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1. Disefio del Estudio de Caso.

1.1 Antecedentes.

“Steren Colombia es una empresa mexicana dedicada a la
comercializacion de productos electronicos, fundada en la Ciudad de
México en 1956. Actualmente esta certificada por 1SO 9001:2008 y en
2012 fue reconocida por Great Place to Work como una de las mejores
empresas para trabajar en México, resaltando la equidad de género y
sobresaliendo en el ranking de las empresas de retail en su categoria.

Hoy cuenta con mas de 360 tiendas a lo largo de todo el territorio
nacional, tiene presencia en mas de 1,500 puntos de venta en
autoservicios y Centros de Distribucién en el Distrito Federal, Monterrey,
Guadalajara y Tijuana.

Este crecimiento la ha llevado a tener una importante presencia en
Estados Unidos y Latinoamérica. Ademas, contamos con una oficina de
control de calidad para todos nuestros productos en Shanghai, China.

El sistema de franquicias que desarrollo desde 1992, se ha convertido en
su principal fortaleza y les ha permitido establecer una red de
distribucion a nivel nacional e internacional que ha contribuido
directamente al crecimiento; ademas, la capacitacion a todos sus
colaboradores en la Universidad Steren nos posiciona como unicos en el
mercado.

La estrategia de expansion internacional, esta disefiada para replicar la
solidez y éxito que los ha caracterizado en México.

Los primeros pasos les han llevado a paises hermanos como Costa Rica,
Colombia, Guatemala y Republica Dominicana, con quienes, en menos
de un afio, han consolidado su vision: continuar el modelo de negocio
con nuestros tradicionales canales de venta publico y mayoreo.” (Steren
Colombia. (2017).

En Colombia llegaron en el 2013 iniciando con la primera tienda ubicada en
Teusaquillo y de ahi en adelante siguieron con Centro, Chapinero, Niza, Atlantis,
Parque 93 y la ultima abierta hace 2 afios Cedritos, para un total de 7 tiendas en Bogota,
la linea se expansion a todo el pais esta concentrada en su canal B2B el cual
actualmente esta dividido en 3 sectores de Colombia como los Son Centro (Antioquia,
Boyac4, Cundinamarca. Tolima, Meta y Casanare), Sur (Eje Cafetero, Valle, Cauca y
Narifio) y la Costa (Costa Caribe y Santanderes) en estas areas la idea inicial es llegar a
las grandes superficies y en el plan de expansion iniciar la apertura de Tiendas en
ciudades principales.



1.1.1 Glosario de Términos Especializados de Steren - ELECTTRON COLOMBIA
SAS.

e POST: Aplicativo por medio del cual Steren lleva a cabo su proceso de venta,
facturacion, resurtido, consulta de informes, inventarios y ajustes contables.
Disefiado por México y aplicado en Colombia.

e FILT RATE: Politica de unidades minimas de todas las referencias existentes
con que cada tienda debe contar para cumplir con la politica de Inventarios de
México.

e Tienda Clasica: Tiendas para el mercado especializado en electrénica. (Steren
Colombia. (2017).

e Steren Shops: Boutiques electronicas, ubicadas en los principales centros
comerciales. (Steren Colombia. (2017).

e Steren Outlet: Tienda con productos descontinuados. (Steren Colombia. (2017).

e Canal B2B: Canal de ventas especializado en grandes superficies

e CEDI-CENTRO: Bodega principal donde se almacenan todas las referencia
nacionalizadas de México a Colombia

1.1.2 Proposito.

El objetivo que se tiene con el presente estudio de caso es identificar las falencias que
existen en el proceso de Resurtido que tiene como fin la distribucién de los productos y
mercancias en las Tiendas Steren Shop y Tiendas Steren Clasicas, ya que se identificd
que el proceso actual presenta fallas estructurales en el proceso de resurtido lo cual
genera que los inventarios se carguen con referencias que no son de rapida rotacion o se
pierdan ventas y termina en la bodega generando un sobre stock de inventarios.

Todo con el fin de sugerir con base a la experiencia actual en el resurtido y de acuerdo a
las exigencias de ventas como hacer un Resurtido Optimo y Eficiente, y no generar
pérdidas y sobre stock en el inventario de la Tienda y a posteriormente mejorar el
proceso de CEDI — CENTRO que es la bodega matriz de donde se surten las 7 tiendas.

1.2 Pregunta de Reflexion.

¢Es ineficaz el proceso de resurtido de la Tienda Steren que sobre abastecen el stock de
inventario Tiendas y bodegas?

1.3 Unidades de Analisis.

Para llevar a cabo este estudio de caso, se realizara un analisis de la manera que
sistematicamente se lleva a cabo el resurtido del aplicativo POST que es el cual re
calcula y promedia segun las ventas y el inventario de los Gltimos seis meses y genera
los niumeros de las unidades a resurtir en la Tiendas Steren.



Se tomara como referencia al personal de la tienda que conoce de primera mano las
referencias de producto que méas se vende y por ende se debe sustituir para que su
proceso de ventas siga siendo eficiente y rentable.

También se tendrd en cuenta el concepto de los 7 Gerentes de Tienda y 2 asesores
comerciales segun su experiencia y criterio sobre la rotacion de productos.

1.4 Instrumentos para la Recoleccion de Informacion.

Para llevar a cabo el estudio de caso en el resurtido de la Tienda se tomara como base
un cuestionario donde los colaboradores de la tienda y los Gerentes de las demas tiendas
daran su respuesta se contara con 2 Asesores Comerciales y 7 Gerentes de las demas
Tiendas para extractar las respuestas y construir la solucién al estudio de caso.

Para el cuestionario se tomara como referente Modelo de en cuenta del SENA del
programa Centro Industrial y Desarrollo Empresarial - M1 PYME



Tabla N. 1 Modelo de Cuestionario para aplicar a Gerentes de Tienda y Asesores
Comerciales

ELECTTRON COLOMBIA SAS
ABASTECIMIENTO DE TIENDAS - RESURTIDO

Cuestionario para evaluar y aportar a una mejora del proceso de abastecimiento - resurtido

A continuacién, se presentan un conjunto de preguntas respecto al proceso de Resurtido en las Tiendas
Steren. Se solicita que valore cada una de las mismas en la realidad actual utilizando la escala SI, A
Veces y NO con el fin de determinar objetividad en el proceso.

FECHA:
NOMBRE:
CARGO

Preguntas Cerradas: Si A VECES NO

1, El sistema de Resurtido cumple con el abastecimiento de
las referencias méas vendidas

2, Entre cada pedido semanal se repiten referencias que no
rotan con rapidez y congestionan el Stock de Inventarios

3. Tiene que apoyarse en otras Tiendas para cumplir con la
demanda que sus clientes le hacen ventas diarias

4, Su bodega tiene espacios muertos de referencias que No
rotan y pueden llevar mas de 6 meses alli

5, Considera Ud. Que el aplicativo POST debe dar la opcion
de solicitar referencias especificas que dentro de su venta
semanal considere Ud. se venden con mayor frecuencia

6, Considera Ud. que el aplicativo POST No debe regirse al
FILT RATE con referencias que en su Tienda no tiene salida

7, Pese a que el aplicativo POST promedia en las ventas de
los Gltimos meses para calcular las unidades a resurtir,
considera Ud. que el aplicativo y la matriz de re calculo no
es precisa para calcular ventas de mas de 4 meses al mes de
resurtido

Fuente: Elaboracion propia.
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1.5. Métodos para Analizar e Interpretar la Informacion.

Se han tomado los datos de los cuestionarios y se promediard cada respuesta de las
preguntas y con un grafico de Excel se evaluara la incidencia de cada una, se tendran en
cuenta las respuestas de los 7 Gerentes de las diferentes tiendas y de los dos asesores de
la Tienda Steren Shop Atlantis con base a su dia a dia y experiencia con el resurtido y
las ventas que a diario realizan.

A la vez se hara un anélisis de cada pregunta con el fin de entender que se quiere
mejorar para hacer eficiente el resurtido.



2. Recopilacion de la Informacion.

Se aplicardn 9 cuestionarios en las cuales el entrevistador quien es el autor del estudio
de caso se dirigird a los entrevistados para hacer las 7 preguntas y de acuerdo a su
experiencia y su percepcion que se medird respecto a las referencias que manejan a
diario y la demanda de los clientes que se atienden mediran si el sistema POST
encargado de hacer el resurtido cumple o no cumple con lo requerido para el
movimiento diario de las Tiendas Steren Colombia. Se tendrén dos validadores para la
auditoria de las encuestas, el primer auditor serd Gerente Comercial de Tiendas y el

segundo auditor la Gerente de Desarrollo Téctico y Sistematico.

Tabla N. 2 Resultados tabulados de Cuestionario aplicado.

TOTAL,

Preguntas Cerradas: Sl A VECES NO MUESTRA
1, El sistema de Resurtido cumple con el 0 6 3 9
abastecimiento de las referencias mas vendidas
2, Entre cada pedido semanal se repiten referencias
que no rotan con rapidez y congestionan el Stock de 5 4 0 9
Inventarios
3. Tiene que apoyarse en otras Tiendas para
cumplir con la demanda que sus clientes le hacen 8 1 0 9
ventas diarias
4, Su bodega tiene espacios muertos de referencias 5 3 1 9
gue No rotan y pueden llevar mas de 6 meses alli
5, Considera Ud. Que el aplicativo POST debe dar
la opcidn de solicitar referencias especificas que 7 2 0 9
dentro de su venta semanal considere Ud. se venden
con mayor frecuencia
6, Considera Ud. que el aplicativo POST No debe
regirse al FILT RATE con referencias que en su 6 3 0 9
Tienda no tiene salida
7, Pese a que el aplicativo POST promedia en las
ventas de los dltimos meses para calcular las
unidades a resurtir, considera Ud. que el aplicativo 6 3 0 9

y la matriz de re calculo no es precisa para calcular
ventas de mas de 4 meses al mes de resurtido

Fuente: Elaboracion propia.
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3. Analisis de la Informacién

3.1 Revision y Categorizacion de la Informacién

Después de la aplicacion del instrumento de recoleccidn de la informacion para resolver
la pregunta de reflexién del presente caso, con base al manejo del aplicativo POST y la
sistematizacion que tiene disefiada frente a los procesos de Resurtido que consiste en
montar un pedido ya distribuido por el Jefe de Operaciones, y la necesidad respecto a
las referencias que llegan en menor nimero o no viene dentro del resurtido contra las
unidades que llegan que en ocasiones estan por encima de la demanda en las Tiendas:

3.1.1 Aspectos Generales

3.1.1 A. Pregunta 1.EI sistema de Resurtido cumple con el abastecimiento de las
referencias mas vendidas.

Grafico #1. Distribucion de datos pregunta #1

mSI
WAVECES
mNO

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la muestra que se tom@, el 67% dice que a veces cumple con el resurtido de
productos mas vendidos, un 33% dice que No cumple, y sin porcentaje a favor para el
Sl cumple con el resurtido de producto mas vendido, la falla sistemética que presenta se
basa en que toma un promedio de las ventas de los Gltimos 6 meses, y si un producto
tiene una acogida, por ejemplo camaras de referencia CCTV-212 donde la venta es de 4
unidades en la semana el promedio de ventas de los Gltimos 6 meses arroja que el
resurtido debe ser de 0,666666667 unidades lo cual equivale llevando a la unidad a una
camara de dicha referencia para resurtido, lo cual esta por debajo de lo que se requiere
realmente y no favorece a la demanda de la referencia CCTV-212
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3.1.1. B. Pregunta 2. Entre cada pedido semanal se repiten referencias que no
rotan con rapidez y congestionan el Stock de Inventarios

Grafico #2. Distribucion de datos pregunta #2

m Sl
mAVECES
mNO

Fuente: Elaboracion propia.

En anélisis a esta pregunta en la encuesta se infiere que el pedido demanda tiende a
repetir referencias que no tiene salida de venta en las Tiendas por la misma razén donde
el promedio del sistema POST lo que genera con base a las ventas de los Gltimos 6
meses por ejemplo los limpiadores de referencia LIM-LCD que en los ultimos 6 meses
tuvo una salida en el mes 3 de 50 unidades por un pedido especifico que se dio re
calcula 8 unidades en cada resurtido lo cual sobre carga el inventario ya que fue un
producto que no tiene salida y que tan solo se vendié en volumen por un pedido
especifico, esta es una falla que el sistema no la identifica y hace ineficaz el sistema
POST.
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3.1.1. C. Pregunta 3. Tiene que apoyarse en otras Tiendas para cumplir con la
demanda que sus clientes le hacen ventas diarias

Grafico #3. Distribucion de datos pregunta #3

HSI
WA VECES
ENO

Fuente: Elaboracion propia.

La misma sensacion que deriva de la pregunta anterior ocurre con los productos, donde
si por una situacion puntual se requiere pedir de una referencia en especifico por una
venta especial o tan solo porque se promedia desde la tienda que se va a vender mas por
su demanda no permite por POST pedir algo méas de lo que recalcula, por ejemplo un
arrancador de bateria para vehiculos referencia BR-500 que empiece a tener una salida
por su utilidad si el sistema POST re calcula uno por pedido, si se llegan a necesitar mas
unidades se tiene que recurrir a otras tiendas para cubrir con el pedido del cliente lo cual
puede ser No eficiente, pero si la tienda Atlantis los dio a la tienda Cedritos, Cedritos
cumple con lo pedido, pero Atlantis queda sin la referencia para posible pedido en esa
semana 0 mes.
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3.1. 1. D. Pregunta 4. Su bodega tiene espacios muertos de referencias que No
rotan y pueden llevar més de 6 meses alli

Grafico #4. Distribucion de datos pregunta #4

msl
WAVECES
W NO

Fuente: Elaboracion propia.

Esta pregunta puntalmente hace relacion a resurtido de productos que no tienen salida
en las tiendas y terminan en el stock de inventario, el 56% afirma que las bodegas
terminan con productos que no tiene rotacion y se termina en sobre stock, esta situacion
no solo es producto de la ineficiencia del sistema POST para el resurtido, también
empieza afectar margenes de rentabilidad, ya que la inversion que se hace en
nacionalizacion en productos que terminan no rotando afectan futuros pedidos de
nacionalizacion donde el flujo de caja se ve afectado y disminuido ya que se invirtié en
un stock que no sea vendido por falta de rotacién y si posibles pedidos que se requieren
se ven detenidos por falta de flujo de caja
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3.1. 1. E. Pregunta 5. Considera Ud. Que el aplicativo POST debe dar la opcion de
solicitar referencias especificas que dentro de su venta semanal considere Ud. se
venden con mayor frecuencia

Grafico #5. Distribucion de datos pregunta #5

mSsl
mAVECES
HNO

Fuente: Elaboracion propia.

Esta pregunta tiene una necesidad del 78% de las tiendas en donde se reafirma la
pregunta 1 y 3, donde el sistema POST debe ser eficiente en la necesidad de dar la
opcidn de solicitar referencias que el resurtido no ajusta, en proporcion por lo menos de
dar opcidn de dos o tres referencias, la anterior nota en caso de que el temor que se
tenga sea que desde las tiendas se genere un sobre stock.
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3.1. 1. F. Pregunta 6.Considera Ud. que el aplicativo POST No debe regirse al
FILT RATE con referencias que en su Tienda no tiene salida

~Grafico #6. Distribucion de datos pregunta #6

mSl |
WA VECES
ENO |

Fuente: Elaboracion propia.

El FILT RATE es una politica que viene de México en el cual la idea es que cada
Tienda tenga minimo una referencia de cada una de las 4.000 referencias que maneja
Steren Colombia, sin embargo, tiene fallas sistematicas como lo son:

Primero que por el segmento de cada tienda hay referencias que tienen una probabilidad
muy baja de que se vendan, si bien llegan a solicitarlas es més facil pedir un traslado de
tiendas como el caso de la pregunta 3 pero en este caso de productos que no se vende
como puedo ocurrir en las Tiendas Shop que por su segmento son mas exclusivos y no
como en las Tiendas Clasicas que manejan productos mas especificos.

Segundo, el FILT RATE tiene un pésimo re calculo ya que pide no una referencia por
producto como dice la politica de México y por el contrario envia cantidades que son
innecesarias para la venta y por el contario generan sobre costo en inventarios que dejan
en sobre stock las bodegas haciendo referencia a la pregunta 4.
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3.1. 1. G. Pregunta 7. Pese a que el aplicativo POST promedia en las ventas de los
altimos meses para calcular las unidades a resurtir, considera Ud. que el aplicativo
y la matriz de re calculo no es precisa para calcular ventas de mas de 4 meses al
mes de resurtido

Grafico #7. Distribucion de datos pregunta #7

Sl
WA VECES
ENO

Fuente: Elaboracion propia.

El sistema que POST maneja para el recalculo segun las ventas de los ultimos 6 meses
es ineficiente y resume las preguntas del cuestionario donde es inexacto promediar
referencias que se pudieron a ver vendido por pedidos especificos a mayoreo y el POST
lo vas a recalcular mes a mes hasta que supere mas de los 6 meses, casi con un
promedio de 12 meses, que terminan en el mismo punto bodegas llenas de productos
que no rotan y en la Tiendas la falta de producto que tendrian mayor salida, por ende
afectando las ventas que se disminuyen, lo cual tiene reaccién directa en los margenes
de rentabilidad, ya que los costos fijos siguen iguales, pero los ingresos por ventas se
ven disminuidos, reflejandose en los Estados de Resultados donde la eficiencia,
rentabilidad y operatividad se reducen, y en los Balances Generales al hacer prueba
acida alta rotacion de cartera, inventarios que no rotan, costos fijos que no son
sostenibles, y asi afectando directamente las diferentes cuentas que muestran la realidad
de la empresa,
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4. Redaccioén del Informe.

4.1 Introduccion.

Steren como se indica en los Antecedentes de este Estudio de Caso se ha posicionado en
México desde 1956 llegando al punto siguiente punto donde para tener una idea méas
amplia de lo que es, traemos como ejemplo a la marca Panamericana, en su presencia en
Bogotd, por donde Ud. pase vera una tienda Panamericana, asi mismo es Steren en
México, estan en “Ciudad de México, Guadalajara, Monterrey y Tijuana y manejan dos
conceptos de tiendas, Steren y Steren Shop. Hoy cuentan con més de 400 tiendas en
toda la Reputblica Mexicana y alrededor de 1,500 puntos de venta” (Steren Colombia.
(2017)).

Steren tiene una tienda en cada cuadra dentro de las colonias y comercios mas
importantes y comunes de México como pais, su publicidad y fuerza en el retail
mexicano es tan fuerte que hace parte de su cultura, alli lo manejan como franquicias, su
posicionamiento se da a conocer en que son una Solucion para todo aquello que
requieran enfocados en el mercado de la electronica, y eso mismo desean hacer en
Colombia con apenas casi 5 afios en nuestro pais, cuentan como ya hemos dicho con 7
tiendas en Bogota, el afio 2017 es un afio de posicionamiento en Colombia, de buscar
alianzas estratégicas dentro del retail como Falabella, Makro entre otros, sin embargo
existe una razén de peso para buscar durante este afio no expandirse mas si no de
estabilizarse.

Con la nueva Direccion General que inicia en marzo de 2017 se busca mejorar los
margenes de rentabilidad, disminuir costos que hacen mas elevada la operacién y llegar
a margenes alcanzables y reales dentro de la marca con el fin de cumplirle a México con
la expectativa que tienen en Colombia, y la razén principal como se dice en el mercado
retail: “las fortalezas de Bogot4d como puerta de entrada a Colombia al ser el principal
centro de consumo del pais y uno de los mayores mercados en desarrollo de América
Latina” (Gabriel, J. (2017) Bogota, plaza obligada para los pesos pesados del ‘retail’.),
donde Bogota en el Retail ha generado mas de 4,510 empleos con méas de 84 proyectos
de inversion de las marcas mas pesadas e importantes a nivel global, hablamos de que
Bogotd se ha expandido al punto de ser la sucursal de marcas de renombre y
reconocimiento, y Steren no quiere ser la excepcién desea firmemente tener un espacio
ya reconocido en Bogota y para el 2018 seguir creciendo a nivel pais,

“Es un ‘todos ganan’ en donde el inversionista extranjero aumenta su
productividad, la industria nacional se ve beneficiada por un potencial
aumento en su produccion y de ingresos tanto para las empresas como
para los trabajadores y los consumidores reciben una variada oferta de
productos a precios mas competitivos” (Gabriel, J. (2017) Bogota, plaza
obligada para los pesos pesados del ‘retail’.)

Esta gana es la apuesta que Steren México ha hecho en Steren Colombia y como indico
En el parrafo anterior el cambio de Direccion General tiene esa finalidad, posicionarse,
rentabilizar y tomar un lugar preferente en el retail, donde Steren sea reconocido como
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en México por la Soluciones en electronica que ofrece y ser lider en su segmento por
medio de sus lineas de audio, video, movil, energia, seguridad y computacion con
productos que se ajustan a la necesidad del mercado,

Por todo lo anterior este Estudio de Caso pretende mejorar la operatividad de las tiendas
con un solo fin y es tener la oferta que se ajusta a los clientes que visitan las tiendas, y
por el contario no dejar un sin sabor por la ineficiencia de sistema POST para el
resurtido semanal que llega, contar con la disponibilidad de referencias bien sea porque
el resurtido lo arroja por defecto con minimos en error o porque la Tienda cuenta con la
potestad para pedir lo que a su criterio de manera responsable puede ofrecer a su
clientela.

4.2 Pregunta de Reflexion.

Dentro de este panorama se abordard como estudio de caso el proceso de resurtido de la
Empresa ELECTTRON COLOMBIA SAS., enfocado principalmente al proceso de del
sistema POST para las Tiendas Steren Colombia, partiendo de la siguiente pregunta de
investigacion:

¢ Es posible buscar las soluciones al fallido sistema POST de la empresa ELECTTRON
COLOMBIA SAS con el fin de mejorar el abastecimiento o resurtido para las tiendas?

4.3 Narracion del Caso.

El presente estudio de caso se plantea desde la necesidad de mejorar el proceso de
abastecimiento — resurtido de las tiendas Steren, donde por medio del aplicativo POST
que es la herramienta para ventas y todos los procesos de inventarios, consultas,
informes entre otros, se ha detectado que presenta fallas sistematicas las cuales al
generar el promedio de resurtido por el modo de calculo que esta implementado
promediando las unidades vendidas de los dltimos 6 meses no logra diferencias si
ocurre el caso de un pedido especial donde se vende por ejemplo 20 unidades de una
referencia que posiblemente no tiene rotacion el sisteméaticamente re calcula una
proporcidn inexacta de lo que debe llegar en el pedido semanal, asi mismo si se tiene
una demanda de una referencia de alta rotacion del dltimo mes el sistema POST como
basa su venta en los Ultimos 6 meses envia menos unidades de las realmente requeridas
por cada tienda.

Razones por las cuales la necesidad principal de estructurar el sistema POST para que
no genere un sobre stock en el inventario llenando las bodegas y afectando las ventas de
productos que tiene buena rotacion, generando en las tiendas que queden cortas a la
hora de vender sus referencias mas solicitadas.
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4.4 Lecciones y Recomendaciones.

Con base a los resultados estimados en el estudio de caso para dar solucion al
abastecimiento — resurtido de las Tiendas Steren Colombia se alecciona y recomienda lo
siguiente:

Redisefiar la matriz de calculo para el resurtido para tener unidades mas
coherentes de acuerdo a las necesidades de la tienda, posiblemente revisar las
ventas de los ultimos 3 meses para asi re calcular el resurtido semanal con base a
datos e informes més recientes.

En el redisefio del sistema POST que este identifique o se haga el diferencial de
cuando un pedido tiene una solicitud especial para asi este no re calcule sobre
esas unidades vendidas que no son de la rotacion de ventas con que se toma base
para el re calculo de unidades para el resurtido.

Como gerentes de tienda tener la atribucidn para semanal para generar un pedido
especial semanal de las referencias que mas se han vendido en las ultimas
semanas con el fin de suplir la demanda y no quedar cortos con el inventario de
alta rotacion.

Revaluar el sistema FILT RATE con el fin de que se ajuste al segmento o tipo de
tienda asi cumplir con la politica FILT RATE de México para que las tiendas
tengan el minimo de unidades de cada producto, pero ajustandose a la realidad
de venta, es decir las referencias de material a granel que tiene posible salida en
las Tiendas Clasicas se sebe que en las Tiendas Shop no van a tener salida.

Proponer a Steren México la posibilidad de desligar a Steren Colombia en temas
de manejo de inventarios y resurtido, el argumento esta en que estas politicas de
México se basan en estudios de mercado y segmentacion que a Colombia
impactan de manera diferente, México y Colombia se conocen como pueblos
hermanos, sin embargo, sus mercados manejan tendencias diferenciales que
chocan y pueden generar diferencias sistematicas entre los dos paises en temas
de mercadeo, ventas y manejo de inventarios.

4.5 Anexos.

Anexo 1. Encuesta. (Ver archivo adjunto)

Anexo 2. Tabulacion encuesta (Ver archivo adjunto)



22

5. Diseminacion.

El presente estudio de caso serd diseminado segun el proceso establecido por la
Institucion Universitaria Politécnico Grancolombiano el cual sera una publicacion para
el repositorio de trabajos de grado en la plataforma “Alejandria”, con el fin de que este a
disposicion de la comunidad en general y los interesados sobre el planteamiento de
posibles soluciones al sistema de abastecimientos y resurtido de la empresa STEREN —
ELECCTRON COLOMBIA SAS.

“Asi mismo, es importante tener un reporte del estudio realizado debido a
que protege los derechos de autor y permite llevar a cabo el re-uso de la
informacién que es finalmente el propésito de su publicacion y
diseminacion por parte de la Institucion Universitaria.” (BID (2011),
citado por Beltran, N. y Mufioz, J. (2017))
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