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RESUMEN

Con base en la problematica de los precios de los productos de consumo masivo que se ven
reflejadas en las cifras de Fenalco y ministerio de hacienda del mes de febrero 2016 versus
febrero 2017,en la que se evidencia que el comercio en Colombia paso del 5.1% al -1.15, estos
entes pretenden que para el resto del afio estos indicadores aumenten y el canal tradicional (canal
Tienda a Tienda 6 TaT) es un gran artifice en los planes que pretenden ejecutar dichos 6rganos,
ya que en Colombia hay cerca de 98.000 tiendas de barrio, en Bogota hay alrededor de 19.000,
sin embargo estas tiendas presentan problemas de abastecimiento en vista de que no hay
estrategias de logistica solidas que permitan que estos establecimientos tengan productos de
consumo masivo los cuales se contemplan de manera muy importante en los planes

anteriormente mencionados para subsanar el déficit.

En este orden de ideas este es un canal que tiene bastante proyeccion, asi que como estudiante
universitario y a través planteamientos hipotéticos descritos en la metodologia CUSTOMER
DEVELOPMENT propongo una solucion practica a través de un sistemas de pedido novedoso el
cual presenta la oportunidad de hacer el pedido como si estuviera siendo visitado por un
representante de ventas o ser contactado de forma inmediata para la toma del pedido, esto a
través de una plataforma para dispositivos moviles o simplemente mediante una llamada se hara
la facturacion y sin importar el dia de esta, la promesa de entrega es de 48 horas, esto en cierta
parte contribuirad con el desarrollo de la economia e impulso del comercio como se presupuestd

por los entes encargados.



DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Los tenderos del canal Tienda a Tienda (TaT) de la zona sur oriental, a falta de un canal de
distribucion més eficiente o simplemente por facilidades de logistica y trasporte, se ven
obligados a vender los productos a un precio mayor, lo que genera desventajas frente a las

grandes superficies respecto a los costos de venta y rotacion de los productos de consumo

masivo.



PENTAGONO DE PERFILACION DE CLIENTES



ap sosapual

"B R B

10l SapeiBlnG s ieiE oe B SlUAL) SElElUANGED
— epce B B 04 *I0AEALE DRI 0 & S0P 50|
| CYHE 30 MO 1L B SOPERIR0 URA 36 XL 0051 S SApED||E)
108 SR 15 O B L0 RS BLU UPENGLIED
NYHIHAW MY LEE S3HONY OanH 3 B U B B2} B JEIUBI0 INS BUOT
& 50 1AL} BPUS0L B BPUBLL JEURD |Bp SOURPUR] SO
__U.A...ﬁ_u auuﬂﬂ-\ AT 130 NOI2d1d3530
) L
g
é;..ﬁv .ﬁ%uﬁﬂ%wm.ﬂa ,_.,___.w%a%
el e o gh o
5P m_..m?....“n..ﬁ._u.__. G o
nn..uﬂ. At Eﬁ.ﬁ F10BI[I 8 238 15 B A e
o= g b fﬁaﬁ.ae .w...%n.nnn.w% [ PR 1500 |2 B BRI ULeSnaIaEas
= o a,__uv.m.% B LD L] B S0 A LGS
u_nﬁ.a.”w.mﬁa N S 2 SO1500 50 AN B OF 3 “F1UA|RNELL ~
wn e 53 ENE UGENQUIEP 8| bEAWRRY &
£ &
e T
; °; .-
2% | 1&] [euoiipen % .
N.Muw.m..w..mm jeues jap ejodog Ll
B ) [y
3 \5 1555 F 2

L= =
i ....._.....
=] ........ "CEEIRAL |3 U3 UDDRICS BUSNG ANLL 30 A SRUssa i
._ﬂ. ........ ‘DR JWINSLaD 3 p SO 2N pald 50 ap asi=0a )5 e ...,.u_..
i eied Sew=pqoed UausT '|ejusan ms ewaz el ap el ......r
....ﬁ_. \. EEUD|| ¥ BRUR|| [FURD R0 SDUSELS] 57 and SOWssT)
M.H_\
/ sqof [ sapepjsadan




FORMATO DE LA ENTREVISTA

¢ Con que frecuencia es visitado por un representante de ventas?

A. Diario
B. Semanal

C. Mensual

D. Nunca

¢Se siente a gusto con la distribucién local de productos de consumo masivo?

Si
No ¢Por qué?

¢ Como se abastece de los productos de consumo masivo que vende en su tienda
habitualmente?

¢ Qué le falta al sistema logistica de venta de los productos de consumo masivo en su
sector?

¢ Qué tan rentable le resulta el abastecimiento de los productos de consumo masivo en su
tienda?

A. Mucho

B. Poco

C. Nada

¢Por qué?




¢Enunaescala de 1 a5, donde 5 es muy frecuente y 1 poco frecuente qué calificacion le
daria, a la venta de los productos de consumo masivo en su establecimiento?

1 2 3 4 5

¢Qué importancia tiene el precio al momento de los productos de consumo masivo de su
tienda frente a las grandes superficies?

A. Muy importante
B. indiferente

C. No importa
8. ¢Cudles son las principales objeciones de sus clientes frente a la compra de los productos
de consumo masivo?
9. ¢(Considera importante constituir una alternativa logistica para la distribucion de los
productos de consumo masivo inicialmente?
Si ¢Por que?
No
10. ¢ Optaria Usted para abastecer su negocio de los productos de consumo masivo en?
A) Ir a la plaza mayorista
B) Distribucion directa de la empresa productora a la tienda
C) distribucion indirecta por parte de un tercero

¢Por qué?




HALLAZGOS

1. Se determind con base a entrevista aplicada que los representantes de venta sin importar

la empresa presentan frecuencias irregulares en la visita, lo que repercute en la entrega.

Total

45
40
35 W 1 Visita
30
25 M 2 Visitas
20 3 Visitas
15 4 Visitas
10

< | 5 Visitas

0 |

1 Visita 2 Visitas 3 Visitas 4 Visitas 5 Visitas

2. Los tenderos en general no se sienten conformes con lo distribucién actual de productos
de consumo masivo.
3. Los duefios de las tiendas indican que la falencia principal son los tiempos de entrega de

los pedidos en las ocasiones en que se realiza la toma de los pedidos.

Total

50
40 B Comodidad
30 Costos
20 Empatia con el RPV
10 Frecuencia de visitas

0 _— W Tiempos de entrega

Comodidad Costos Empatia con el Frecuenciade Tiempos de
RPV visitas entrega

4. Poco ya que los gastos en logistica disminuyen la ganancia de los tenderos, aunque

aumenta los precios de venta al consumidor.



PROTOTIPO

OBTENER MI APLICACION

e ABRIR CORREO ELECTRONICO EN SU TELEFONO
PARA INSTALAR

INGRESAR CORREO ELECTRONICO m

Services o

GO Escanear el codigo QR para

o5
Coupons instalar
(0]
Email Us
Usted recibira un SMS
5.
Super-Click Market

- | I"‘:.‘.-I_I-‘I\'L =1 p
SUPER-GLICK

= (]

UERET Panel Editar Publicar Motificaciones Monetizar Fromacionar

PRODUCTOS DISPONIBLES:



T Tere—— 3200 PM

Services

ARROS
([

35800.00 %

ARROZ
1 Kilo

<000.00 5

ARROS
2 Kilo=

8500.00 %

CAFE

Display x 12
&8000.00 =

CAFE



T T Tele e — 3:00 PM

DServices

ARROCE

2 Kiloes

8500.00 s

CAFE
Display x 12
6000.00 S

CAFE
12 Libras
33000.00 5

CAFE
& Libras
17000.00 %




CARRO DE COMPRAS:

eeeno = 3:00 PM

Camo de compras

ARROZ
35800.00 $

< eliminar

< eliminar

Total: 88600.00 $

Ingrese su informacion de contacto.

Mombres

Apeliidos

Telefono de contacto

Direccion




FACTURACION DE LA VENTA:

CT Y Tete i 3:00 PM

Camo de compras

MNombres

Apellidos

Telefono de contacto

Direccion

Barrio

Ciudad

| ocalidad

cedula

Enviar pedido




OFERTAS:

sseco = 3:00 PM

Coupones

Gran Promo!

Ahorre en todo para gue surta su negocio. con prodouc tos
de cahdad.

Felices como arroz
Pague 25 lleve 26 ibras




