demanda por parte de los clientes, hagan predicciones de las demandas de los proximos
periodos de tal manera que se asegure la disponibilidad de los productos a los mismos, e impulsen

los procesos que se requieren para cumplir con el nivel de servicio requerido. (pag. 19)

El inventario representa un activo critico para las organizaciones, ya que su correcta gestion
impacta directamente en los costos operativos y en la eficiencia global de los procesos. Dentro de
este contexto, la distribucion juega un papel fundamental al conectar los productos almacenados
con los distintos puntos de entrega, garantizando que las operaciones logisticas se integren de
manera efectiva con las necesidades estratégicas de la empresa.

Distribucion

En el sentido mas amplio, segun Jobber (2012) la distribucion se encarga de todas las
actividades requeridas para desplazar bienes y materiales hacia la fabrica, dentro de la fabrica y
hacia el consumidor final.

También nos brindan algunos ejemplos de areas de decisién comprendidas en el elemento
de distribucion:

o Seleccién de los canales de distribucion: decidir como y a través de qué

intermediarios llegaran los productos al consumidor final.

o Determinar el nivel de servicio al cliente: definir politicas sobre el nivel de servicio
requerido, considerando costos y beneficios para los distribuidores.

o Teérminos y condiciones de distribucion: establecer condiciones de venta, 6rdenes
minimas, niveles de inventario, y términos de crédito, pago y descuentos. (pag. 31)
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Formulacion de objetivos

Objetivo general

Automatizar el proceso de venta y stock de la empresa Marengo SA.

Objetivos especificos

Investigar sobre los procesos de venta y stock de Marengo S.A para identificar

puntos a automatizar.

Analizar propuestas de automatizacion del proceso de venta y stock.

Proponer recomendaciones para la implementacion de la mejora tecnologica con

prospectiva en la gestion del cambio organizacional.

Obijetivo especifico 1

Investigar sobre los procesos de venta y stock de Marengo S.A para identificar

puntos a automatizar.

Estrategia.

Relevar el proceso de venta y de stock para detectar intervenciones de automatizacion.

La estrategia para alcanzar el objetivo especifico planteado se basa en la realizacion de

entrevistas con los mandos medios de Marengo S.A., entre los cuales se encuentran en primer lugar

el gerente comercial y el responsable del area de logistica. Este paso es fundamental para

comprender a fondo los procesos de venta y stock de la empresa, pudiendo obtener informacion

directa y préactica de como se realizan actualmente e identificar puntos de mejora, a partir de la

implementacion de tecnologias.
Actividades.

Para poder llevar a cabo la estrategia antes mencionada se deberan realizar una serie de

actividades, las cuales son:

o

©)

o

o

Elaboracion de preguntas y realizacion de entrevistas.
Anélisis de la informacion obtenida.

Disefio de diagramas de procesos de venta y stock.
Identificacién de puntos a automatizar.

Obijetivo especifico 2

Analizar propuestas de automatizacion para los procesos de venta y stock.
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Estrategia.

Indagar sobre el sistema actual que utiliza la empresa para conocer sus caracteristicas,

prestaciones y evaluar posibles alternativas.

Para llevar a cabo el siguiente objetivo se identificaran las funcionalidades del sistema, se
evaluard su eficiencia, costos, escalabilidad y su capacidad para satisfacer las necesidades

operativas de la empresa.

Actividades.
Para poder llevar a cabo la estrategia antes mencionada se deberan realizar una serie de

actividades, las cuales son:

o Investigar herramientas de automatizacion.

o Definir la mejor herramienta que se adapte a la necesidad y sea factible de
implementar.

o Realizar el analisis de factibilidad de las herramientas.

Obijetivo especifico 3

- Proponer recomendaciones para la implementacion de la mejora tecnoldgica con

prospectiva en la gestion del cambio organizacional.

Estrategia.

Para la realizacion exitosa del mismo se debera llevar a cabo una implementacién
escalonada de la aplicacién y la realizacién de una prueba piloto, en donde se sectoriza a un grupo
reducido de vendedores para realizarla. Posteriormente se realizara un analisis de los resultados
obtenidos y de la experiencia de los vendedores para poder expandirlo al equipo completo.

Actividades.

Para poder llevar a cabo la estrategia antes mencionada se deberan realizar una serie de

actividades, las cuales son:

o Conocer la cultura organizacional de Marengo SA

o Disefiar un plan de capacitacion para la realizacion de pruebas.

o Definir variables para evaluar los resultados de las pruebas.

o Recomendaciones para la implementacion considerando los resultados obtenidos

de las pruebas y la gestion del cambio acorde a la cultura organizacional.
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Actividades propuestas

Obijetivo especifico 1

- Investigar sobre los procesos de venta y stock de Marengo SA para identificar

puntos a automatizar.

Actividades

1. Elaboracion de preguntas y realizacion de entrevistas.

Para el proceso de recopilacion de informacion, se desarrollara la herramienta de
entrevistas debido a su capacidad para proporcionar informacion profunda y contextualizada,
brindando un ambiente seguro para que los entrevistados puedan profundizar en las tematicas
abordadas. Se destaca la caracteristica cualitativa del instrumento, ya que permite obtener una
interaccion directa con los participantes, facilitando la exploracion de sus percepciones,
experiencias y opiniones en detalle.

Al inicio de la entrevista se plantearon preguntas previamente estructuradas, aunque en su
desarrollo surgieron otras que sirvieron como disparadores para profundizar en tematicas claves.

Se llevo a cabo una entrevista con el gerente comercial de la organizacion, el cual desarrolla
sus tareas hace mas de 10 afios y, entre las mismas se destacan la coordinacién de los vendedores,
autorizacion de pedidos, negociaciones con clientes, entre otras.

Posteriormente, se realiz6 una entrevista con el encargado de logistica de la empresa, el
cual trabaja hace 18 afios en el area, desarrollando diversas tareas tales como, compartir el stock
disponible, cargar los pedidos al sistema, facturar, seguimiento de los pedidos, costos de logistica
en cada una de las entregas, coordinar al personal de depdsito, entre otras.

2. Anélisis de la informacion obtenida.

En este punto, se llevara a cabo un analisis de las respuestas claves obtenidas.

En la entrevista al gerente comercial, se obtuvo informacion sobre como se compone el
area, division de tareas, realizacion del proceso de ventas actualmente, falencias dentro del proceso
de gestion de ventas, pérdida de clientes a causa de las dificultades detectadas, vendedores propios
0 tercerizados, que es lo que diferencia a Marengo de sus competidores, estrategias de
comercializacion que llevan a cabo, segmentacién de mercado, totalidad de nuevos productos

lanzados anualmente, cuéles son los canales de distribucion mas importante, entre otras.
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A continuacion, se mencionaran algunas de las afirmaciones obtenidas.

El gerente comercial identifico como un problema recurrente el exceso de ventas en la
organizacion. Esto ocurre cuando las areas comerciales comprometen volimenes de mercaderia
superiores a la capacidad real de produccién o disponibilidad de stock, lo cual genera un
desequilibrio significativo entre lo que se promete a los clientes y lo que efectivamente se puede
cumplir, afectando de manera negativa la reputacion de la empresa y su capacidad.

Este exceso de ventas tiene como una de sus principales consecuencias la insatisfaccion de
los clientes. Muchos de ellos no reciben la mercaderia solicitada en el tiempo esperado o en la
totalidad requerida. Esta situacion genera frustracion y desconfianza, especialmente cuando los
productos son necesarios para operaciones criticas 0 compromisos comerciales asumidos por los
propios clientes. La insatisfaccion no solo se traduce en quejas puntuales, sino que también afecta
la percepcion general de la calidad del servicio ofrecido.

Esta combinacion de factores refleja la necesidad de una revision integral de los procesos
internos y de una mejor alineacion entre las areas comerciales y operativas. En particular, resulta
fundamental abordar la costumbre arraigada en la forma de realizar las tareas dentro de la
organizacion, ya que esta resistencia al cambio limita la capacidad de adaptarse a las exigencias
del mercado y de implementar mejoras efectivas, las cuales permitirdn no solo resolver los
problemas actuales, sino también posicionar a la empresa para un crecimiento mas sostenible y
competitivo.

Siguiendo con el encargado de logistica, se obtuvieron respuestas relacionadas a la
herramienta que utilizan en el area, limitaciones de esta, con qué frecuencia actualizan el stock de
la empresa y si considera que existen ineficiencias en este proceso y, en el caso de existir, como
piensa que se puede mejorar, como manejan la rotacion de inventario con fecha de vencimiento,
tipo de red de distribuidores que utilizan para entregar los productos, medios por los cuales realizan
la distribucion de los productos, principales costos logisticos, entre otras.

Posteriormente, se comentaran algunas de las afirmaciones obtenidas por el encargado de
logistica, el cual destaco la ausencia de un software de gestion de inventarios como uno de los
principales problemas que enfrenta la organizacion. Actualmente, la falta de herramientas
tecnoldgicas adecuadas limita la capacidad de monitorear y controlar de manera eficiente los
niveles de stock y dificulta la toma de decisiones basadas en datos precisos y en tiempo real, lo
que repercute en la eficiencia operativa y en la capacidad de respuesta a las demandas del mercado.
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Como consecuencia de esta falta de gestion tecnoldgica, se generan retrasos debido al stock
insuficiente, en el cual la mercaderia disponible no es suficiente para cumplir con los pedidos de
los clientes. Estos retrasos no solo afectan la satisfaccion del cliente, sino que también generan
costos adicionales, como la necesidad de acelerar procesos o realizar compras urgentes.

Otro aspecto relevante mencionado es que la actualizacion de la informacion se realiza de
forma manual. Este procedimiento incrementa la probabilidad de errores humanos, como datos
incompletos o0 inexactos, y exige una mayor inversion de tiempo en tareas administrativas que
podrian automatizarse. Este método no solo ralentiza los procesos, sino que también impacta
negativamente en la precision de la planificacion y en la coordinacién entre areas claves, como
logistica y comercio.

Ademas, la falta de tecnologia adecuada incrementa la tasa de riesgo en diversos aspectos
del negocio. Por ejemplo, el riesgo operativo aumenta debido a la posibilidad de interrupciones en
la cadena de suministro, mientras que el riesgo financiero crece ante la pérdida de clientes
insatisfechos o la acumulacion de costos adicionales por ineficiencias. En un mercado competitivo,
este aumento en el nivel de riesgo puede comprometer seriamente la estabilidad.

Finalmente, el gerente concluyé con la necesidad de implementar un sistema de gestidn
adecuado. Este tipo de solucidn permitira centralizar la informacidn, automatizar procesos claves
y mejorar la capacidad de analisis para la toma de decisiones. La adopcion de un sistema de gestion
no solo resolveria muchos de los problemas actuales, sino que también representaria un paso hacia
la modernizacion de las operaciones, posicionando a la empresa para competir de manera mas

efectiva.
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3.

Disefio de diagramas de procesos de venta y stock.

A raiz de los resultados obtenidos en las entrevistas se disefio el proceso de ventas y stock

que la empresa realiza en la actualidad.

Proceso actual de venta

En la actualidad, el proceso de venta consta de 6 fases y, para comprenderlas, hay que tener

en consideracion que la organizacion cuenta con una red de 22 vendedores distribuidos

nacionalmente segln zonas geograficas.

A continuacion, se detallara el proceso actual de venta de la organizacion:

1.

El area de logistica de la organizacion les informa dos veces por semana mediante
un grupo de WhatsApp a sus vendedores, la cantidad de articulos disponibles para
su comercializacion.

Los vendedores realizan la comercializacion de los productos mediante una
planilla de Excel en sus visitas quincenales a los clientes (mayormente son dos,
una para tomar el pedido y otra para cobrarlo) o segln la necesidad que tengan
cada uno de ellos.

El area de logistica corrobora que las golosinas que se pidieron sigan disponibles.
En caso de que el mismo ya esté destinado a otros clientes, se produce un faltante
de stock provocado por una sobreventa de este.

Si las golosinas estan disponibles, el area comercial completa la nota de pedido
con los detalles correspondientes al mismo, previamente corroborando con el area
de cobranzas, que estos no tengan una deuda pendiente sin saldar. En el caso de
que posean un saldo en suspenso, esta misma queda en stand by.

Una vez confirmado que no posee saldo, la nota de pedido posteriormente es
autorizada para luego gestionarse en el sistema E.R.P que utiliza la empresa para
gue se pueda comenzar a preparar el pedido, previamente facturado por el area de

facturacion de la organizacion.

El area de logistica realiza el despacho de este con su respectivo transporte.
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Figura 4. Diagrama de proceso de venta y stock.
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4. Identificacion de puntos a automatizar.

Luego de la esquematizacion del proceso de venta y stock, se detectd un proceso de
automatizacion dentro del area de logistica.

Sera fundamental automatizar el proceso de comunicacién del stock disponible en tiempo
real, el cual se actualizara de manera instantanea cada vez que se realice una venta, lo que permitira
a los vendedores acceder a informacién precisa sobre la disponibilidad de productos en el
inventario. Con esta herramienta, el area comercial podra visualizar el stock disponible al instante,
evitando confusiones y mejorando la precision en la gestion de pedidos. Ademas, se minimizara el
riesgo de sobreventas o desabastecimientos, lo que contribuye a una experiencia mas fluida para los
clientes y optimizara la colaboracién entre los departamentos de logistica y ventas.

Posteriormente, se automatizara un punto dentro del area comercial, el cual hace alusion a
la digitalizacién para la toma de pedidos, lo cual representara un avance significativo en la
optimizacion de los procesos comerciales. A través de una aplicacién movil, los vendedores podran
gestionar los pedidos de manera méas agil y eficiente. Esta herramienta les permitird ingresar,
modificar y confirmar pedidos directamente desde sus dispositivos moviles, eliminando la
necesidad de planillas en papel y reduciendo el riesgo de errores en la transcripcion de datos.

Esta digitalizacion no solo mejorara la rapidez en la toma de pedidos, sino que también
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permitira un seguimiento mas preciso de los mismos, ofreciendo a los vendedores la posibilidad
de establecer relaciones mas solidas con los clientes al brindarles un servicio mas eficiente y
personalizado.

Objetivo especifico 2

- Analizar propuestas de automatizacion del proceso de venta y stock.

Actividades

1. Investigar herramientas de automatizacion.

A continuacidn, se nombrardn y explicaran en profundidad las herramientas propuestas
para la intervencion.

Una de las herramientas sugeridas es el sistema Flexxus, el cual utiliza la empresa
actualmente, el mismo incluye doce médulos que abarcan la gestion de archivo, ventas, compras,
fondos, stock, informes, contabilidad, RMA, produccion, asi como calidad, configuracion y
usuarios, permitiendo una administracion integral de clientes, proveedores y productos. En este
momento, la empresa solo utiliza once de los mddulos mencionados anteriormente, dejando en
desuso el RMA.

La integracion de un nuevo modulo les permitird a los vendedores poder acceder a una
aplicacion movil en sus teléfonos celulares para tener informacion en tiempo minimo y poder
realizar todas las operaciones necesarias para cerrar una venta sin inconvenientes.

La misma cuenta con un sistema de hoja de ruta el cual permite buscar y encontrar a
cualquier cliente en cualquier ruta o frecuencia. Ademas, incluye un médulo de toma de pedidos,
el cual posibilita realizar y concretar toda clase de pedidos de manera instantanea, dejarlos
pendientes o tomar pedidos anteriores. Asimismo, en la ficha de cliente se ubica su saldo global y
el detalle de su cuenta corriente, pudiendo realizar cobranzas mediante maltiples medios de pago.
Por ultimo, facilita la notificacion de un motivo de no compray la carga de comentarios adicionales
para su posterior analisis.

El uso de la aplicacion de venta de Flexxus presenta varias ventajas significativas para
empresas que buscan optimizar sus operaciones comerciales. Entre sus principales beneficios se
encuentra la integracion con el sistema ERP, que permite una sincronizacion fluida de datos en
tiempo real entre moédulos como stock, facturacién y finanzas, facilitando una gestion centralizada
y precisa. Ademas, su acceso desde dispositivos moviles posibilita al equipo de venta trabajar de

manera mas eficiente desde cualquier ubicacion, promoviendo la agilidad y continuidad del
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negocio. Finalmente, el soporte local de Flexxus es una ventaja afiadida, ya que asegurara un
entendimiento profundo de las normativas y préacticas regionales.

Sin embargo, el sistema no est exento de algunas desventajas. El costo, tanto inicial como
recurrente puede ser una barrera para aquellas con presupuestos ajustados. Asimismo, la
implementacién y el uso inicial pueden requerir una curva de aprendizaje significativa, lo que
podria ralentizar la adopcion por parte del personal. Ademas, aunque el software ofrece
personalizacion, puede no ser suficientemente flexible para empresas con necesidades muy
especificas y la dependencia del proveedor para soporte y actualizaciones puede generar riesgos
en caso de interrupciones o cambios en el servicio.

A continuacion, se presentara una imagen ilustrativa del sistema:

Figura 5. Sistema Flexxus
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Fuente: pagina web Flexxus.

Posteriormente se identifico otra alternativa, el cual es un sistema ERP “Calipso”. Este
permite unificar el control de la empresa a través de soluciones escalables y adaptadas al tipo de
organizacion en el cual se desea incorporar, ofreciendo 9 mddulos tales como, finanzas,
presupuesto, compras, inventario, manufactura, contabilidad, activos fijos, ventas y logistica.
Ademas, posee funciones moviles para llevar a cabo la gestion de tareas de la misma, pudiéndose
destacar la carga de reclamos, registros de cobranzas, cuentas corrientes, stock, precios, pedidos

pendientes, entre otros.
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El sistema calipso y su aplicacion de ventas ofrece varias ventajas lo que la diferencia en
el mercado. Una de sus principales fortalezas es su enfoque modular avanzado, que permite a las
empresas adquirir anicamente los moédulos que necesiten, reduciendo costos y adaptandose a sus
requerimientos especificos. Ademas, destaca por su alta compatibilidad multiplataforma, lo que
facilita su integracion con diferentes sistemas operativos y navegadores. Finalmente, otra ventaja
significativa es su enfoque en industrias especificas, ofreciendo configuraciones personalizadas
para sectores como manufactura, distribucién, entre otros.

Sin embargo, también presenta algunas desventajas considerables. La implementacion
inicial puede ser mas compleja y técnica debido a la profundidad de sus funcionalidades y el alto
grado de personalizacion, lo que puede extender los tiempos de puesta en marcha. Ademas, aunque
es adaptable, su disefio esté orientado principalmente a empresas medianas y grandes, lo que podria
resultar excesivo para pequefias empresas. Su uso también suele implicar una mayor dependencia
de personal técnico interno para gestionar y personalizar el sistema. Finalmente, las actualizaciones
y el mantenimiento del sistema pueden tener costos elevados.

A continuacion, se presentara una imagen ilustrativa del sistema:
Figura 6. Sistema Calipso
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Fuente: pagina web Calipso.
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Por altimo, se distinguio la herramienta SAP (System Applications and Products in Data
Processing) el cual es un robusto software de planificacion de recursos empresariales (ERP) que
se ha convertido en una herramienta esencial para la gestion y planificacion de actividades dentro
de las empresas modernas. Su principal ventaja radica en la integracion de diversas areas del
negocio en una Unica plataforma unificada, lo que permite a las organizaciones operar de manera
mas eficiente y coordinada. SAP abarca once mddulos que son fundamentales para diferentes
funciones empresariales; entre ellos, destacan los departamentos de ventas y distribucién, finanzas,
compras, produccién, calidad y recursos humanos, entre otros. Esta versatilidad permite que
empresas de diferentes sectores puedan adaptar el software a sus procesos especificos.

Una de las caracteristicas mas notables de SAP es su capacidad para optimizar la eficiencia
operativa. Al automatizar muchos procesos de negocio, reduce drasticamente la necesidad de
realizar tareas manuales, lo que no solo minimiza la posibilidad de errores, sino que también libera
tiempo valioso para que los empleados se concentren en actividades més estratégicas. Ademas,
proporciona acceso a informacion en tiempo real, lo que facilita la toma de decisiones informadas
y oportunas. Esta caracteristica es particularmente Gtil en entornos empresariales dinamicos, donde
la capacidad para reaccionar rapidamente a cambios en el mercado puede marcar la diferencia entre
el éxito y el fracaso.

La escalabilidad y flexibilidad de SAP son otros aspectos cruciales que permiten a las
empresas adaptarse a sus necesidades cambiantes a medida que crecen y evolucionan. La
plataforma esta disefiada para personalizar modulos y funcionalidades, lo que significa que las
organizaciones pueden implementar solo lo que realmente necesitan y ajustar el sistema a medida
que sus requerimientos cambian. Esto no solo ayuda a mantener los costos bajo control, sino que
también asegura que la herramienta siga siendo relevante en el contexto de un negocio en constante
transformacion.

Ademas, la inclusién de una aplicacion mavil ha ampliado ain mas la accesibilidad de
SAP. Esta funcionalidad permite a los usuarios gestionar la actividad comercial desde cualquier
dispositivo Android o 10S, otorgando acceso inmediato y conveniente a la informacién critica
necesaria para dirigir el negocio. Esta capacidad de gestion en movimiento se vuelve especialmente
valiosa en un mundo donde los ejecutivos y empleados a menudo necesitan tomar decisiones sobre
la marcha y fuera de la oficina.

Sin embargo, a pesar de sus numerosas ventajas, SAP también presenta desventajas
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significativas que las empresas deben considerar. Uno de los principales retos es el alto costo
asociado con la implementacion y el mantenimiento del software, lo que puede resultar prohibitivo
para pequefias y medianas empresas. Ademas, el proceso de configuracion y puesta en marcha
requiere de personal especializado, lo que puede llevar un tiempo considerable. Esto puede ser un
factor critico para aquellas organizaciones que buscan soluciones mas rapidas y accesibles.

Otro aspecto a tener en cuenta es la complejidad de la interfaz y las funcionalidades de
SAP, que suelen ser intimidantes para nuevos usuarios. Esta caracteristica implica que las empresas
deban invertir en capacitaciones continuas para sus empleados, lo que puede sumar costos
adicionales y tiempo en la formacion del personal. Ademas, aunque SAP permite el acceso desde
cualquier ubicacion y dispositivo con conexion a internet, su utilizacion fuera de las instalaciones

de la empresa puede ser complicada, lo que limita la flexibilidad deseada en ciertas situaciones.

Figura 7. Sistema SAP

Fuente: pagina web SAP.
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2. Definir la mejor herramienta que se adapte a la necesidad y sea factible de

implementar.

La implementacion del mddulo Flexxus en Marengo S.A. no solo responderd a una
necesidad tecnologica, sino que se alineara estratégicamente con el objetivo clave de la empresa:
analizar y automatizar el proceso de ventas y stock para mejorar la eficiencia operativa, optimizar
la gestion de inventarios y fortalecer la relacion con los clientes. Al integrar este sistema, la
organizacion buscaré no solo mejorar la operativa interna, sino también brindar un valor agregado
a sus clientes y a su equipo de ventas. Esta automatizacion de procesos, especialmente en las areas
de ventas y stock, sera crucial para mantener un flujo constante y agil de productos, lo que permitira
a la empresa satisfacer la alta demanda del mercado de golosinas de manera mas eficiente.

El sistema, como extension del ERP actual de la empresa, proporcionara las herramientas
necesarias para integrar todos los procesos comerciales y logisticos de manera fluida,
automatizando las tareas repetitivas de ventas y gestion de stock, lo que garantizara un uso mas
eficiente de los recursos y una mejor gestion del tiempo. La automatizacién de estos procesos
permitira que los vendedores puedan acceder a informacion en tiempo real sobre la disponibilidad
de productos, lo que les permitira realizar sus tareas con mayor rapidez y precision, mientras que
se optimizaran las decisiones sobre reabastecimiento y distribucion. Ademas, la centralizacion de
la informacion en una Unica plataforma minimizaré el riesgo de errores humanos y proporcionara
datos mas confiables y actualizados, lo que favorece tanto a la operacién interna como a la
experiencia del cliente.

La implementacion de Flexxus se integrara perfectamente con el objetivo de mejorar los
procesos de ventas y stock a través de la automatizacion, ya que el sistema ofrece una interfaz
intuitiva que permitird a los empleados adaptarse rapidamente a las nuevas funciones sin una curva
de aprendizaje extensa. Esto no solo optimizara los tiempos de capacitacion, sino que también
facilitara la adopciéon de nuevas tecnologias en el flujo de trabajo diario. Al permitir una
personalizacion avanzada, se adaptara a los requerimientos especificos de la empresa, ofreciendo
una herramienta ajustada a las necesidades de cada area, lo que refuerza el objetivo de automatizar
los procesos de ventas y stock sin interrumpir las operaciones existentes.

A largo plazo, la escalabilidad del sistema garantizara que la plataforma crezca junto con
la empresa, lo que le permitira seguir cubriendo las necesidades de automatizacion incluso cuando

expanda su presencia en nuevos mercados o incremente su volumen de ventas. Esta adaptabilidad
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sera esencial para poder gestionar un mayor flujo de productos y satisfacer las crecientes demandas
sin tener que cambiar de sistema ni realizar costosas reestructuraciones.

Por altimo, al automatizar el proceso de ventas y stock, permitird no solo una mejor gestion
interna, sino también una mejor experiencia para los clientes. Con un sistema mas &gil y preciso,
los clientes recibiran productos en el tiempo prometido y se minimizaran los errores en la entrega,
lo que fortalecera la fidelizacion de los consumidores. De esta manera, la implementacion de
Flexxus no solo apoyara el objetivo de automatizar ventas y stock, sino que también estaré alineada
con los valores fundamentales de Marengo S.A., que buscan ofrecer productos de calidad y un
excelente servicio al cliente, estableciendo relaciones duraderas y satisfactorias.

3. Realizar el analisis de factibilidad de las herramientas.

A continuacion, se realizé el anlisis de factibilidad de la herramienta elegida.

Anaélisis operativo

La implementacién del nuevo médulo se podra llevar a cabo aprovechando el personal
existente en la empresa. Para ello, se realizaran diversas capacitaciones especificas, asegurando
que todos los involucrados entiendan el funcionamiento del sistema y su impacto en la eficiencia
operativa. Asimismo, se estableceran protocolos claros para garantizar la actualizacién de datos en
tiempo real, reduciendo errores y mejorando la visibilidad del stock disponible. Con la
participacion de los empleados actuales y sin necesidad de contratar nuevo personal, se asegurara
una transicion fluida y una rapida adopcion del sistema, clave para su éxito.

Recursos operativos

Sera necesario contar con el personal clave de los departamentos de logistica y comercial
y un coordinador de proyecto que gestione la implementacion, como asi también el capital humano
gue vendra integrado en la contratacion del modulo para desarrollar y ejecutar programas de
capacitacién que aseguren que todos los empleados comprendan el nuevo sistema y sus
procedimientos.

Anélisis técnico
Desde el punto de vista técnico, es robusto y escalable. Se debera llevar a cabo un analisis de las
herramientas tecnoldgicas disponibles, como el software de gestién de inventarios y plataformas
de comunicacion. Dado que el nuevo modulo es proporcionado por el mismo proveedor, este se
integrara de manera perfecta al sistema actual. Ademas, se llevarad a cabo una evaluacion de los

aspectos relacionados con la seguridad de los datos para garantizar su proteccion, y se asegurara que
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el modulo sea facil de usar para facilitar la adopcion por parte del personal.

Recursos técnicos

La adquisicion de este nuevo madulo de gestion de inventarios requerira realizar un analisis
de los dispositivos moviles que utilizan actualmente el area comercial, debido que, este solo es
compatible con sistemas Android. Se debera incluir la compra de dispositivos adicionales en caso
de ser necesario, como servidores, para el uso interno de la organizacion.

Anélisis financiero

El anélisis financiero debera contemplar los costos asociados con la implementacion de la
herramienta seleccionada.

A continuacion, se detallara el presupuesto ofrecido por el proveedor Flexxus:

1. Implementacion

Incluyendo la instalacién y parametrizacion en donde se creara el perfil de laempresay la
base de datos dentro del tablero inteligente, instalacion y configuracién de sincronizacion inicial
con ERP que ya utiliza la empresa, puesta en marcha inicial y ajustes generales. Para la
implementacion de estos servicios requeriré la suma de $1.693.065,00.

o Capacitacion y puesta en marcha

Contempla la configuracion de la aplicacion en los teléfonos mdviles de los vendedores,
creacion de hojas de rutas y capacitaciones sobre la aplicacion y el tablero inteligente. EI mismo,
tendra un costo de $725.599,00.

2. Servicios mensuales

Los mismos ofrecen 20 accesos a la aplicacion y un acceso al control de gestion de la fuerza
de ventas.

o Mesa de ayuda/soporte técnico

Se basa en el soporte técnico brindado por el proveedor para: autogestion de la web,
atencion telefonica, soporte remoto basico, horario de soporte extendido y guardia de soporte.
Estos servicios tendrén un costo de $222.278,00.

o Uso y actualizacion de software

Incluye el detalle total de licencias adicionales, uso y mantenimiento de la sincronizacion
Flexxus Enterprise y la aplicacion movil y resolucion de incidentes, con un costo de $500.124,00.
Considerando el detalle mencionado anteriormente, para la empresa la implementacion de este

nuevo modulo tendré un costo inicial de $2.418.665,00 que debera ser abonado por Unica vez, en
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cuanto a los costos que la organizacion debe pagar de forma mensual ya contemplados, seran de
$722.402,00.
Sumado a ello, como fue mencionado en el andlisis técnico, de ser necesario se deberan
comprar dispositivos moviles para el uso de los vendedores, los cuales seran cotizados en
$300.000,00 promedio.
Recursos financieros
Se deberd evaluar el presupuesto detallado, como asi también los costos adicionales en
dispositivos moviles.
La implementacion del nuevo médulo de gestion de inventarios serd un paso crucial para
transformar la operativa de la empresa. Sin embargo, esta decision va mas alla de la adquisicion
de la tecnologia; implicard un cambio cultural que requerira la aceptacion y el compromiso de
todos los empleados. La capacitacion adecuada sera fundamental para el entendimiento del
personal y reducir la resistencia al cambio, lo que elevara la probabilidad de que el sistema se
integre de manera fluida en las rutinas diarias. Ademas, sera vital establecer protocolos claros que

garanticen la actualizacion de datos en tiempo real, ya que esto no solo minimizara errores, sino
que también mejorara la toma de decisiones y la satisfaccion del cliente. La integracion exitosa de
esta herramienta creara un entorno agil y eficiente, donde todos los sectores trabajaran en sintonia.

Posteriormente, se describird como se realizara el proceso de venta con la implementacion
de la nueva herramienta.

1- EIl area de logistica cargara en el sistema el stock disponible de cada uno de sus

productos.

2- Los vendedores realizaran visitas quincenales a sus clientes para establecer una relacion
personalizada en la toma de pedidos.

3- Los comerciantes podran ingresar a la aplicacion movil mediante un usuario y
contrasefia que se les brindara desde la empresa, en donde podran visualizar el stock
disponible, cada uno de sus clientes y su cuenta corriente.

4- Se realizara la toma de pedidos, la cual descontara el stock de manera instantanea y se
vinculara al ERP de la empresa.

5- El area de cobranzas corroborara que el cliente no tenga deuda pendiente sin saldar. En

el caso de que posean un saldo en suspenso, esta misma queda en stand by.
6- Una vez finalizado el pedido y verificado la cuenta corriente se proseguira al proceso
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de facturacion.

7- El area de logistica realizara el despacho con su respectivo transporte.

Obijetivo especifico 3

- Proponer recomendaciones para la implementacion de la mejora tecnoldgica con

prospectiva en la gestion del cambio organizacional.

Actividades

1. Conocer la cultura organizacional de Marengo S.A.

En el transcurso de ambas entrevistas, se percibid la cultura organizacional de Marengo
S.A., la cual es fundamental para entender su funcionamiento y el impacto que tiene en la
productividad y satisfaccion de los empleados.

Durante las entrevistas, se evidencié que la empresa ha desarrollado un entorno que
promueve la interaccion efectiva entre los equipos, permitiendo un intercambio fluido de ideas, lo
cual es esencial para la innovacion. En la empresa, los empleados se sienten incentivados a
compartir sus pensamientos y sugerencias, lo que facilitara el intercambio de ideas y resolucién
colaborativa de problemas.

La responsabilidad juega un papel crucial en esta cultura; cada miembro del equipo
comprenderd la importancia de su contribucion al éxito colectivo. Este sentido fomentard una
actitud proactiva y empodera a los empleados a tomar decisiones informadas que beneficiaran a la
organizacion en su conjunto.

Esta cultura organizacional se traduce en una motivacion colectiva que no solo impulsa el
rendimiento, sino también un sentido de pertenencia de los empleados.

2. Disefar un plan de capacitacion para la realizacion de pruebas.

A continuacion, se presentard un plan de capacitacién sobre la aplicacion a implementar.

Contenido de la capacitacion:

El primer mddulo, introduccién a la aplicacién, tendra como finalidad presentar la
herramienta a los participantes, destacando sus principales funcionalidades y los objetivos de su
implementacién. Este modulo se concibe como un primer contacto que busca generar interés y
motivacion entre los empleados, resaltando los beneficios significativos que la nueva herramienta

aportara al proceso de ventas y gestion de inventarios.

45



En el segundo mdédulo, funcionalidades esenciales, se llevara a cabo una demostracion
practica de las principales funciones de la aplicacion. Este mddulo incluira la gestion de ventas, el
control de inventario y la generacion de informes. El objetivo de esta fase es asegurar que los
participantes adquieran un dominio practico de las herramientas disponibles, sentando las bases
para su uso efectivo en el dia a dia laboral.

El tercer mddulo, procesos operativos, se centrara en la practica guiada, donde los
participantes aprenderan a registrar ventas, actualizar inventarios y generar informes. A través de
ejercicios practicos, se buscard que los empleados se sientan comodos aplicando lo aprendido en
situaciones concretas, lo que les permitira integrar la nueva herramienta en sus rutinas de trabajo
habituales.

El cuarto mddulo, solucion de problemas comunes, se enfocara en identificar situaciones
que podrian surgir durante el uso de la aplicacién y sus respectivas soluciones. Ademas, se brindara
un espacio para resolver dudas y preguntas de los participantes, lo que contribuird a aumentar la
confianza en la utilizacion de la aplicacion y a minimizar la resistencia al cambio.

Finalmente, se llevara a cabo la fase de pruebas piloto, donde se estableceran roles claros
para cada participante, quienes aplicaran activamente lo aprendido en un entorno controlado.
Durante esta fase, se fomentara la comunicacion abierta entre los participantes para compartir
experiencias y proporcionar retroalimentacion diaria. Este proceso no solo es esencial para
identificar las dificultades encontradas en el uso de la aplicacion, sino también para detectar areas
de mejora que puedan optimizar ain mas la herramienta.

En conjunto, este plan de capacitacion esta disefiado para asegurar que todos los empleados
se sientan preparados y confiados en el uso de la nueva aplicacion, lo que facilitara una transicién
exitosa y efectiva.

3. Definir variables para evaluar los resultados de las pruebas.

Para la evaluacion de los resultados obtenidos en la prueba piloto de la nueva aplicacion,
se consideraran varias variables claves que permitirdn medir su impacto en la organizacion. En
primer lugar, se evaluara la eficiencia en el uso de la aplicacion, registrando el tiempo que tardan
los usuarios en completar tareas especificas antes y después de su implementacion, asi como la
productividad derivada del uso de la herramienta. En segundo lugar, se analizara la efectividad en
la gestion, lo que implicara una revision de errores en ventas, inventarios y reportes generados, asi

como una evaluacién de si los informes reflejan con precision la realidad del negocio.
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Adicionalmente, la satisfaccion del usuario se medira a traves de cuestionarios, donde se indagara
sobre la percepcion de los empleados en relacion con la facilidad de uso, el disefio de interfaz y la
funcionalidad de la aplicacion. Por altimo, se llevara a cabo un analisis del impacto en los procesos
internos, comparando los tiempos de los procesos antes y después de la implementacion para
identificar mejoras. Juntas, estas variables proporcionaran una vision integral de la efectividad de
la aplicacion y su contribucion a optimizar las operaciones de Marengo S.A.

4. Recomendaciones para la implementacion considerando los resultados obtenidos

de las pruebas y la gestion del cambio acorde a la cultura organizacional.

Para garantizar la implementacion efectiva de la aplicacion de gestion de ventas e
inventario, sera crucial llevar a cabo capacitaciones continias basadas en los resultados obtenidos
en las diversas pruebas, como también, se debera ajustar la herramienta segun las sugerencias de
los empleados. Se debera involucrar a los lideres de equipo en el proceso y establecer una
comunicacion abierta sobre los beneficios del cambio, para facilitar la aceptacion entre los
colaboradores. Ademas, sera fundamental alinear la implementacion con la cultura organizacional,
realizando celebraciones por los logros alcanzados y fomentando un entorno donde se valoraran
las propuestas de mejora. Finalmente, se debera contar con un sélido plan de soporte técnico y
realizar evaluaciones periédicas para medir la efectividad de la aplicacion, asegurando asi una
integracién exitosa y duradera en las operaciones diarias.

Posteriormente, se desarrollara la implementacion del nuevo médulo.

En primera instancia, la implementacion de la aplicacién del sistema comenzara con un
analisis exhaustivo de los requerimientos de las areas de logistica y comercial. En esta fase, se
Ilevarén a cabo reuniones con los equipos de ambas areas para comprender sus flujos de trabajos
actuales, identificar las dificultades en la comunicacion del stock disponible y definir las
necesidades especificas que esta debe satisfacer.

Una vez definidos los requerimientos, se seleccionara un equipo encargado de este proyecto
que incluira personas de ambas areas, administracion y proveedores de la herramienta a aplicar.
Este sera el responsable de la planificacion y ejecucion de la implementacion. Se elaborard un
cronograma detallado que incluira recursos claves a tener en consideracién. La colaboracién entre
todos los miembros del equipo serd fundamental para asegurar que se aborden todas las

necesidades y se cumplan los plazos establecidos.

La capacitacion del personal sera un componente critico de la implementacion. Se
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organizaran reuniones de formacion para los usuarios de ambas areas, con el objetivo de
formalizarlos con el nuevo modulo de la plataforma Flexxus y sus funcionalidades. Ademas, se
desarrollard material de apoyo, como manuales y tutoriales en video, los cuales facilitaran el
aprendizaje y resolucion de dudas.

Antes de su implementacion final, se realizara una prueba piloto con un grupo reducido de
usuarios, lo que permitird evaluar el rendimiento de la aplicacion en un entorno controlado y
recopilar un feedback sobre su funcionalidad y usabilidad. Los ajustes necesarios se produciran en
funcién de las observaciones recibidas, asegurando que la herramienta esté optimizada para su uso
generalizado.

Finalmente, la implementacion total se llevara a cabo, comenzando con un lanzamiento
gradual, en el caso de ser necesario. Durante esta fase, se monitoreara el sistema en tiempo real
para identificar y resolver cualquier problema que surja. Posteriormente, se estableceran reuniones
periddicas para evaluar el rendimiento de la aplicacion y realizar ajustes continuos basados en el
feedback de los usuarios, asegurando asi una mejora continua en la comunicacion del stock entre
las areas. Este enfoque sistematico garantizard que la implementacion del nuevo modulo de
Flexxus no solo resuelva el problema de ineficiencia del stock, sino que también se convierta en
una herramienta efectiva y valiosa para toda la organizacion.

Posteriormente, se llevara a cabo la elaboracion de un cronograma que detallara las etapas
y actividades necesarias para la implementacion del nuevo moédulo de gestion de inventarios.

El mismo se considera una herramienta fundamental para la planificacion y ejecucién de
la propuesta de implementacién. A través de una estructuracion temporal detallada de las
actividades, se pretendera optimizar la asignacién de recursos y asegurar el cumplimiento de los
objetivos establecidos, promoviendo asi un desarrollo sistematico y eficiente del proyecto de
investigacion.

A continuacion, se presenta el cronograma propuesto
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Figura 8. Cronograma de la propuesta.

Proponer recomendaciones para la
implementaciéon de la mejora tecnolégica con

Investigar sobre los procesos de venta y stock

Analizar propuestas de
automatizacién del proceso de

de Marengo SA para identificar puntos a

prospectiva en la gestién del cambio

automatizar.

venta y stock.

organizacional,

Cronograma de la Propuesta

m
-Elaboracién de preguntas y realizacién de
entrevistas. -

-Andlisis de la informacién obtenida. -
-Disefio de diagramas de procesos de venta
y stock.

-Identificacion de puntos a automatizar. -

-Investigar herramientas de
automatizacién.

-Definir la mejor herramienta que se
adapte a la necesidad y sea factible de
implementar.

-Realizar el analisis de factibilidad de la -
herramienta elegida.
-Conocer la cultura organizacional de

Marengo SA

-Disefiar un plan de capacitacién para la
realizacién de pruebas

-Definir variables para evaluar los
resultados de las pruebas.

-Recomendaciones para la implementacién
considerando los resultados obtenidos de
las pruebas y la gestién del cambio acorde a
la cultura organizacional.

Fuente: elaboracion propia.
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Resultado esperado

El resultado esperado de este proyecto sera lograr una optimizacién integral del proceso de
comunicacion del stock disponible, el cual tendrd un impacto en las operaciones internas de la
empresa como en la satisfaccion de los clientes.

En primer lugar, se buscara automatizar la gestion de inventarios en tiempo real, lo que
permitird a los vendedores acceder de manera inmediata y precisa a la informacion actualizada
sobre el stock de productos. Actualmente, el sistema utilizado, basado en el uso de canales
manuales como grupos de WhatsApp y planillas de Excel, genera ineficiencias y errores, como
sobreventas o la falta de productos en pedidos ya confirmados. Con la implementacion de este
nuevo modulo, estos problemas seran mitigados, garantizando que la informacion del inventario
esté siempre actualizada y disponible para todos los involucrados, desde el area de logistica hasta
el equipo de ventas.

Asimismo, el proyecto contempla la integracion del sistema de gestion de inventarios con
las plataformas comerciales y de ventas, permitiendo una mayor fluidez en la comunicacién entre
las areas, lo que implicara que la coordinacion entre logistica y ventas sea de forma &gil y efectiva,
lo que facilitard la toma de decisiones informadas. Ademas, se incluye la capacidad del nuevo
modulo para emitir alertas en tiempo real cuando el stock de ciertos productos esté proximo a
agotarse o alcance niveles criticos, lo que permitird una planificacién mas proactiva y una respuesta
mas rapida por parte del equipo encargado de los pedidos y la produccion. Esta mejora en la
visibilidad del stock reducira el riesgo de quiebres y asegurard que haya suficiente inventario
disponible para satisfacer las necesidades del mercado.

Otro resultado clave que se buscara alcanzar sera una mejora en la satisfaccion del cliente,
dado que, los vendedores podréan ofrecer informacién precisa y confiable sobre la disponibilidad
de productos al momento de tomar los pedidos. Esta mayor fiabilidad no solo reducira los tiempos
de respuesta en la atencion al cliente, sino que también minimizara la frustracion generada por la
falta de productos o los retrasos en los envios, fortaleciendo asi la relacion con los clientes y
potenciando su fidelizacion. Ademas, la automatizacion del proceso reducira los costos operativos
asociados a la logistica, como los gastos en viaticos y transporte, que actualmente se ven

incrementados debido a las ineficiencias del sistema manual.
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Conclusion

El presente trabajo aborda de manera integral los desafios actuales de Marengo S.A. en la
gestion de inventarios y la comunicacion del stock entre los departamentos de logistica y ventas,
una problemaética que afecta tanto su desempefio operativo como su competitividad en el mercado.
Desde esta perspectiva, el analisis realizado pone en evidencia que la falta de un sistema
automatizado genera ineficiencias significativas, como errores en la disponibilidad del inventario,
sobreventas, demoras en la actualizacién de datos, y una comunicacién limitada entre areas clave.
Estas deficiencias no solo perjudican la satisfaccion de los clientes, sino que también incrementan
los costos operativos, restringen el crecimiento de la empresa y afectan negativamente su
reputacién en el sector.

El titulo, “Automatizacion de la Gestion de Stock en Marengo S.A”, resume la manera en
la cual se abordara la problematica detectada en el proyecto, presentando una solucion tecnoldgica,
concreta y viable mediante la implementacion de un sistema automatizado, disefiado para
modernizar y dinamizar las operaciones de la empresa, en relacion con las necesidades del sector
y las expectativas de los clientes.

A través de un diagndstico exhaustivo, sustentado en entrevistas con actores claves de la
organizacion y andlisis de datos internos, se identificaron varios puntos criticos que afectan el
desempefio de Marengo S.A. Entre ellos destacan:

1. Falta de informacion en tiempo real sobre el stock disponible, lo que genera

inconsistencias en los pedidos y, en ocasiones, incumplimiento con los clientes.

2. Procesos manuales obsoletos, como la comunicacion de stock a través de

mensajes en grupos de WhatsApp y el uso de planillas Excel, lo cual no solo

incrementa el margen de error, sino que también limita la escalabilidad de las
operaciones.

3. Descoordinacion entre las areas de logistica y ventas, que obstaculiza una

planificacion eficiente y afecta la experiencia del cliente.

4. Incremento en los costos operativos, debido a procesos redundantes y poco

optimizados.

Estos problemas reflejan una necesidad urgente de modernizacion que permita a Marengo
S.A. mantenerse competitiva en un entorno dindmico y desafiante, marcado por cambios en las

preferencias de los consumidores y una fuerte competencia en el mercado de golosinas.
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La solucion presentada en este trabajo tiene como eje principal la automatizacion de los
procesos de gestion de inventarios y ventas mediante la implementacién de un nuevo modulo en
el sistema ERP que ya utiliza la empresa. Este enfoque no solo facilita una integracion mas fluida
entre las areas de logistica y comercial, sino que también ofrece herramientas tecnoldgicas
avanzadas que permitiran a la organizacion:

o Actualizar en tiempo real la informacion sobre el stock disponible, reduciendo

errores y tiempos de respuesta.

o Agilizar la toma de pedidos mediante una aplicacién movil que conecta a los

vendedores directamente con el sistema ERP.

o Mejorar la capacidad de analisis y toma de decisiones estratégicas mediante la

generacion de reportes automatizados y precisos.

La implementacién del médulo se plantea como un proyecto gradual, que incluye una fase
de prueba piloto para identificar ajustes necesarios antes de su adopcion completa. Ademas, el plan
incluye capacitaciones para los empleados, garantizando que todos los usuarios comprendan y
aprovechen al méaximo las funcionalidades del nuevo sistema.

La automatizacién propuesta tiene el potencial de transformar profundamente los procesos
internos de Marengo S.A. Al eliminar la dependencia de métodos manuales, la empresa podra
reducir costos operativos asociados a la logistica, como viaticos y transporte, y minimizar errores
que actualmente afectan la gestion de inventarios.

Un aspecto clave es que la automatizacion no solo aborda los problemas actuales, sino que
también prepara a la organizacion para futuros desafios. Al incorporar tecnologias escalables,
Marengo S.A. podra adaptarse a cambios en la demanda y explorar nuevas oportunidades de
mercado sin comprometer la eficiencia de sus operaciones.

Uno de los resultados mas significativos que se espera de este proyecto es una mejora
notable en la satisfaccion del cliente. Los vendedores, al contar con informacion en tiempo real
sobre la disponibilidad de productos, podran ofrecer un servicio mas confiable y personalizado.
Esto reducira las frustraciones asociadas a la falta de productos o a demoras en los pedidos,
fortaleciendo la relacion con los clientes y potenciando su fidelizacion.

Ademas, la automatizacion permitira a la empresa responder con mayor rapidez y precision
a las necesidades de los clientes, consolidando su reputaciéon como un proveedor confiable y

competitivo en el mercado de golosinas.
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La implementacién de este proyecto va mas alla de una simple actualizacion tecnologica;
representa un cambio estratégico y cultural para Marengo S.A. El éxito de esta transformacion
dependerd en gran medida de la aceptacion y el compromiso de los empleados, asi como de la
capacidad de la organizacion para gestionar el cambio de manera efectiva.

El trabajo subraya la importancia de alinear esta iniciativa con la cultura organizacional de
la empresa, promoviendo un entorno en el que se valoren la innovacion, la colaboracién y la mejora
continua. Las capacitaciones, combinadas con una comunicacion clara sobre los beneficios del
cambio, serdn fundamentales para superar resistencias y garantizar una integracion fluida de las
nuevas herramientas en las rutinas diarias de los empleados.

Mas alla de los beneficios inmediatos, este proyecto posicionara a Marengo S.A. para un
crecimiento sostenible a largo plazo. Al optimizar sus procesos internos y fortalecer su capacidad
de respuesta, la empresa estard mejor preparada para enfrentar las fluctuaciones del mercado, las
tendencias cambiantes de consumo y las presiones competitivas.

Ademas, la automatizacion facilitara la recopilacién y el analisis de datos estratégicos,
permitiendo a la organizacion identificar oportunidades de mejora y tomar decisiones basadas en
informacion precisa y actualizada. Esto no solo mejorara su eficiencia operativa, sino que también
fortalecera su capacidad de innovacion y diferenciacion en el mercado.

En resumen, la implementacion de un sistema automatizado de gestion de inventarios y
ventas representa un paso crucial para Marengo S.A. Al abordar las deficiencias actuales y adoptar
un enfoque proactivo para la modernizacion, la empresa no solo optimiza su operacion interna,
sino que también fortalecera su relacion con los clientes y consolida su posicion en un mercado
altamente competitivo.

El éxito de este proyecto radica en su capacidad para integrar tecnologia, cultura
organizacional y estrategia empresarial de manera armoniosa, creando una base sélida para el
crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo. Asi, Marengo S.A. podré continuar satisfaciendo las
expectativas de sus clientes y adaptandose a los desafios del mercado, reafirmando su compromiso

con la excelencia y la innovacion.
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Anexo
Anexo 1
Entrevista al gerente comercial.

A continuacion, se presenta la entrevista realizada.

Figura 9. Entrevista al gerente comercial.

Entrevista al Gerente
Comercial

o ¢Cémo estd compuesta el drea de ventas de la organizacién?
El drea de ventas estd compuesta por 22 vendedores, distribuidos en
diferentes provincias del pais, como santa fe, misiones, Tucumdn, buenos
aires, entre otras.

o ¢Cémo realizan el proceso de venta?
Los vendedores gestionan la venta con sus respectivos clientes, tomando el
pedido a través de una hoja/planilla que luego pasan a un Excel que

posteriormente me envian.

o iHay alguna complicacién que suceda de forma recurrente?
El problema que hay es que muchas veces se vende mds de lo que hay en
stock, por lo que me toca decidir a qué cliente le doy la mercaderia y que
cliente no, o si le envio un producto similar al que pidié.

° iTuvieron alguna perdida de clientes que se hayan enojado por esta
situacién o que les han dejado de comprar?

Si, la mayoria de los clientes se quejan con los vendedores ya que son el
contacto directo con ellos, y, en los casos de que no se les envia lo que
pidieron vuelven a realizar el pedido nuevamente.

o iCrees que se podria mejorar el proceso?
Si, pero nunca se pensé en implementar una mejora ya que se realiza de esta

forma desde siempre y ya estamos acostumbrados.
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Anexo 2

Entrevista al encargado de logistica.

A continuacion, se presenta la entrevista realizada.

Figura 10. Entrevista al encargado de logistica.

Entrevista al Encargado de
Logistica

¢{Qué herramientas o sistemas utiliza el drea para comunicar el stock
disponible a ventas?

En esta drea no utilizamos ningiin software de gestién de inventarios, por

lo que, no podemos monitorear el stock en tiempo real. La informacién se
comunica al equipo de ventas a través de WhatsApp y hojas de cdlculo.
Esto puede generar retrasos, ya que las actualizaciones no son instantaneas.
¢Existen limitaciones en esta herramienta que dificultan la comunicacién?
Si_ una de las principales limitaciones es que el medio de comunicacién no

se integra con el sistema de ventas, lo que significa que hay que ingresar

la informacién de forma manual. Esto no solo es ineficiente, sino que,

también aumenta el riesgo de errores humanos.

iCon qué frecuencia se actualiza la informacién de stock disponible y se
comunica al equipo comercial?

Actualmente, la informacién de stock se actualiza manualmente dos veces
por semana. Sin embargo, hay ocasiones en las que los datos no estdn

actualizados debido a retrasos en el registro de entradas y salidas.

¢{Cémo afecta la ineficiencia en la comunicacién de stock a la operacién
de la empresa y a los resultados de venta?

La falta de una comunicacién fluida sobre el stock puede resultar en
ventas perdidas al ofrecer productos agotados y en sobrestock o costos
de almacenamiento innecesarios por falta de informacién logistica.

A largo plazo, esto afecta la satisfaccion del cliente, la reputacién de la

marca y las ventas en general.

o ¢{Qué mejoras consideraria mds urgentes o efectivas?

Considero que la implementacion de un sistema de gestion de inventario
seria la mejor opcién. Esto podria lograrse mediante un software que
automatice la actualizacién del stock y proporcione acceso instantaneo a

la informacién tanto para el drea logistica como tambien para comercial.

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 3

Plan de capacitaciones.

A continuacion, se presentara el plan de capacitaciones a llevar a cabo con el personal de

la organizacion.

Figura 11. Plan de capacitaciones.

PLANIFICADOR
DE CONTENIDO

PRIMER MODULO: INTRODUCCION A LA APLICACION

PRESENTACION DE LA HERRAMIENTA,
FUNCIONALIDADES Y OBJETIVOS

SEGUNDO MODULO: FUNCIONALIDADES ESENCIALES

DEMOSTRACION PRACTICA DE LAS
FUNCIONES

TERCER MODULO: PROCESOS OPERATIVOS
PRACTICA GUIADA DEL PERSONAL

CUARTO MODULO: SOLUCION DE PROBLEMAS COMUNES

IDENTIFICACION DE PROBLEMAS
COMUNES Y SUS SOLUCIONES

QUINTO MODULO: PRUEBAS PILOTO

ESTABLECIMIENTO DE ROLES Y
DETECCION DE AREAS DE MEJORA

Fuente: elaboracién propia
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