ANEXO 111
MEJORESPRACTICASDE ENTREGA Y ABASTECIMIENTO A LOS
SUPERMERCADOS

Un objetivo fundamental de la Declaracion de Buenas Practicas Comerciales, es evitar la
presencia de elementos que erosionan |as buenas relaciones comerciales entre proveedores
y supermercados y que incluso inciden en la generacién de mejores negocios entre las
partes.

Uno de esos casos identificados, es la carencia de mejores practicas de entrega eficiente de
mercaderia por parte de un grupo importante de proveedores, lo cua generaineficienciasen
los procesos de abasteci miento, que termina provocando problemas entre ambas partes.

Igualmente, en estos procesos de entrega existen algunas précticas en los procesos de
logistica que implementan a lo interno los supermercados, cuya mejora podria incidir
positivamente en la eficiencia con que los productos son llevados de las fébricas y
almacenes de los proveedores a los puntos de venta y centros de distribucion de los
supermercados.

Por tal motivo, ambas Partes coinciden en el potencia que tiene la generacién de mejores
précticas orientadas a mejorar los procesos de entrega y recibo de mercaderia, cuyo
objetivo central es mantener un sano comportamiento de los procesos de distribucion y
entrega de los productos a los consumidores finales.

Estas mejores practicas se desarrollaran en tres g es estratégicos: i. desarrollo de un manual
de mejores practicas de entrega por parte de los proveedores; ii. documentacion y discusion
de elementos que generan ineficiencias en la entrega de productos, cuya solucion depende
de los supermercados y iii. Desarrollo de un programa anua de acciones formativas
dirigidas a los proveedores, cuyo tema central son las mejores précticas de entrega de
mercaderia.

Articulo 1: Manual de Meores précticas de entrega de mercaderia por parte de los
proveedores.

Ambas pates se comprometen a desarrollar y mantener actualizado un listado, de
elaboracién sencilla, en e que se tipifican todos aguellos elementos que provocan retrasos
en los procesos de entrega de las mercaderias, cuya solucion son responsabilidad de los
proveedores y cuya mejora incide directamente en € nivel de servicio que prestan los
proveedores a sus socios supermercadistas.

Este listado se presentara con este anexo 111 como un anexo I11.1, & cual sera publicado por
la Camara Costarricense de la Industria Alimentaria, quien pondra a disposicion del
segmento de proveedores este documento, de manera abiertay sin restricciones de acceso.



Articulo 2. Megora en los proceso de recibo de productos por parte de los
super mer cados.

Ambas partes se comprometen a desarrollar y mantener actualizado un listado con todos
aquellos elementos de los procesos internos de los supermercados, identificados por los
proveedores, cuya meora podria incidir positivamente en la eficiencia de entrega de
productos por parte de |os proveedores alos supermercados y cuya €jecucion esta en manos
de los supermercados.

Ambas partes se comprometen a generar un documento interno de trabajo y a desarrollar
sesiones de trabajo para analizar cada uno de los puntos ahi expuestos. |gualmente ambas
partes se comprometen a desarrollar esta dindmica por lo menos dos veces al afio, con €
objetivo de mantener un proceso permanente de retroalimentacion sobre este tema
considerado de alta importancia. Este tema serd gjecutado por € grupo de trabajo que
designe el CEP paratales efectos, quien le dard seguimiento en sus reuniones anual es.

Articulo 3: Atencién de casos especiales por problemas de abastecimiento eficiente

De existir casos especificos en los cuales las politicas de entrega por parte de un proveedor
inciden de manera importante sobre el normal desempefio de un supermercado especifico,
se aplicaran los procedimientos establecidos en el anexo Il de esta Declaracion, referente a
la atencion de quejas por parte de las Partes de esta Declaracion, pues e compromiso de
buenas précticas de entrega de mercaderia es un elemento tutelado en esta Declaracion.

Articulo 4: Desarrollo de acciones formativas para meorar las précticas y la
eficiencia en la entrega de mer caderias de los proveedor es a |os super mer cados.

Ambas partes se comprometen a desarrollo de acciones formativas mediante charlas,
seminarios, congresos, etc., orientados a mejorar los conocimientos y |as habilidades de los
proveedores en materia de entrega eficiente de mercaderia.  Se sugieren actividades
formativas en temas como:

Politicas y procedimientos de recibo de productos en los supermercados.

Cambios en procedimientos.

Principal es causas que provocan €l rechazo de productos.

Principales causas que provocan retrasos en la entrega de mercaderia.

Logistica de entrega en puntos de venta.

Logistica en centros de distribucion.

Elementos de marketing, disefio de producto, técnicas de empague y

comercializacion que inciden en larotacion y aceptacion de los productos en

gondolas.

e Tendenciasy habitos del consumidor.

e Desarrollo de tecnologias accesibles de informacion que agilicen y den mayor
eficienciaala administracion de los inventarios y entrega de producto a retail.

e Estudios recientes desarrollados por entidades especializadas.

e Tendencias del retail.



e Disefio curricular de técnicos en retail (desde la perspectiva de toda la cadena de
abastecimiento, desde la entrega eficientes del proveedor hasta que & producto |lega
al consumidor final.

Los supermercados Parte de la presente Declaracion se comprometen a aportar sus
conocimientos, recurso humano y convocatoria para € desarrollo de estas acciones
formativas. Los proveedores, mediante CACIA, se comprometen a desarrollar las tareas
necesarias en materia de logistica, organizacion de eventos y convocatoria para desarrollar
este tipo de actividades de manera regular todos | os afios.



ANEXO I11.1
PRINCIPALESELEMENTOSQUE INCIDEN EN LA EFICIENCIA DE ENTREGA
DE MERCADERIA POR PARTE DE LOSPROVEEDORES

Los proveedores deben poner sus meores esfuerzos por observar y cumplir con los
siguientes topicos que inciden en la rapidez con que sus productos son recibidos por parte
de los supermercados.

Los puntos que a continuacion se desarrollan, sugieren una serie de aspectos que todo
proveedor debe tomar en cuentaala horade introducir un producto y hacer entregas de este
en los distintos formatos que utilizan los supermercados.

Las sugerencias se estructuran segun las diversas etapas que tiene un producto ala hora de
ser introducido a retail por lo que se definen cuatro etapas. i. presentacién inicia del
producto, ii. negociacion comercial, iii. cumplimiento de estandares y reglamentos vy iv.
entrega fina de la mercaderia.

1. Primeraetapa: presentacion delas propuestas en e area de compras:

Durante la etapa de presentacion de un producto a retail, es importante que e proveedor
tome en cuenta los siguientes aspectos, que serén analizados por parte del supermercado:

% El proveedor debe preocuparse por tener a dia un formato de ficha técnica donde se
describan todos aguellos el ementos que puedan apoyar de megjor manera el proceso
de amacenamiento, distribucion y venta final del producto a consumidor find:
vida util, aspectos de calidad, cumplimiento de marco regulatorio, composicion,
ingredientes, descripcion cualitativa, origen, tratamiento fiscal, u otros e ementos
gue puedan fomentar un megjor manejo del producto.

% Elementos mercadol 6gicos del producto, que seran analizados por la administracion
del retail:

a. Presentacion del producto a consumidor vs preferencias del consumidor.

b. Desarrollo delamarcay su potencial.

c. Amplitud y profundidad: cantidad de marcas y presentaciones en la
categoria.
Espacio a utilizar.
Segmentacion en e mercado.
Segmentos o formatos del retail donde puede desarrollar mayor potencial.
Andlisis de larespectiva categoria de ese producto.
Evaluar si e producto ofrecido aporta algun nivel de diferenciacion en su
categoria, bondades especiales del producto o elementos sobresdientes de
maneratal que no se de una saturacion de la categoria.
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% Esimportante que el proveedor se asegure de recibir toda la informacion basica por
parte del supermercado con quien esta desarrollando larelacion comercial.
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Segundo paso: temas de la negociacion comer cial

Unavez que € producto pasa por € andlisisinicia, seinicialafase de definicién de
los aspectos comerciades, por |0 que es importante que exista mucha claridad entre
el proveedor y el administrador del retail en temas como:

a. Definicién del precio del producto y las condiciones comerciales que lo
afectan.

Plazos de pago.

Forma de entrega del producto.

Capacidad de produccion.

Capacidad de reaccion (tiempos de entrega).

Politicas de entrega de mercaderia por parte del proveedor.

Politicas de recibo de mercaderia por parte del supermercado.

Politicas y acuerdo mutuo en materia de devolucién y rechazo de
mercaderia.

Politicas de ambas partes en materia de modificacién de precios.

j. Préacticasy politicas en cuanto a generacion y aceptacion de notas de débito.
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Tercer proceso: Cumplimientos de estdndaresy reglamentos nacionales:

Un eemento fundamental que todo proveedor y sus productos deben tomar en
cuenta para evitar problemas de entrega de producto, es la verificacion del
cumplimiento de estandares y reglamentos locales o internacionales, segun €l tipo
de producto:

a Veracidad de lainformacion contenida en la etiqueta:
0 codigo de barras veraces y bien disefiados por |as entidades pertinentes,
o0 lecturaapropiada de lainformacion en las etiquetas complementarias,
0 evitar sellos borrados.
o cumplir con las exigencias de catdlogos de productos (en agquellos casos

donde aplica este tipo de requerimientos).

b. Cumplimiento con las exigencias del registro sanitario del producto, el cual
debe aparecer bien definido en la etiqueta ddl producto.

c. La etiqueta de los productos deben cumplir con las exigencias del
reglamento nacional de etiquetado general y etiquetado nutricional.

d. Laempresadebe contar con su cédulajuridicaal dia

e. Cada supermercado cuenta con sus politicas en cuanto a empaque y
embalgje de los productos, por 1o que es importante que esas politicas sean
revisadasy estén claras.

Cuarto paso: elementos fundamentales que crean ineficiencias en e proceso de
entrega del producto:

Existe una serie de factores que inciden en la eficiencia de entrega del producto que
deben ser tomadas en cuenta por |0s proveedores para procurar una mayor rapidez
en este proceso critico y se eviten los rechazos y |0s retrasos.
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a Asegurarse que exista una total coincidencia entre la orden de compra y la

factura, paraevitar errores como:

= Mercaderia sobrante

= Mercaderiaque no se ha pedido

= Mercaderiasolicitada y no entregada

= Errores en lafacturacion

= Muchos productos ofrecen mucha diversidad en presentacion,
sabores, tamafios, etc., por 10 que es importante evitar diferencias
entre la orden de compray lo que se entrega 'y cobra.

= Producto invertido.

= Errores en e factor de conversion del producto (especialmente
relacionado con el factor de conversion de | as unidades de medida).

. Todo proveedor debe garantizar que el producto debe estar en perfecto

estado.

Se debe propiciar una calidad de empague que garantice una adecuada
manipulacion de los productos.

Es importante que existan practicas formales en la utilizacion de los codigos
de barra 'y se eviten malas practicas como falsificacion, copia, mala calidad
de impresion, etc.

Cada supermercado tiene sus politicas en cuanto a la proximidad de la fecha
de vencimiento de las diferentes categorias de productos, por lo que €
proveedor debe tener claridad en cuanto a esas politicas y asi evitar rechazos
en laentrega.

El proveedor debe asegurarse del cumplimiento con los tiempos y citas de
entrega de la mercaderia en los distintos puntos de venta o centros de
distribucion.

Es importante que en los camiones se ordene la ubicacion de los productos,
para que la secuencia de los productos en la factura concuerden con la
ubicacion de los productos en e camion, segun la factura y e punto de
entrega. En agunas ocasiones la ubicacion de |os productos en |os camiones
es muy desordenada y se pierden tiempos en la blsqueda de los productos
segun el orden de lafactura

Los proveedores deben vigilar por las buenas préacticas de higiene y manejo
de los camiones repartidores de manera tal que se evite la contaminacion de
los productos en los procesos de transporte.

En agunas ocasiones, € proveedor debe contratar servicios de transporte de
terceros, por 10 que es importante que esos transportistas estén debidamente
informados sobre el proceso de entrega de la mercaderia.



