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RESUMEN

El presente trabajo de investigacién trata sobre la implementacion del sistema comercial Forecast
en el proceso de adquisicién de materiales de la empresa Huemura SAC y su influencia en la
gestion logistica de importaciones.

El diagndstico que se ha realizado en la empresa Huemura SAC, nos ha mostrado deficiencias en
los siguientes puntos: seguimiento, control, metas de ventas no establecidas por periodos; pedidos
gue no eran entregados a tiempo, inconformes e incompletos; falta de respuesta a los pedidos por
las diferentes areas de la empresa; sobre costos de almacén y duda razonable; retraso en
entregas y distribucion de los productos; y demora en almacén, por lo tanto se ha propuesto un
sistema de mejora continua en los procesos de importaciones de los productos en la empresa(
sistema comercial Forecast). Entonces esta propuesta se presenta con el fin de mejorar, y que al
implementarse, se logrard una reduccion de costos considerable, y asi se evitaran los problemas
antes mencionados

Posteriormente se utilizé la prueba de diferencia de medias porque se realiza para situaciones en
donde la misma personas han sido medidos en dos ocasiones distintas por ejemplo un pre- test y
un post- test, y como resultado se obtuvo una variacién positiva en la cual se concluye que la
propuesta de un sistema de gestidn logistica de importaciones basado en el uso eficiente del
sistema Forecast, sea significativa y aprovechada por la empresa Huemura S.A.C para que
puedan seguir mejorando su gestién

La Propuesta de Mejora, muestra un aumento del 30% en la eficiencia del proceso de logistica ya
gue se evita que el capital en los almacenes de la empresa (sobre stock) sean utilizados de
manera eficiente, y asi se recupera la pérdida de mercaderia posibilitando un incremento en la
rotacion de los inventarios y un adecuado analisis de las proyecciones de venta y la gestion del
proceso de logistica para incrementar la rentabilidad.

Finalmente se recomienda que al realizar esta propuesta de mejora en la obra, el personal
involucrado en el &rea de logistica, en su totalidad, debera estar debidamente enterado del
contenido de este trabajo, con la finalidad de evitar puntos débiles y fortalecer la gestion misma,
facilitando lograr los objetivos de la empresa.

Br. Catpo Rodriguez, G; Br. Ramirez Gonzales, S 9
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ABSTRACT

The present research work is about the implementation of the Forecast commercial system in the
process of acquisition of materials of the company Huemura SAC and its influence in the import
logistics management.

The diagnosis that has been made in the company Huemura SAC, has shown deficiencies in the
following points: monitoring, control, sales goals not established by periods; Orders that were not
delivered on time, nonconforming and incomplete; Lack of response to orders by different areas of
the company; On warehouse costs and reasonable doubt; Delay in deliveries and distribution of
products; And delay in warehouse, therefore a system of continuous improvement in the processes
of imports of the products in the company (Forecast commercial system) has been proposed. Then
this proposal is presented in order to improve, and that when implemented, a considerable cost
reduction will be achieved, thus avoiding the aforementioned problems

Subsequently, the mean difference test was used because it is performed for situations where the
same persons have been measured on two different occasions, for example a pretest and a posttest,
and as a result a positive variation was obtained in which Concludes that the proposal of an import
logistics management system based on the efficient use of the Forecast system is significant and
taken advantage of by the company Huemura SAC so that they can continue to improve their
management

The Improvement Proposal shows a 30% increase in the efficiency of the logistics process as it
avoids that the capital in the warehouses of the company (over stock) are used efficiently, thus
recovering the loss of merchandise making it possible An increase in the turnover of the inventories
and an adequate analysis of the projections of sale and the management of the logistics process to
increase the profitability.

Finally, it is recommended that in making this proposal for improvement in the work, the personnel
involved in the logistics area, in its entirety, should be properly aware of the content of this work, in
order to avoid weak points and strengthen the management itself, Facilitating the achievement of the
company's objectives.

Br. Catpo Rodriguez, G; Br. Ramirez Gonzales, S 1
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1 Realidad problemética

A partir del afio 2010 el comercio internacional se ha convertido en una actividad
importante para el desarrollo de nuestro pais y esto fomenta la productividad.

Desde hace ya unos afios los paises han ejercido el comercio de forma multilateral y
fluida, las fronteras se han acortado y eso hace factible el intercambio de bienes y
servicios entre dos o mas paises todo ello indica que el aislamiento econémico ha
guedado atras (Brandly, 2005).

Las condiciones del mercado actualmente ocasionan una elevada competencia en el
sector de Distribucién mayorista por lo que las empresas estan buscando reducir sus
costos para ofrecer un mejor precio de venta con la calidad exigida por el cliente,la
globalizacion de la economia y el fuerte incremento de la competencia obligan a las
empresas a optimizar los recursos de los cuales disponen, con el objetivo de generar
ventajas competitivas que les permitan obtener ingresos y beneficios, propiciando su
viabilidad econdmica y su crecimiento. Por ello, la gestion adecuada de las operaciones
empresariales y el control de los gastos, son aspectos vitales para la subsistencia de
las organizaciones (Gonzales de la Rosa, 2013).

El Perd ha experimentado un crecimiento constante en sus exportaciones desde el
2009 hasta el 2012, sin embargo en el afio 2014 las exportaciones alcanzaron US$ 3
149 millones, monto que representé una caida de 18% con respecto al afio 2013.
Este resultado estd asociado fundamentalmente al descenso en 24 % de las
exportaciones tradicionales (US$ 1087 millones) (Ministerio de comercio Exterior y
Turismo, 2014).

En cuanto a las importaciones en diciembre de 2014 las importaciones peruanas
llegaron a US$ 3207 millones, lo que representa una caida del 1 % con respecto a
similar mes del afio 2013. Las importaciones de Bienes de capital y materiales
construccion (US$ 1052 millones) aumentaron en 1%, las importaciones de
Materias Primas y Productos intermedios (US$ 1419) disminuyeron en 6%, mientras
que los bienes de consumo (US$ 735 millones) aumentaron en 7%. Con este
resultado las importaciones totales Enero — Diciembre sumaron US$ 43 281 millones,
lo cual representa un incremento de 2.6 % respecto al mismo periodo del 2012.
(«Mincetur - Ministerio de Comercio Exterior y Turismo Mincetur | Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo», s. f.)

El planeamiento de ventas y la gestion logistica estan estrechamente ligadas,
podemos decir que la gestién logistica viene a ser un proceso que crea un valor
importante en la optimizacion del uso de los recursos; con la expansion del comercio,
la llegada de la globalizacion vy los tratados de libre comercio, ha permitido hacer que
las empresas sean mas competitivas. No solo pueden vender sus productos fuera de
su pais de origen y competir a nivel internacional sino que también pueden adquirir
materia prima de mejor calidad y a menor precio. Es por estos motivos que se habla
de logistica y comercio internacional.

Se le denomina proveedor a la persona o empresa que abastece a otras empresas
con bienes o servicios, los cuales seran transformados para ser vendidos
posteriormente o directamente se compran para su venta (Economic, 2012).

Los bienes adquiridos estan dirigidas directamente a la actividad o negocio principal
de la empresa que los compra.

Br. Catpo Rodriguez, G; Br. Ramirez Gonzales, S Pag. 11
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Para que una compaifiia inicie sus actividades, necesitan adquirir existencias y servicios
y para ello necesitan de un proceso de busqueda y seleccion de sus proveedores que
estén en capacidad de abastecerlos con productos mas adecuados a sus necesidades,
este proceso es normalmente realizado por el area de Compras. El fin de todo esto es
elaborar una lista de los posibles proveedores y después de un andlisis exhaustivo,
seleccionar al mas adecuado.

Cuando se ha seleccionado un proveedor se deben tomar en cuenta factores tales
como, cotizacién, precio, calidad, tiempo de entrega, forma de pago, seriedad, validez
de la oferta, de igual forma cuando se adquiere un producto por importaciones debe
analizar los costos de la existencia mas los costos del procedo de importacién del
producto hasta que esta en nuestros almacenes listo para su distribucion.

El costo de importacién incluye el precio de compra, més todos los gastos incurridos
para poner el producto importado en el almacén de la empresa. Estos gastos
adicionales estan constituidos por fletes, seguros impuestos afectos al producto
adquirido, transporte nacional, gastos aduaneros, adicional a ello los gastos
administrativos generados por los entes que ejecutan la compra (Cuenca, 2010).

Huemura SAC es una empresa peruana con mas de 17 afios en el mercado nacional
dedicada a la importacién y distribucién de materiales para la industria y construccion.

Sus productos son importados directamente de los fabricantes, los cuales cuentan
con la calidad necesaria para su libre comercializacion en el mercado y que cumplen
con los requisitos establecidos en la normativa técnica nacional.

El proceso de compras se ve apoyado en base al planeamiento comercial que se
realiza dentro de la organizacién, desde hace 3 meses se viene poniendo en
ejecucion el uso de un sistema Forecast el cual permite evaluar datos histéricos para
planificar las ventas de los siguientes periodos. Los presupuestos considerados
usualmente como parte fundamental de las finanzas, se convierten entonces, en el
principal apoyo a la estrategia comercial de la empresa; proporcionando una serie de
controles y parametros para la toma de decisiones; y visualizando cuantitativamente
la situacién de la empresa en un momento dado (objetivos del plan maestro).

El prondstico de ventas es la parte central del proceso estratégico de planeacién puesto
gue se convierte en la piedra angular de toda planeacién, presupuestacion y toma de
decisiones operativas de la empresa. Los gerentes de ventas se preocupan por cinco
niveles del calculo de demanda que ayudan en el proceso de definir el verdadero
potencial del mercado, pero que no se tocaran a fondo por no tratarse del tema central
de este trabajo de investigacién, sin embargo se mencionaran como referencia a
continuacion (Anderson, 1992).

Es importante que las empresas reconozcan que el empleo de instrumentos de
planeamiento en las ventas tiene una repercusion en la gestion logistica y en los
resultados reflejados cuantitativamente.

1.2 Formulacién del problema

¢,De qué manera la aplicacion del sistema comercial FORECAST influyé en la gestion
logistica de la Empresa HUEMURA SAC en el periodo 2015 — 20167
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1.3 Justificacion

Es evidente que el sector industrial es un verdadero motor para la economia y el
desarrollo de un pais, es una actividad que dinamiza el desarrollo y que impulsa el
progreso. Por estas razones, el comercio de distribuciéon mayorista es percibido como
un sector muy importante.

1.3.1 Justificacion teérica

La presente investigacion encuentra su justificacién en los Procesos de mejora
continua de las empresas.

El mejoramiento continuo, mas que un enfoque es una estrategia y como tal
constituye una serie de programas generales de accién y despliegue de recursos
para lograr objetivos completos en todos los procesos en que se aplique

Desde el Método General de Solucién de Problemas (considerado el mas simple y
antiguo) hasta los contemporaneos como el Programa Permanente de Mejoramiento
de la Productividad (Pacheco, 1993) tiene como puntos comunes los siguientes;

. Caracter ciclico.

. Demandan participacién activa y compromiso del recurso humano.

. Recorren el camino sintoma — causa — solucion, reforzando la necesidad
del diagnéstico.

. Contribuyen a la creacién de una cultura organizacional.

. Marcado énfasis en el desempefio vinculado a los objetivos.

. Papel preponderante la direccién con un enfoque estratégico.

. Requieren del control y evaluacion de los resultados mediante
indicadores.

1.3.2 Justificacién aplicativa

La presente investigacion encuentra su justificacién practica en que ayudara a la
empresa Huemura SAC a que se produzcan mejoras en la gestion logistica
dandole el pleno conocimiento de cuéles son las variables que fomentaron estos
resultados favorables tras la aplicacién del sistema planteado

1.3.3 Justificacion valorativa

La realizacién de este trabajo expone la importancia que tiene para generar una
administracion eficiente y sea un punto clave para ser mas competitivos en el
mercado; .permite visualizar, entender y comprender los efectos de las
proyecciones comerciales en la eficiente gestion logistica.

1.3.4 Justificacion académica

Esta investigacion tiene como fin académico ser de gran aporte en la carrera de
administracion y negocios internacionales ya que marcara un precedente para
que el comercio internacional siga siendo materia de estudio y andlisis en los
diferentes cursos de Logistica y distribucion fisica internacional.
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1.4 Limitaciones

a. La cantidad de tiempo requerido fue muy corto para hacer un estudio mas
detallado de cada proceso dentro de la cadena de suministro.

b. Que los estudios y logros realizados no sean tomados en cuenta después de
haber mostrado la mejora.

c. Para hacer una correcta investigacion a través de entrevistas, los trabajadores del
area de logistica y comercial, no cuentan con todo el tiempo disponible.

1.1. Objetivos

1.5.1 Objetivo General.

Evaluar de qué manera la aplicacion del sistema comercial Forecast influyd en
la gestidn logistica de importaciones de la empresa Huemura SAC en el
periodo 2015 — 2016.

15.2 Objetivos Especificos.

1) Diagnosticar la situacion de la empresa en las areas comercial e importaciones
antes de aplicar es sistema forecast en la gestion en los afios 2015- 2016.

2) Diagnosticar la situacién de la empresa en las areas comercial e importaciones
durante la aplicacion el sistema forecast en la gestion del afio 2016.

3) Proponer un sistema de gestidn logistica de importaciones basado en el uso
eficiente del sistema Forecast en la empresa Huemura SAC en el afio 2016.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Para dar soporte y apoyo al tema de investigacion, se han revisado algunos estudios
con respecto al mismo tema. Asi se obtiene lo siguiente:

Tal como sefiala Hernandez (2001) en su tesis “Modelo de Presupuestacion de
ventas y control de compras para una comercializadora de calzado en la Zona
Metropolitana de Guadalajara” , Los pronésticos de ventas, forman parte de la
estrategia comercial de una empresa, y esta a su vez de la planeacion. Ambas
elementos fundamentales de la administracién del negocio propiamente dicho, antes de
formar parte de su actividad financiera.

Las proyecciones de venta son dindmicas, al igual que nuestro mercado y la infinidad
de factores que lo influyen. La manera de disminuir esta incertidumbre seria
detectando aquellos factores que tienen mayor influencia sobre el mercado, y por lo
tanto sobre la estacionalidad de las ventas. Habria que evaluar el costo beneficio de
una desviacion del 10% que en general no es perjudicial para la empresa, en
comparacion con la elaboracion de una investigacion que de momento requerird de una
inversion mas o menos grande.

La conclusibn de esta publicacién es: que la evaluacibn como en todo proceso
administrativo es indispensable pero antes, lo es el establecimiento de objetivos para
los varios procesos inherentes a la empresa que estén relacionados directamente con
las ventas y por lo tanto con las compras es aspectos como: la rotacién y el nivel de
inventarios, el capital de trabajo y la estrategia comercial que haran una empresa mas
rentable y por lo tanto, con mayor valor para el mercado y para los inversionistas de
dicho negocio.

Por otro lado, Saavedra (2011), en su tesis “Programa de prondstico de ventas
basado en métodos cualitativos y cuantitativos”, sefiala que este programa de
prediccién permite entender mejor el proceso de elaboracién de prondsticos, evitando
y aclarando errores que las personas comenten en el momento en que elaboran sus
prondsticos.

Este programa combinard un factor importante, que es la inclusién de dos componentes
gue normalmente no usan otros programas: la componente ciclica y la componente
irregular, indica que las empresas realizan pronésticos de la demanda de sus productos
0 servicios para calcular sus ventas futuras (prondstico de ventas) y establecer sus
planes de produccién

(Requerimientos de materiales, insumos, etc.).

Se sabe que muchas empresas no consideran otras componentes, y emplean un
sistema de pronéstico lineal y simple. Esto trae consigo que los ajustes que ellos hacen
sean muy alejados de la realidad y no reflejen la verdadera demanda.

Finalmente, Cardenas (2013), “Andlisis y Propuestas de Mejora para la Gestion de
Abastecimiento de una Empresa Comercializadora de Luminarias” afirma que el
prondstico de la demanda, la frecuencia de colocacion de compras y el nivel y la gestion
de compras e inventario deben estar completamente vinculados entre si para tener un
inventario adecuado para las ventas mensuales. Las proyecciones son de vital
importancia para que la meta mensual de ventas esté alineada al pronéstico valorizado,
para que las compras de abastecimiento no generen sobre stock.

Los autores indican la importancia, de los prondsticos para el planeamiento
estratégico de las operaciones principales de la empresa, ya sea de
aprovisionamiento (compras) o de distribucion (ventas).
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2.2 Bases Teodricas

Como ya es de nuestro conocimiento, las empresas han evolucionado apoyadas en estrategias de
gestion que les han permitido mantenerse, crecer posicionarse estratégicamente en este mercado
competitivo, en la presente investigacion es necesario aclara algunos fundamentos teéricos que
posteriormente permitiran reforzar y redisefiar los procesos de gestion logistica de importaciones
para el éxito de la empresa Huemura SAC.

2.2.1 Demanda

Kotler (2002) afirma que la demanda es el deseo que se tiene de un determinado
producto, estando respaldada por una capacidad de pago. De donde se infiere que la
demanda define la relacion entre la cantidad de un bien o servicio que los clientes y
consumidores estan dispuestos a comprar y el precio de ese bien o servicio en particular.
La relacion entre la cantidad y el precio es inversamente proporcional dado el hecho
de que las personas estan dispuestas a comprar mas cantidad a un menor precio y
viceversa. Uno de los supuestos para que exista demanda es el hecho de que todas las
personas tienen capacidad de compra o adquisitiva.

Algunas de las variables que afectan la demanda son:

El ingreso de personas
Los gustos y preferencias del consumidor
El precio de los productos relacionados.

El ingreso de las personas delimita hasta qué punto las personas estan dispuestas a
gastar por un bien o servicio en particular. Los gustos del consumidor vienen relacionados
con la calidad del bien o servicio y su utilidad. Finalmente, el precio de los productos
viene definido por el mercado. Dependiendo del tipo de bien o servicio y del nimero de
oferentes y demandantes se fija un precio de mercado que define el equilibrio entre la
oferta y la demanda (Fleitas, 2010).

2.2.1.1 Unidades Estadisticas de Proyeccién de Demanda

Las unidades estadisticas son valores estadisticos que representan una
ponderacion relacionada con la necesidad de un determinado producto en un
consumidor promedio. Son de gran utilidad porque permiten comparar los niveles
de ganancia de elementos de distinta naturaleza y asi conocer cuales
representan mayores ingresos para ya compariia y por lo tanto cuales son los
productos y categorias clave en el mercado de cada pais.

La mayor importancia de las unidades estadisticas viene dada cuando se hace
una proyecciéon general de ventas. Al hacer los célculos utilizando unidades
estadisticas se pueden hacer comparaciones entre articulos de distintas
categorias, no solo a nivel de ventas sino a nivel de volumen, esto debido a
gue para la compafiia no es lo mismo vender una caja de un producto costoso
gue una caja de un producto econdmico. Una vez que las ventas fueron
ponderadas, se puede proceder a calcular otras variables.

2.2.1.2 Ventas

La venta de un bien dada por la transaccion econdmica derivada de la oferta de
un bien y su respectiva demanda, dirigida por un precio establecido por el
mercado (Pindyck, 2001). Las ventas pueden ser medidas de mdltiples formas
y se dividen en dos grupos: (Llamas, 2004).

- Ventas directas: Son aquellas que se realizan directamente a los

consumidores fuera de locales o establecimientos comerciales particulares.
- Ventas indirectas: Son aquellas ventas realizadas gracias a un
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intermediario como tiendas detallistas o establecimientos.
Existen tres tipos distintos de ventas:
2.2.1.2.1 Ventas Brutas:

Las ventas brutas son calculadas multiplicando el precio de un producto
(ponderado por su unidad estadistica) por la cantidad vendida. En compafiias
con presencia en varios estados es comun convertir las ventas brutas en
dolares para comparar unas con otras, por lo cual el tipo de cambio forma
parte del calculo.

PRECIO UNI T ARI O * CANTID AD x

it

VB =

2.2.1.2.2 Ventas Brutas con descuentos:

Las ventas brutas con descuentos son calculadas tomando las ventas
brutas y restando los descuentos logisticos que se ofrecen a los clientes.

Los descuentos logisticos son reducciones de precios que se hacen a
determinados clientes como distribuidores o mayoristas locales que hacen
compras que cumplan con determinados requisitos que facilitan el proceso
de ventas de. Por ejemplo, elementos como el pronto pago, la compra de
un furgdn de mercancia o de un camién, representan descuentos logisticos
y por lo tanto el cliente se ve beneficiado por ello en la factura final. Al aplicar
estos descuentos a las ventas brutas es obtiene la siguiente expresion:

VBD = X (1 - % 6006006006

2.2.1.2.3 Ventas Netas:

Las ventas netas son calculadas luego de restarle al NSR dos tipos de
inversiones:

* Fondo de Desarrollo de negocios Este tipo de inversion se encuentra
enfocada principalmente en los clientes. El objetivo es lograr una promocion
de las marcas que ofrece la compafiia a cambio de iniciativas que
promuevan la mejoria del establecimiento de compra o de algin elemento
de mercadeo que beneficie tanto al cliente como a la compaiiia.

* Reduccién Temporal de Precios:

Este tipo de inversién se encuentra relacionada con el consumidor final, la
forma en la que se ejecuta es por medio de ofertas. Estas ofertas deben
transmitirse a lo largo de la cadena de suministro para llegar hasta el
consumidor final y que éste sea el beneficiado.

2.2.1.3 Herramientas tecnoldgicas de Prediccién Comercial.

Una herramienta tecnolégica es la composicion de instrumentos para facilitar el
desempefio de determinadas actividades por medio de la tecnologia. En otras
palabras, las herramientas tecnolégicas son programas o instrumentos
informéaticos que permiten la ejecucion de tareas de una forma sencilla y
computarizada (Arango y Ricarte, 2006).
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Gracias al uso de herramientas tecnologicas es posible disefiar sistemas que
faciliten las tareas y actividades que se desarrollan en distintas areas
empresariales. Las herramientas tecnologicas se caracterizan por servir de
base para la creacion de distintos sistemas que tengan propdésitos diversos en
el ambiente en el que sean implementados.

2.2.1.3.1. Proceso de Proyeccion de Ventas o Forecast

El Forecasting consiste en la estimacién y el andlisis de la demanda futura para
un producto en particular, componente o servicio, utilizando inputs como ratios
histéricos de venta, estimaciones de marketing e informaciéon promocional, a
través de diferentes técnicas de prevision.

En este sentido, el forecasting en logistica abarca la prediccion de la demanda
con el objetivo de mejorar el flujo de informacion en la cadena de suministro de
las empresas y por tanto preparar a la organizacion en el sentido de medios
técnicos, humanos y financieros para soportar las operaciones futuras de la
empresa; estimacion de compras, produccion, necesidades de almacenaje,
transportes, etc.

El Sistema Forecast es una estimacién de las ventas netas de la compafia
cada cierto periodo definido por la misma. Los meses referenciales historicos son
aquellos en los cuales ya se conoce cuanto se vendié a nivel de volumen, ventas
brutas y ventas netas. Por lo tanto, a medida que la proyeccion se acerca
de un mes a otro, gana en precision porque es necesario proyectar un menor
namero de meses.

La proyeccion es la accion de lanzar un cuerpo pesado o la representacion de
un cuerpo, sobre un plano. Podemos concluir que los 3 son complementarios,
mas no iguales, pero para fines de este trabajo nos referiremos a ellos sin
discriminacion.

La planeacién es la primera tarea del administrador o director, porque
proporciona la direccion y la estrategia  para todas las decisiones y las
actividades de la empresa.

Como parte del plan maestro de una empresa se establecen las estrategias,
usualmente para cada una de las &reas que la integran (publicidad,
comercializacion, finanzas, contabilidad, produccion, compras). Si tomamos en
principio el concepto de mercadotecnia, todas estas actividades o estrategias
estaran enfocadas a lo que el mercado necesita, desea o teme y apoyaran una
estrategia de comercializacion conjunta que satisfaga dicho mercado y a la vez
genere utilidades para la empresa.

El pronéstico de ventas es la parte central del proceso estratégico de
planeaciéon puesto que se convierte en la piedra angular de toda la planeacion,
Presupuestacién y toma de decisiones operativas de la empresa. Los gerentes
de ventas se preocupan por cinco niveles del célculo de demanda que ayudan
en el proceso de definir el verdadero potencial del mercado, pero que no se
tocaran a fondo por no tratarse del tema central de este trabajo de
investigacion, sin embargo se mencionaran como referencia a continuacion:

La capacidad del mercado: es la cantidad méxima de un producto o
servicio que el mercado podria utilizar sin importar el precio del producto.
El potencial del mercado: es la mayor venta posibles en toda una
industria de un producto o servicio a los largo de un periodo determinado.
El potencial de ventas: es el potencial de la mayor participacion del
mercado que una empresa determinada puede esperar alcanzar.

El prondstico de ventas: es la mejor estimacion de las ventas en dinero
0 en unidades de la empresa a alcanzar durante un periodo
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determinado bajo un plan propuesto de marketing (tema de
investigacion de esta tesis).

Las cuotas de ventas: son las metas u objetivos de ventas que se
asignan a vendedores individuales o a la fuerza de ventas en su
totalidad.

2.2.1.3.1.1. Propositos de un presupuesto

Los presupuestos sirven para tres propdsitos principales: planeacion,
coordinacion y control de las actividades de la empresa.

A)

B)

C)

Planeacién. Para lograr las metas y objetivos del negocio, los gerentes
deben delinear las tareas esenciales y estimar sus costos. De este
modo, el fijar presupuestos es una clase de planeaciéon de utilidades
debido a que es un plan operacional expresado en términos financieros y
disefiados para proporcionar una guia de accién tendiente al logro de los
objetivos de la empresa. A pesar de que el periodo tipico de un
presupuesto es un afo, existen presupuestos de corto alcance para fines
de facilitar su control, especialmente en empresas que tienen ventas
estacionales. Algunas organizaciones operan sobre un presupuesto
continuo al proyectar un mes o un trimestre por anticipado cada vez que
termina un mes o trimestre. Este procedimiento fuerza a los gerentes a
revisar continuamente y actualizar su presupuesto en respuesta a las
oportunidades y problemas externo e internos.

Coordinacion. Para obtener resultados con sinergia de una mezcla de
marketing coordinada, los presupuestos de todas las funciones de
marketing en especial ventas necesitan integrarse muy estrechamente. A
menos que sean complementarios y cooperativos todos los departamentos
0 areas de la empresa, los presupuestos no se utlizaran de forma
eficiente.

Control. Los presupuestos también proporcionan estandares financieros
para evaluar resultados reales contra cifras que se presupuestaron.
Cualquier diferencia es una desviacién del presupuesto, ya sea en su
aplicacion o en su veracidad respecto a la realidad. Las desviaciones
favorables indican areas en las que el gerente podria reducir presupuestos
futuros, en tanto que las desviaciones desfavorables revelan costos no
anticipados que requieren analisis y acciones correctivas.

2.2.1.3.1.2 Ventajas que brindan los presupuestos:

Motiva a la alta gerencia para que definan adecuadamente los objetivos
basicos de la empresa.
Propicia que se defina una estructura adecuada, determinando la
responsabilidad y autoridad de cada una de las partes que integran la
organizacion
Cuando existe la motivacion adecuada incrementa la participacion de los
diferentes niveles de la organizacion
Obliga a mantener un archivo de datos histéricos controlables
Facilita a la administracion la utilizacion optima de los diferentes
insumos.
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Facilita la participacién e integracion de las diferentes areas de la
companiia
Obliga a realizar el control administrativo
Es un reto que constantemente se presenta a los ejecutivos de una
organizacion para ejercitar su creatividad y criterio profesional a fin de
mejorar la empresa.
Ayuda a lograr mayor eficacia y eficiencia en las operaciones

2.2.1.3.1.3 Importancia de Forecasting

En la actualidad, la disposicién de forecast o previsiones de demanda, constituye
una parte fundamental de la logistica por las implicaciones que una variacién en
ésta supone en los principales procesos de la cadena de suministro (gestion
de stocks, aprovisionamiento, transporte, fabricacion, nivel de servicio, etc.) y por
los beneficios que proporciona su correcta estimacion y control.

IMPORTANCIA DEL FORECASTING

FORECASTING
)
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= | | — —
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GESTION DE
TRANSPORTE

> Planificacion de

FABRICACION
> Planificacion de

la produccion.

medios
humanos y
materiales.

2.2.1.3.1.4 Tipos de Proyecciones

A) Proyecciones Mayores:
Son aquellas que se ejecutan cada trimestre y tienen como fin hacer la
proyeccién desde el mes siguiente al que se ejecuta hasta el final del afio
fiscal. Son cuatro proyecciones mayores a lo largo del afio fiscal:

Proyeccion FPF: Es la primera proyeccién que se hace para el siguiente
afno fiscal, se ejecuta entre Febrero y Marzo del afio Fiscal anterior. Se
hace una proyeccion para todo el afio fiscal desde julio hasta junio.

Proyeccién de Octubre: Es la segunda proyeccion que se hace en el afio
fiscal, se ejecuta en agosto y hace una proyeccién de ventas desde
septiembre hasta junio.
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Proyeccion de Enero: Es la tercera proyeccion del afio fiscal, se realiza
en el mes de noviembre y hace una proyeccién de ventas desde diciembre
hasta junio.

Proyeccion de Abril: Es la cuarta proyeccién del afio y consiste en hacer
la estimacion de las ventas desde mayo hasta junio.

Proyecciones Menores:

Estas proyecciones tienden a hacerse entre los meses de proyecciones
menores y tienen como objetivo hacer ajustes a las proyecciones mayores
en caso de que hayan cambiado las condiciones de la estimacion anterior
en forma considerable. De igual forma son (tiles para corregir errores que
se hayan cometido en estimaciones previas y permiten llevar un mejor
seguimiento de los nuevos productos que se piensan ingresar en cada
mercado mes a mes.

Finalmente agilizan la ejecucion de proyecciones mayores ya que siempre
se van a ingresar cambios contra la proyeccién del mes anterior y no
contra la Gltima proyeccion mayor hecha.

2.2.1.3.5. Definicion del Proceso Forecast

Las compaiiias deben tener definido el proceso de elaboraciéon de Forecasts,
de manera que permita establecer y conocer con exactitud:

Las actividades relacionadas con el proceso del desarrollo de Forecasts son:

1.- Generar Forecasts estadisticos a partir de la demanda histérica
siempre que existan. A partir de las ventas historicas, es decir, de datos
mas 0 menos cuantitativos se generan los Forecasts con la técnica de
desarrollo utilizada por la companiia (medias moéviles, regresién, modelos
economeétricos, etc.). Asimismo, debe incluir el resultado del analisis de
la coyuntura y del estado del mercado.

2.- Integrar la demanda actual al forecast utilizado. Las compafiias
deberian utilizar indicadores de la demanda para mejorar los forecasts,
por ejemplo, deberian tener conocimiento sobre la cantidad de ventas
gue han perdido por roturas de stocks, la informacién de las primeras
ventas (desviacibn acumulada), etc. Incorporando y asumiendo esta
informacion, se consigue obtener un mejor entendimiento sobre la
demanda real de cada producto, el cual permite hacer mejor la
estimacion de las ventas perdidas y del forecasting futuro.

3.- Incorporar_informacién cualitativa. Una vez elaborado y actualizado
el forecast con la informacion que se disponga, se debe realizar un
proceso de analisis y de aportacidon personal, en base a la experiencia
y conocimiento del &rea responsable de su realizacion.

4.- ldentificar y resolver problemas. Las comparfias deben disponer de
un sistema de identificacién de los errores del forecasting, de manera
gue pudiera mejorar la precisién de los Forecasts futuros.

5.- Revisar forecast. Antes de dar por finalizado el forecast es
aconsejable revisar y analizar los resultados que se obtienen. Por
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ejemplo, contrastarlo sobre el real anterior, ver detalles a bajo nivel de
agregacion, etc.

6.- Finalizar el forecast. La finalizacion del forecast implica la
elaboracién de la documentacién soporte para la presentacion a la
direccion.

2.2.1.3.6. Mejora del Forecast

Segun un estudio elaborado por Marshall L.Fisher, Ananth Raman y Anna
Sheen McClelland, las empresas pueden mejorar significativamente la
precisibn de sus Forecasts mediante la realizacion de las siguientes
actividades:

Actualizar las previsiones en base a los datos iniciales de las ventas. Las
compaiiias distribuidoras que explotan esta informacion y la utilizan para la
planificacion de la produccion e inventarios, pueden multiplicar mas de la
mitad sus beneficios (sobre todo distribuidores de productos ciclos de vida
cortos, como libros, muasica, ropa, etc.).

Los gréficos siguientes muestran cémo el forecast realizado en base a la
informacion de la red de ventas tiene un error del 55%, mientras que el
forecast realizado y actualizado a partir de los datos de las ventas iniciales
muestra un error del 8%:

Analizar la precision de los Forecasts.

Es necesario conocer el grado de error del forecast elaborado. Para ello, la
compafia debe establecer mecanismos de control y andlisis de los
Forecasts, detectar las desviaciones en relacién con las ventas reales,
analizar las causas, establecer las acciones de mejora oportunas para
asegurar la fiabilidad en futuros Forecasts. El andlisis de las causas de las
desviaciones de Forecasts es uno de los aspectos méas relevantes para
asegurar la fiabilidad de los mismos, y sin embargo, es también uno de los
menos practicados.

Probar la aceptacion en el mercado de los nuevos productos, antes y
después de su lanzamiento. Testar los nuevos productos en diversos puntos
de venta antes de su lanzamiento puede orientar y definir las
posibilidades de éxito de un producto.

Utilizar distintos métodos de elaboracién de Forecasts. La mayoria de las
empresas utiliza un solo método de elaboracién de Forecasts, pero es
recomendable la utilizacién sistematica de otros métodos para entender
las diferencias que se generan entre éstos y los normalmente utilizados,
ya que existen tendencias a sobrevalorar o infravalorar los Forecasts,
dependiendo de los departamentos facilitadores de la informacion y los
objetivos de éstos.

2.2.2 Gestién Logistica Integral

La logistica es un concepto desarrollado desde hace mucho tiempo, sus inicios fueron en el
contexto militar y fue hasta después de la segunda guerra mundial que se empez6 a tomar en
cuenta en el mundo empresarial y a reafirmar su importancia para el desarrollo de las
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empresas de todo nivel. En sus inicios, la logistica era contemplada Unicamente como un
centro generador de costes sin capacidad de diferenciacion (Ronald, 2004).

Con el transcurso de los afios, la globalizaciéon de la economia y la consiguiente apertura de
nuevos mercados distanciados geograficos fueron cambiando la percepcion de la logistica
hacia nuevas dimensiones, en las que la funcién logistica permitia ventajas competitivas
basadas en un mayor valor agregado para los clientes(David, 2008). En ese sentido, el
concepto de logistica ha experimentado un conjunto de transformaciones gracias al aporte de
muchos especialistas en el mundo, consiguiendo evolucionar desde el manejo del flujo de
materiales hasta la logistica integral. A lo largo de las siguientes lineas, se abordaran un
conjunto de temas que permitirdn al lector profundizar y consolidar el concepto logistico bajo
un enfoque de gestion integral.

2.2.2.1 Logistica

El concepto de Logistica ha tenido una evolucién importante a lo largo de la historia,
Carmen Berdugo y Carmena Luna resumen la evolucion de la Logistica de la siguiente
manera: “fue desarrollado inicialmente en el campo militar por el Departamento de
Defensa de los Estados Unidos asociado a la adquisicion, conservacion y suministro de
los recursos necesarios para las acciones militares. Con el surgimiento y desarrollo de
los enfoques modernos de direccion, este concepto y sus aplicaciones han venido
evolucionando, abarcando cada vez méas el andlisis de las diferentes areas que
intervienen en las organizaciones.” (Berdugo, Carmen; Luna, Carmenza 2002: 14)

Segun (Nick, Michael, 2007:1), sostiene que la misién de la logistica es absorber las
inflexibilidades relacionadas con las compras o a la produccién, las cuales se traducen
en superficies para almacenar (“guardar”) los materiales. Adicionalmente, la logistica es
clave para lograr el maximo de eficiencia y efectividad, lo cual teéricamente se puede
resumir asi:

Eficiencia porque entre menos tiempo permanezca un producto en cada una de las
etapas de una cadena logistica, menores costos se agregaran al valor final del
producto y se abastecera el mercado con mayor rapidez.

Efectividad porque menores gastos se pueden traducir en mayores utilidades
operacionales.

2.2.2.1.1 Cadena de Abastecimiento

El termino Administracién de la Cadena de Abastecimiento ha crecido
significativamente en uso y popularidad desde la década de los ochenta,
aungue se presenta con frecuencia confusién respecto a su significado, ya
que muchas personas lo utilizan como sinénimo de Logistica.

“La logistica tradicional se relaciona solamente con el movimiento fisico de
materiales y son las areas anexas como Compras o Produccion, Comercial
0 Ventas, quienes definen su ambito de actuacion. La mision de la logistica
se centra en absorber las inflexibilidades y mover los productos, dentro de los
marcos establecidos, hacia los clientes. Es aqui donde surge el concepto
de la gestion de la cadena de suministro, el cual no es un nombre nuevo para
las tareas logisticas tradicionales, sino es una redefinicion de su radio de
accion o cobertura.” (Nick, Michael, et. al 2007: 1).

2.2.2.1.2. Compras y aprovisionamiento

2.2.3.1.2.1. Definiciéon

Es el proceso mediante el cual la empresa obtiene los materiales y
productos necesarios para dar continuacion a la produccién de sus
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productos y para la posterior comercializacion de los mismos (German,
2009).Este proceso esta generalmente asociado al proceso de compras ya
que es mediante este proceso que la empresa obtiene lo necesario para llevar
a cabo sus actividades.

2.2.3.1.2.2. Objetivo

El objetivo es asegurar que las compras y aprovisionamiento cumplan con los
requisitos establecidos entre la empresa y sus proveedores (Ortiz, 2004)

2.2.3.1.2.3. Indicadores de gestion

Los siguientes son tres de los indicadores de mayor utilizacion en la gestion
de operaciones:

Calidad de los pedidos generados. El objetivo es controlar la calidad de
los pedidos generados por el area de compras. Para el célculo del valor
del indicador, se debe dividir el nimero de pedidos generados in
problemas entre el total de pedidos generados y expresarlo en términos
porcentuales.

Entregas perfectamente recibidas. El objetivo es controlar la calidad de
los productos/ materiales recibidos, y la puntualidad de las entregas de
los proveedores. Para el calculo del valor del indicador, se debe dividir
el nimero de pedidos rechazados entre el total de érdenes de compra
recibidas y expresarlo en términos de porcentaje.

Volumen de compra. El objetivo es controlar la evolucién del volumen
de compra en relacion con el volumen de venta. Para el célculo del
valor del indicador, se debe dividir el valor de compra entre el total de las
ventas y expresarlo en términos de porcentaje

2.2.2.1.3. Distribucioén Fisica Internacional:

Conocida también como DFI por sus siglas, es el proceso logistico que se desarrolla en
torno a situar un producto en el mercado internacional buscando cumplir con los términos
negociados entre la empresa vendedora y el comprador (Villamizar, 2011). El propésito
es reducir al maximo los tiempos, los costos y el riesgo que se puedan generar
durante el trayecto desde el punto de origen hasta el punto de destino.

2.2.2.1.3. Importaciones:

Segun el Cdédigo Organico de la Produccién, Comercio, e Inversiones (2010:29), describe
:“Es el régimen aduanero por el cual las mercancias importadas desde el extranjero o
desde una Zona Especial de Desarrollo Econdmico pueden circular libremente en el
territorio aduanero, con el fin de permanecer en él de manera definitiva, luego del
pago de los derechos e impuestos a la importacion, recargos y sanciones, cuando
hubiere lugar a ellos, y del cumplimiento de las formalidades y obligaciones aduaneras”.

Es el proceso de compra de bienes o materiales de ferreteria desde mercados
internacionales de acuerdo a las normas y procedimientos del pais.

2.2.2.1.3.1 Gestion de Importaciones.

El proceso de compras al extranjero o0 importaciones tiene otros
procedimientos que se detallan de la siguiente manera: al igual que en el
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proceso de compras locales, comienza con un requerimiento de. Luego
pasa a la gerencia para que sea aprobado y/o se modifiquen las cantidades
a pedir.

Una vez aprobado el requerimiento, el encargado de importaciones tiene
que pedir una cotizacién y coordinar el Incoterm a utilizar con el proveedor.
Posteriormente, el encargado de importaciones tiene que sustentar la
cotizacion para que tesoreria pueda realizar la transferencia bancaria a la
cuenta del proveedor segun la condicion de pago establecida por el
proveedor.

La transferencia es efectuada, el encargado de las importaciones escanea
una copia y lo adjunta al correo del proveedor para que pueda empezar con
la produccion del material requerido. Aqui se coordina la fecha de despacho
mas proxima con el proveedor. Luego de cierta cantidad de dias, el proveedor
envia por correo una copia escaneada de la factura de la mercaderia, del
certificado de origen y del packing list. Todo ello antes de despachar en el
lugar acordado (segun el Incoterm escogido). En algunos casos, el encargado
de las importaciones tiene que tramitar el seguro de la mercaderia con una
aseguradora.

Después de ello, el importador coordina con el agente de carga para que este
pueda recoger la mercaderia previamente asegurada y transportarla hasta el
pais de destino. En este tramite, los documentos mencionados anteriormente
son enviados al importador para que pueda desaduanar las mercancias
mediante el agente de aduanas.

De este modo, dicho agente se encarga de realizar todos los tramites
aduaneros y transportar la mercaderia hasta los almacenes de la fabrica
con todos los documentos pertinentes. Posteriormente, el encargado del
almacén verifica la calidad y la cantidad de los materiales comprados, para
luego darle la entrada de mercancias al sistema.

Por dltimo, todos los documentos son entregados al importador para que los
verifigue y asi pasen al area de contabilidad, que se encarga de generar
una factura reserva que considera todos los gastos efectuados por los
servicios del agente de carga y el agente de aduana y finalmente tesoreria
se encarga de efectuar el pago correspondiente. En este punto finaliza el
proceso de importacion (Ortiz Acevedo, 2014).

La gestion de importaciones, comprende una serie de elementos que
determinan la eficiencia del proceso, estos son:

A) Pedido

Segun Casanovas (2003: 19), “es la actividad que origina el movimiento de
los productos y la realizacion de los servicios”. Ademas, menciona que la
“demanda durante el periodo de reposicion mas la cantidad estimada de stock
de seguridad”.

Es el requerimiento de importacién que realiza Huemura SAC de acuerdo a
las necesidades del mercado ferretero trujillano.
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B) Tiempos de Espera o Entrega (Lead Time).

Segun Anaya (2004: 27), “es una expresion genérica utilizada mucho en
logistica para analizar la rapidez del flujo de materiales y que podriamos
definir como el tiempo que media desde que se inicia un proceso operativo
aprovisionamiento, almacenaje fabricacién, distribucién hasta su
finalizacion”
C) Aduana

Segun Acosta (2005), en una explicacibn mas completa caracteriza al
organismo de la aduana:

“Son las unidades administrativas de la administracion publica centralizada,
que tienen como funciones principales: Controlar la entrada y salida de
mercancias. Recaudar los impuestos al comercio exterior. Ejecutar la parte
correspondiente a las politicas econémica y comercial.

La aduana es una entidad publica que controla toda la actividad de
comercio internacional que realizar Huemura SAC, ademéas aplica los
controles en materia de seguridad a través de la verificacion de las
mercancias por dos tipos de canales que son aforo documental y aforo
fisico que es la constatacion de la mercaderia detallada en los documentos
frente al contenido, se lo realiza en presencia de un representante o delegado
por parte del importador.

D) Documentos de Trazabilidad — DUA (Declaracion Unica de
Aduanas)

Para Chavez (2012), en su documental aporta con su conocimiento en el
ambito del comercio internacional definiéndolo como:

“Unica y de caracter personal, consecuentemente se formulara
independientemente por cada importador, exportador o pasajero,
personalmente o a través de un agente de aduanas debidamente autorizado
para el efecto y se presentara bajo el formato determinado por la SUNAT,
sea a través de medios electrénicos o documentales de acuerdo a la
normatividad que para el efecto dicte dicha corporacion”.

Es el documento requisito en el cual consta toda la informacion de
relevancia del importador, asi como también el detalle de la carga, partida
arancelaria, valores e impuestos generados para el estado.

E) Certificado de Origen

Segun Exportafacil (2012), en su portal presenta las caracteristicas del
documento y los lugares que emiten el documento:
“Es el documento que acredita que un producto de exportacién cumple los
Criterios de origen, segln el destino, para ser considerado originario de un
territorio y obtener un trato arancelario preferencial.

F) Conocimiento de Embarque BL

Para el portal Comercio Exterior (2013), a través de sus noticias en la
seccion de Base Legal nos manifiesta “Es un recibo dado al embarcador por
las mercancias entregadas, demuestra la existencia de un contrato de
transporte maritimo y otorga derechos sobre la mercancia. Recibo de las
mercancias puestas a bordo de un barco, firmado por la persona o agente
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que se compromete por contrato a transportarlas”.
G) Factura Comercial

Documento que identifica al vendedor y al comprador de bienes o servicios
donde se asienta el nimero de la factura, la fecha de embarque , el medio
de transporte, la entrega y términos de pago; asi como un listado completo
con la descripcion de los bienes y servicios en cuestién, incluyendo precios,
descuentos y cantidades (Mansur, 2007).
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CAPITULO 3. HIPOTESIS

3.1 Formulacién de la hipoétesis

La aplicacion del sistema comercial Forecast influye de forma positiva en la gestion
logistica de importaciones de la empresa Huemura SAC en el periodo 2015 — 2016

3.2 Operacionalizacion de variables

1.1 Variables
Variable Independiente:

La aplicacion del Sistema comercial Forecast.

Variable Dependiente:
La gestién Logistica de Importaciones de la empresa Huemura SAC.

1.2 Operacionalizacion de variables.
Proceso por el cual se convierte a una variable en un elemento capaz de ser
directamente medible a través de un conjunto de operaciones secuenciales. Requiere
del establecimiento de dimensiones e indicadores especificos de medicion.
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Matriz de Operacionalizacién

VARIABLES
Sistema Comercial
FORECAST

DEFINICION
CONCEPTUAL

La herramienta
comercial Forecast
detalla en una
matriz la
proyeccion de las
ventas en periodos
determinados por el
estratega.(P.

Teijeira, 2013)

LA APLICACION DEL SISTEMA COMERCIAL FORECAST Y SU
INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

DEFINICION
OPERACIONAL

Sistema de
planificacion y
pronostico aceptado
por toda la
organizacion con la
implantacion de
practicas que
permiten el uso

habitual de las
herramientas de

pronostico como
parte de sus
procesos

operativos.(Paggi,
2002)

DIMENSIONES

1)Anélisis
Cuantitativo

Capacidad
mercado

Mercado potencial

Potencial de
empresa

Estacionalidad

de

la

INDICADORES O ITEMS

N° de clientes en cartera

N° de clientes nuevos

por mes.

wies>SesS CuUIl Ul as>
mayores y menores de

velilas.

N° de ventas facturadas.

Curva de consumo anual
(demanda por meses).
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La gestion
Logistica de
importaciones es
el proceso integral
compuesto
principalmente por
la logistica de
entrada
(aprovisionamiento)
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Logistica de
importaciones es el
proceso de

planificacion,
operacién y control
de la negociacion,

compra venta,
movimiento y
almacenaje de

Cuotas de ventas

Detalle de cuotas de

venta anual.

Curva de cumplimiento

de ventas anual

2) Andlisis

Cualitativo.

- Logistica de
Entrada(Aprovisio
namiento y

Recepcion )

*Tendencias de Consumo.

«Perfil del consumidor.

*Nivel de satisfaccion de los
clientes actuales

Tiempo de demora en
solicitar una

cotizacion(minutos)
Tiempo de demora de
respuesta por parte del
proveedor

Numero de Ordenes de
compras modificadas.
Ndmero de veces que se
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mercaderia desde
la fuente de
materias primas
hasta el punto de
venta. Es decir el
control de toda la
cadena de
abastecimiento,

desde la compra de
materia prima hasta
la entrega del
producto final. En

algunos casos,
también se
considera al
Servicio de
posventa como

parte final de la
cadena.

Dentro de la cadena
integral de logistica
encontramos cuatro
subsistemas:
abastecimiento,

produccion,
distribucién y
servicio de

posventa.(US,
commercial service,
2010)

compra una linea en el
mes.

Tiempo de demora en la
programacién del
adelanto.

Tiempo de travesia de
nave con importacion
Tiempo de demora en
tramites aduaneros.
Tiempo de descaroa en
almacenes de despacho.
Tiempo de transporte
interno entre sucursales.
Productos inconformes
(N° de productos
conformes entreaados

/nl de productos
entreqados ) *100

Pedidos entregados
completos (N° de
pedidos entregados

completos / total de
pedios) *100
Sobrecostos de
importaciones (N° de
observaciones
aduaneras/ total de
importaciones )*100
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CAPITULO 4. MATERIALES Y METODOS

4.1 Tipo de disefio de investigacion.

La presente investigacion es de tipo pre experimental, con disefio de pre prueba -
post prueba con una sola medicion, porque consiste en diagnosticar la situacion de
los procesos logisticos y comerciales de la empresa, previa al tratamiento
experimental para luego administrar el tratamiento y después de ello, aplicar la
prueba posterior (Carrazco, 2013).

Su diagrama es el siguiente

G: 96X
o

La G se refiere al grupo y a letra O acompafiada de un subindice se refiere a la
primera observacién, con el subindice 1 se refiere al pre test y el 2 al post test.
Mientras el simbolo X se refiere a la presencia de un tratamiento. (Cabrejos, 2015)

4.2 Material de estudio.

Unidad de estudio.

Los trabajadores y los procesos de la empresa Huemura SAC.

Poblacion.

La poblacion estd conformada por 20 trabajadores que intervienen en los procesos
comerciales y logisticos de la empresa Huemura SAC

Muestra.

La muestra la constituye un total de 10 personas.

- Logistico de Distribucion

- Logistico de Importaciones

- Jefe de ventas Sucursal Piura

- Jefe de ventas Sucursal Chiclayo

- Jefe de ventas Sucursal Truijillo

- Jefe de ventas Sucursal Lima

- Asistente comercial Sucursal Piura

- Asistente comercial Sucursal Chiclayo
- Asistente comercial Sucursal Trujillo

- Asistente comercial Sucursal Lima
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4.3 Técnicas, procedimientos e instrumentos.

4.3.1 De recoleccion de informacion.

Segun Aviles (2005) las entrevistas se utlizan para recabar
informacion en forma verbal, a través de preguntas que propone el
analista. Quienes responden pueden ser gerentes o empleados,
los cuales son usuarios actuales del sistema existente, usuario
potencial del sistema propuesto o aquellos que proporcionaran
datos o seran afectados por la aplicacién propuesta.

- Formulario de encuestas
- Entrevistas.
- Ficha de observacion.

4.3.2 De andlisis de informacion.

Para efectuar el procesamiento de la informacién obtenida por los
instrumentos técnicos, se tendra en cuento los siguientes
procesos:

- Gréficos

- Tablas de frecuencia.

- Validez de contenido por grupo de expertos

- Prueba de diferencia de medias con datos relacionados.
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CAPITULO 5. RESULTADOS

Los resultados de la presente investigacion, fueron obtenidos a través de entrevistas, encuestas y
visitas guiadas a las zonas de estudio, quedando registro de todas las actividades mencionadas por

medio de fotografias, cuestionarios llenados.

5.1 Resultado 1. Diagnosticar la situacién de la empresa Huemura SAC en las areas
comercial y de importaciones antes de aplicar el sistema FORECAST (Enero 2015 -
Junio 2016).

Para analizar la situacién de este objetivo hemos desarrollado una entrevista a los jefes de grupo y/o
colaboradores que ocupan puestos claves, estos en la conversacion tenida con nosotros nos
brindaron informacion puntual de ellos y ademés informacion que han recibido de sus colaboradores
acerca de la percepcién que tienen ellos acerca de como se desarrolla actualmente la gestién
logistica y comercial, para la obtencién de esta informaciéon se compuso una entrevista que estara

dentro de los anexos donde los resultados obtenidos los mostramos en la siguiente tabla.

Tabla 1: Andlisis del area de logistica de importaciones en la empresa Huemura SAC en el
periodo Junio 2015 - Junio 2016.

AREA PREGUNTA VICTOR RUIZ INTERPRETACION TESISTA
GARCIA
PRE -
EXPERIMENTAL
P1 sCon cuantos | 5 proveedores Los proveedores
LOGISTICA proveedores (PHILIPS, internacionales  son los que
DE internacionales, consta la | PREMIUM abastecen a la empresa con las
5 I .
IMPORTACIO | €mpresa’ INDUSTRY, principales lineas
NES SWIFT, 3M,
STANLEY),
P2 ¢En cuanto tiempo el | 10 a 15 dias Antes de aplicarse el sistema
proveedor da respuesta a FORECAST, se ve en la
los pedidos? empresa que se toma mucho
tiempo en realizar las
coordinaciones y algunos
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ajustes que se hacian al pedido,
ademas de esto trae como

consecuencia una falta de stock.

P3 ¢Cuar 4 veces Los pedidos se hacen 4 veces
semestre por semestre, esto ocasionaba
pedidos de que las proyecciones de ventas
no se puedan consolidar y por lo
tanto las compras se realicen
por periodos mas prolongados.
P4 ¢Durar| 2 sobrecostos Durante afios la empresa tenia
cuantos S dos sobrecostos; en almacenaje
importacion y duda razonable, esto se da
debido a que el area no ejecuta
un procedimiento planificado.
P5 ¢Cual Las importaciones | Se puede observar que la
asignado d de los productos de | empresa no realiza la revision

promedio?

la empresa a la

fecha 2 se
registraron con
canal naranja, los

demas canal verde

documentaria a detalle esto

provoca que la  gestidon

aduanera contenga errores.

P6 ¢ Cuant
por semes
empresa,

abastecer ¢

4 contenedores de
20

promedio

pies en

La
contenedores de 20 pies, Yy esto

empresa importa 3
lo hacian deduciendo las ventas
que podrian tener en un periodo
determinado,

por lo que se

genera un aumento en los
costos de importacién y sobre
todo ocasiona en ciertas
temporadas, sobre stock o falta

de stock.

tiempo se

llegar las

61 a 90 dias, con
tiempos a

prolongarse

Las importaciones demoran en
llegar entre 61 dias a 90 dias, y
en

algunas temporadas, se

pasan de los dias establecidos,
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esto se da debido a que la
empresa no establece politicas
de compras, lo cual ocasiona
demora en el proceso de

importacion.

P8 ¢ElI éarea se siente
satisfecho con los pedidos

que les suministran?

satisfecho

La empresa se siente satisfecha
con los pedidos que suministran
sus proveedores, aunque se ha
visto que algunos proveedores
en ocasiones entrego productos
faltantes y sobrantes en su

pedido pedidos.

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla N°1 nos muestra que existen deficiencias en la gestion de las importaciones ya que no se han

establecido pardmetros de atencién de pedidos, tampoco un orden en el flujo de los procesos, esto

trae como consecuencia que las gestiones de aprovisionamiento internacional se retrasen ocasionando

errores, y sobrecostos que afectan significativamente la gestion.

Tabla N°2: Andlisis del area de logistica de distribucion en la empresa Huemura SAC en el
periodo Junio 2015 — Junio 2016.

la empresa?

AREA PREGUNTA NAHOKY HUEMURA INTERPRETACION
TESISTA
PRE - EXPERIMENTAL
P1 ¢Con cuantos | 4 almacenes Para mejorar el
LOGISTICA DE | almacenes de sistema de distribucién
DISTRIBUCION distribucién  cuenta la empresa consta de

4 almacenes en
diferentes ciudades
(LIMA, TRUJILLO,
PIURA, CHICLAYO),
lo cual hace que se
genere mas rapido

abastecimiento a sus
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locales de venta, y asi

generar mas ingresos.

P2 ¢En  cuanto
tiempo se da
respuesta a los

requerimientos?

8 a 10 dias

Se vio reflejado que el
area de distribucién no
daba requerimiento a
los pedidos de las
demas areas, trayendo
como consecuencias
que los productos no
sean trasladados de
forma eficaz a todas
las areas de Ila
empresa y sobre todo
genera pérdida de

clientes.

P3 ¢ El area logistica

de la empresa
programa la
atencion a los

requerimientos de
almacenes, cada

cuanto tiempo?

Cada semana

La empresa no
coordinaba de forma
eficaz con el area de
importaciones, y esto
ocasionaba que los
reguerimientos de
almacén se den cada
semana Yy traian como
consecuencia falta de
productos en el area

de almacenes (stock).

P4 ¢Cuanto tiempo
se demora en llegar
las importaciones
hasta el almacén
(distribucion

interna)?

5a7 dias

Al realizar el pedido de
los  productos, el
tiempo de demora es
de 5 a 7 dias, lo cual
ocasiona que los
almacenes no tengan
stock disponible vy
genere problemas en
el area de distribucion

y ventas.
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P5
pedidos

¢ Cuantos | 50 %

son

entregados
conformes? ¢En qué

porcentaje?

Los pedidos
entregados conformes
son solo un 50% del
total, lo que generaban
que los clientes no
estén conformes con

los productos.

productos son
entregados

completos?

P6 ;Con que | Diario Al realizar los
frecuencia al mes se traslados diarios, se
efectian los da un sobrecosto ya
traslados entre que se realiza pagos
almacenes? de fletes diarios,
ademas no se
manejan stocks fijos y
determinados para
cada almacén.
P7 ¢Cuanto de los | 25% Se ve reflejado que la
productos son empresa excedia en
entregados a tiempo los tiempos de entrega
(porcentaje)? en cada almacén, y
sobre todo los
productos no eran
entregados en el
tiempo pactado, y esto
se veia revelado en
las proyecciones y
metas que no tenian
presente la empresa
P8 ¢Cuéanto de los | 50% La empresa presenta

deficiencias en la
entrega de los pedidos
completos (50%), por
lo general se hacian

los despachos de
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forma parciales, vy
trafan como
consecuencia

deficiencias en la
entrega de los pedidos
completos y también
se daban en un tiempo

no establecido.

Fuente: Elaboracién Propia

La tabla N°2 nos muestra que la gestién de logistica de distribucion, tiene cuellos de botella en sus

procesos, hay ausencia de planificacion al momento de atender los requerimientos de cada almacén

no se ha establecido procedimientos de atencion, y la distribucion de los suministros se hace de

forma repetitiva, esto ha ocasionado que el area incurra en sobrecostos como por ejemplo en fletes

internos, ademas los pedidos no se abastecen de acuerdo a lo requerido por el Area Comercial.

Figura N° 1: Porcentaje de pedidos que se entregan a tiempo a los clientes de Huemura SAC
durante el periodo Junio 2015- Junio 2016.

¢Qué porcentaje de los pedidos se entregan a

tiempo?

m25% m50%

 25%nm

75% m 100%

12%

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura N°1, el 63% de los encuestados del area comercial manifiesta que el 50% de sus

pedidos son entregados a tiempo a sus clientes, ya que por lo general el stock que manejan no es el

suficiente y lo restante demora en llegar.
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Figura N° 2: Porcentaje de Pedidos que se entregan fisicamente conformes a los clientes de
Huemura SAC durante el periodo Junio 2015- Junio 2016.

LA APLICACION DEL SISTEMA CQMERCIAL FORECAST Y SU
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¢Qué porcentaje de los pedidos se entregan
conformes fisicamente?

m25% m50% m75% m100%
0%

) 25% "

Fuente: Elaboracidon Drnpia

En la figura N°2, se puede observar que solo el 25% de los encuestados (2 personas) indican que
todos sus pedios son atendido conforme fisicamente (sin deterioro), el 60% afirma que solo el 50% y

un 15% afirma que el 75% de sus pedidos es atendido sin mercaderia en estado de deterioro.

Figura N° 3: Porcentaje de pedidos que se entregan completos a los clientes de Huemura SAC
durante el periodo Junio 2015- Junio 2016.

¢Que porcentaje de los pedidos se entregan
completos?

25% 50% 75% 100%
| | | |

38%

12%

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura N° 3, se puede observar que solo el 38% de los encuestados (3 personas) indican que

todos sus pedios son atendidos completos, el 50% afirma que solo el 75% y un 12% afirma que el la

mitad de sus pedidos es atendido sin pendientes.

Figura N° 4: Metas de ventas establecidas durante el periodo Junio 2015- Junio 2016.

¢Se han establecido metas de ventas?

m Sl mNO 0%

Fuente: Elaboracion Propia
En la figura N° 4, se observa que el 100% de los encuestados manifiesta que se han establecido

metas de venta a cumplir en el periodo de gestion que esta siendo investigado.

Figura N° 5: Frecuencia de seguimiento y control de las metas establecidas de Huemura SAC
durante el periodo Junio 2015- Junio 2016.

éCon qué frecuencia dele da seguimiento y control a las
metas de ventas?

m semanal gquincenal @ mensual g semestral

0%

Fuente: Elaboracién Propia

En la figura N° 5, se puede ver que de acuerdo a las metas de ventas establecidas por la gerencia

comercial, el 75% de los encuestados da el seguimiento y control metas cada 30 dias, y el 25% restante

lo hace de forma quincenal.
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Figura N° 6: Planeamiento periédico de la demanda de Huemura SAC durante el periodo Junio
2015- Junio 2016.

éSe realiza un planeamiento de la demanda
periddicamente?

mS mNO m TOTAL

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura N° 6, se nos muestra que el 75% de los participantes de la encuesta no realizan un
planeamiento de demanda periddica mientras que el 25% de los encuestados si lo hacen.

Figura N° 7: Planeamiento conjunto area comercial y logistica de Huemura SAC durante el
periodo Junio 2015 - Junio 2016.

éSe comparte este planeamiento con el area Logistica?

=S mNO

Fuente: Elaboracién Propia

En la figura N° 7, nos muestra que el 100% de los participantes del area comercial no trabajaban
conjuntamente con el area logistica, y si se efectia un planeamiento este no se trabaja en coordinacion
con el area de soporte (Logistica)
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Figura N° 8: Percepcion acerca del tiempo de respuesta a los requerimientos del comercial de
Huemura SAC durante el periodo Junio 2015- Junio 2016.

¢En cuanto tiempo se da respuesta a los requerimientos por

m 2-4DIAS m 5-7 DIAS

parte del area logistica?

8-10 DIAS m MAS DE 10 DIAS

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura N° 8, nos muestra que el 63 % de los encuestados indica que el area Logistica le da

respuesta a sus requerimientos en un rango de 8 a 10 dias y el 37% manifiesta que lo hace en un

rango de 5 a 7 dias.

Tabla N° 3: Diagnostico de Problemas en Gestién logistica de Importaciones.

Sintomas

Causas

Prondéstico

Hechos o situaciones que se
observan al analizar el objetivo

de investigacion

Hechos o situaciones que se
producen por la existencia de

los sintomas identificados

Situaciones que pueden darse
si se siguen presentando los

sintomas identificados en 1y sus

causas en 2
1) Ausencia de | 1) Falta de concientizacién 1) La empresa no
planeamiento. del personal involucrado aprovechara las

2) Toma de decisiones sobre
la marcha.

3) Exceso de costos de
operacion.

4) Deficiencias en la

atencién de pedidos.

5) Desorden en los procesos

acerca de la importancia
del planeamiento.

2) No hay una politica de
prevision con respecto a
los acontecimientos.

3) Se proponen acciones en

el corto plazo centradas

oportunidades del entorno
del

personal involucrado en la

ni las fortalezas
cadena de
abastecimiento.
2) No existirA un trabajo

ordenado y estructurado
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de importacion. en el stock. por procedimientos, la
6) Demora en la gestion de | 4) Se desvirtia el desorganizacion en los
importaciones. seguimiento de los procesos continuara.
procesos de importacion. 3) La empresa continuara
5) Ausencia de comunicacion incrementando sus costos
entre las areas comercial, de operaciones.
logistica y finanzas. 4) Los pedidos continuaran
6) Se desvirtda la siendo  atendidos a
importancia de un manual destiempo.
de procedimientos y| 5) La organizacién tendra
formatos. pedidas significativas si
no se le da un correcto
seguimiento documentario
a las importaciones.
6) El inventario valorizado de
existencias sin rotacion
aumentara.

5.2 Resultado 2: Diagnosticar la situacién de la empresa Huemura SAC en las areas comercial
y de importaciones después de aplicar el sistema FORECAST (Julio 2016 - Octubre 2016).

Tabla N° 4: Analisis del area de logistica de importaciones en la empresa Huemura SAC en el

periodo 2016— post experimental

IMPORTACIONES

consta la empresa?

SWIFT, 3M, STANLEY)

AREA PREGUNTA VICTOR RUIZ GARCIA INTERPRETACION
TESISTA
POST -EXPERIMENTAL
P1 ¢Con cuantos |5 PROVEEDORES, se | Los proveedores siguen
LOGISTICA DE | proveedores mantienen (PHILIPS, | siendo los mismos
internacionales, PREMIUM  INDUSTRY,

P2 ¢En  cuéanto
tiempo el proveedor
da respuesta a los

pedidos?

Actualmente de 5 a 6 dias

Se trabaja de forma mas
ordenada, se
identificaron los cuellos

de botella, se establecid
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un formato de Proforma
Invoice, se negociaron
descuentos anuales 'y
tiempos de entrega.

P3 ¢Cuantas veces
al semestre se hacen
los pedidos de los

productos?

3 veces

Las compras se han
organizado ya que las
proyecciones de ventas
permiten consolidar los
pedidos y por lo tanto las
compras se realizan 3

veces por semestre.

P4  ;Durante los
pedidos cuantos
sobrecostos de

importacion existen?

0 sobrecostos

Los procesos logisticos
mejoraron la empresa
actualmente ya no tiene

ningln sobre costo.

P5 ¢Cuél es canal
asignado que se

tiene en promedio?

Canal verde todas las
importaciones es este

periodo

Al mejorar los procesos,
la gestién de
importaciones mejoro
significativamente, de tal
forma que no se incurria
en errores que afecten el

procedimiento aduanero.

P6 ¢ Cuantos
contenedores por
trimestre importa la
empresa, para asi
abastecer al érea

comercial?.

3 contenedores de 40
pies en promedio

La empresa ha empezado
a importar 3 contenedores
de 40 pies en promedio,
por lo que se genera una
disminucién de costos de

importacion
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P7 ¢Cuanto tiempo
se demora en llegar

las  importaciones?

De 31 hasta 60 dias

Se establecieron politicas
para la negociacion de
fletes, y agencia miento
de aduanas para poder
agilizar el proceso de
importacion, y asi el
tiempo de entrega no

exceda los 2 meses.

P8 ¢El area

suministran

proveedores?

siente conforme con
los pedidos que les
los

se | Satisfecho.

El encargado manifiesta
gue en este periodo no
hubo

sobrantes, pero que esa

faltantes y

gestibn depende méas de
una mejora en la gestion
de atencién del proveedor
y del seguimiento que se
le dé al pedido.

Fuente: Elaboracién Propia

La tabla N°3 nos muestra que en el area logistica de importaciones se han establecidos ciertas
mejoras politicas de importacién de sus productos, esto ha dado lugar a que se tomen en cuenta los
procesos que estadn involucrados directamente con la gestion como por ejemplo el tiempo de
respuesta a los pedidos que se hacen al proveedor, el nUmero de contenedores que se debe de
importar de forma mensual, trimestral o semestral, ademas de que se puede determinar que como
resultado de esta nueva gestion que se puso en marcha, es la disminucién de costos y que los pedidos

ahora son atendido en tiempo y forma segun las necesidades de la empresa.

Tabla N° 5: Andlisis del area de logistica de distribucion en la empresa Huemura SAC en el
periodo Julio 2016 - 02016

AREA PREGUNTA NAHOKY HUEMURA INTERPRETACION
TESISTA
POST — EXPERIMENTAL
P1 ¢ Con cuantos almacenes | 4 almacenes(LIMA, | La empresa cuenta con
LOGiSTIC | de distribucion cuenta la | TRUJILLO, PIURA, | el mismo ndmero de
A DE | empresa? CHICLAYO), almacenes en
DISTRIBU diferentes ciudades
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P2 ¢En cuanto tiempo se da | 2 a 4 dias. La empresa realiza sus
respuesta a los pedidos en menor
requerimientos? tiempo que antes de

aplicar el sistema
Forecast, lo cual genera
que el abastecimiento
de productos sea mas

rapido.

P3 ¢EIl area logistica de la | La quincena de cada | Se le da una atencion

empresa programa la | mes. guincenal a los pedidos
atencién a los y coordina con el area
requerimientos de de importaciones para
almacenes, cada cuanto efectuarlas, lo cual no
tiempo? se veia anteriormente,

ya gque era cada

semana, lo que traia
como consecuencia

falta de stock

P4 ¢Cuanto tiempo se | 2a4dias. El tiempo de distribucién
demora en llegar las a los almacenes mejord
importaciones  hasta el significativamente

almacén (distribucion actualmente se efectla
interna)? maximo en 4 dias.

P5 ¢Qué porcentaje de | Actualmente el 75% de | Anteriormente los
pedidos son entregados | los pedidos. pedidos entregados
conformes fisicamente? conformes eran a un

50%, pero al aplicar el
sistema FORECAST, se
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ve existen menos fallas
fisicas en los pedidos de
importacion (75%), lo
cual genera también
gque menos pedidos
sean entregados con

algun fallo.
P6 ¢Con que frecuencia al | Dos veces por semana, | Actualmente se
mes se efectian los | hemos reducido costos de | manejan stocks fijos vy
traslados entre almacenes? | transporte. determinados para cada
almacén, lo cual

permiten  se pueden
proyectar los traslados y
despachos.

P7 ¢Qué porcentaje de los | Actualmente el 75% de | Ahora los productos ya
productos son entregados a | los pedidos. son entregados en el
tiempo? tiempo pactado, gracias
a la planificacion que
realiza actualmente el

area.
P8 ¢ Cuanto de los productos | Entre el 50 % y el 75%. Actualmente la empresa
son entregados completos? tiene menores

deficiencias en la
entrega de los pedidos
completos, por lo
general ya se realizan
despachos completos y

sobre todo a tiempo.

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla N°4 nos muestra que en el area logistica de distribucién también ha establecido mejoras en
sus politicas de atencion de requerimientos poniendo especial énfasis en la reduccion en los tiempos

de entrega a los almacenes, reduccion de frecuencia en sus traslados entre almacenes, asi como en
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de manera oportuna.

Figura N° 9: Porcentaje de pedidos que se entregan a tiempo a los clientes de Huemura SAC
durante el periodo Julio 2016- Octubre 2016

¢Qué porcentaje de los pedidos se entregan a tiempo?

m25% m50% m75% m100%
0%

Fuente: Elaboracion Propia

La figura N°9 expone que el 63% de los encuestados afirma que el 100% de sus pedidos son
entregados a tempo, un 25% afirma que el 75% de sus pedidos es entregado a tiempo y solo el 15%

manifiesta que la mitad de sus pedidos no cumple con el tiempo de entrega establecido.

Figura N° 10: Porcentaje de pedidos que se entregan fisicamente conformes a los clientes de
Huemura SAC durante el periodo Julio 2016- Octubre 2016

¢Qué porcentaje de los pedidos se entregan
conformes fisicamente?

B 25% ®W50% ®75% ®™100%

;u_ent_e-_Elnhnrnhir'\n Pronia
—Etabofacion+ropia
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En la figura N°10, se puede observar que solo el 25% de los encuestados (2personas) indican que el

75% de sus pedios son atendido conforme fisicamente (sin deterioro), el otro 25% afirma que solo el
50% y el 50% de los participantes de la encuesta afirma que el total de sus pedidos es atendido sin

mercaderia en estado de deterioro.

Figura N° 11: Porcentaje de pedidos que se entregan completos a los clientes de Huemura
SAC durante el periodo Julio 2016- Octubre 2016.

¢Qué porcentaje de los pedidos se entregan
completos?

m25% m50% m75% @m 100%

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura N°11, se puede observar que el 63% de los encuestados 6 personas) indican que todos
sus pedios son atendidos completos, y el 37% afirma que solo el 75% de sus pedidos es atendido

sin pendientes.

Figura N° 12: Metas de ventas establecidas durante el periodo Julio 2016- Octubre 2016.

¢Se han establecido metas de ventas?

=Sl mNO

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura N° 12, se observa que el 100% de los encuestados manifiesta que actualmente ya se han

establecido metas de venta a cumplir en el periodo de gestién que esta siendo investigado.

Figura N° 13: Frecuencia de seguimiento y control de las metas establecidas de Huemura SAC
durante el periodo Julio 2016- Octubre 2016

éCon qué frecuencia se le da seguimiento y control
a las metas?

msemanal mquincenal m mensual msemestral

0%

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura N° 13, se puede ver que de acuerdo a las metas de ventas establecidas por la gerencia
comercial, el 75% de los encuestados da el seguimiento y control metas cada 15 dias, y el 25% restante

lo hace de forma semanal

Figura N° 14: Planeamiento periédico de la demanda de Huemura SAC durante el periodo Julio
2016- Octubre 2016

éSe realiza un planeamiento de la demanda
periodicamente?

=S| mNO

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura N° 14, se nos muestra que el 100% de los participantes de la encuesta realizan un
planeamiento de demanda periddica.

Figura N° 15: Planeamiento conjunto area comercial y logistica de Huemura SAC durante el
periodo Junio Julio 2016- Octubre 2016

éSe comparte este planeamiento con el area
Logistica?

m Sl mNO

0%

Fuente: Elaboracién Propia

En la figura N° 15, nos muestra que el 100% de los participantes del area comercial actualmente
trabajaban conjuntamente con el area logistica, y el planeamiento se trabaja en coordinacion con el
area de soporte (Logistica)

Figura N° 16: Percepcion acerca del tiempo de respuesta a los requerimientos del comercial
de Huemura SAC durante el periodo Julio 2016- Octubre 2016

¢En cuanto tiempo se da respuesta a los
requerimientos por parte del area logistica?

m2-4DIAS g5-7DIAS 8-10DIAS g MASDE 10 DIAS

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura N° 16, nos muestra que el 75 % de los encuestados indica que el area Logistica le da

respuesta a sus requerimientos en un rango de 2 a4 dias y el 25% restante manifiesta que lo hace en

un rango de 5 a 7 dias.

5.3 Resultado 3: Evaluar de qué manera el sistema comercial FORECAST influyo en la gestién

logistica de importaciones de la empresa Huemura SAC en el periodo 2015 — 2016

Tabla 6: Resumen comparativo de indicadores Logisticos.

Indicador Pre - | Post aplicacion | Diferencias Ahorro soles (Mes)
aplicacion de | forecast
forecast
N° oc corregidas | 18 de 20 2de 10 Reducciéon del | Horas Hombre
al mes — 18/20 =2/10 20% 70% de re- | (s/.10.42/60)*10min*100c
90% procesos S/.35 soles.
Tiempo desde el | 6 dias 4 dias Reduccién de 2 | (16*10.42)
requerimiento dia (16 horas | 5/.166.72 soles.
hasta la emision de trabajo)
de la oc
N° de | 4 de 20 6 de 10 Incremento del | Tiempo de despachos
requerimientos | —4/20 20% =6/10 60% 40% parciales (re-
atendidos procesos)(360 minutos)
completos  al Hrs hombre: $/.62.51
mes soles.
N° de | 12 de 20 9de 10 Incremento del | Tiempo de devolucion
requerimientos | =12/20 =9/10 90% 30% reclamo al proveedor (12
atendidos 60% horas).
conformes en el Hrs hombre: S/.125.04
mes soles.
N° de | 1de 4 Ode2 Reduccién  al | 969.00 Ddlares
importaciones | =1/4 259 =0/0 0% 100% S/1.3246.15 soles

aduaneras con
observaciones

al trimestre
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N° de traslados | 26 traslados | 8 Traslados al mes | Reduccion de | Costo Diario Promedio:
entre almacenes | al mes 18 dias del|g/848 X 18 =
al mes proceso. S/. 152 Soles

Tiempo de | 45 dias 40 dias Reduccién de | Tiempo de Atencién
demora de tiempo en 5| reclamo a cliente
proceso de dias. int(120min)

importacion Hrs hombre: s/.20.84
(dias)

Inventario 2 millones de | 1.2 millones de | Reduccion del | Ahorro de S/.800000
valorizado  por | soles en stock | soles en stock 60% en | soles de inventario sin
trimestre inventario rotacion

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla N°5 presenta los principales indicadores con resultados favorables una vez aplicado el

sistema de prediccion comercial forecast, esto ha traido mejoras en la gestion logistica reduciendo los

tiempos de entrega, optimizando la gestiéon de pedidos y requerimientos. Reduciendo costos y

tiempos de gestion en los procesos.

5.4 Propuesta de mejora en el sistema de gestion logistica de importaciones basado en el uso

eficiente del sistema Forecast en la empresa Huemura SAC en el afio 2016

Se plantea la siguiente propuesta de mejora para ser aplicada en la empresa Huemura SAC, para

ello se va a tener en cuenta las 7 etapas de la gestion de importaciones y ademas se trabajara con

el diagnostico de problemas en gestion logistica de importaciones encontrado antes de la aplicacién

del sistema comercial Forecast en la empresa Huemura SAC (Tabla N° 3).

Etapa 1: Pedido.

Etapa 2: Negociacion.

Etapa 3: Compra.

Etapa 4: Carga / Despacho de mercancia

Etapa 5: Tramites y Gestiones aduaneras

Etapa 6: Designacién de canal.

Etapa 7: Liberacion de la Carga y Traslado Interno
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6.1 Etapa 1: Pedido.

6.1.2 PROBLEMA:

Los tiempos de pedido son muy largos ya que se cometen errores en el momento de emitir las
ordenes de compra, se efectian modificaciones, y tras hacer la coordinacion con el proveedor de

un dia para otro, debido al cambio horario, se dilata el tiempo de pedido.

6.1.3 PROPUESTA:

Cuando el requerimiento de importacién es aprobado, el encargado de las importaciones,
procede a pedir cotizacion al proveedor en el exterior, solicitando una mejora en el precio, se
solicitan descuentos tomando como referencia la Ultima compra, se propone utilizar el formato
de cotizacién establecido para evitar demoras y enmendaduras (1 dia de retraso), se recibe la
propuesta del proveedor, y se solicita la aprobacion pertinente. Tras la aplicacién de esta
propuesta tendriamos un Ahorro Trimestral de 333.44 soles y un ahorro anual de 1333.76 soles,
respecto al costo del tiempo del encargado de importaciones puesto que deja de ser productivo y

de alcanzar los resultados esperados por dia.
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INICIO

Requerimiento  — 30 min—»| Solicitud cotizacion 2hrs
|—> Envio de Propuesta
o h
+ oy |
Correccion formato/
revision y envio 8 hrs
contrapropussta
Confirmacion envio
Proforma
< 8 hrs-
Aceptacion/Emision
oc |
1 hora

Comprobante
Pago OC —3 dias— Abono

S

1hora
4
Recepcionde | -
meerpcaderia < 35 dias 1 Preparacion de
pedido/Despacho

Fin

Br. Catpo Rodriguez, G; Br. Ramirez Gonzales, S Péag. 55



LA APLICACION DEL SISTEMA COMERCIAL FORECAST Y SU

N

UNIVERSIDAD INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
PRIVADA DEL NORTE DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016
Ventas Logistica finanzas Proveedor

(i)

INICIO

Requerimiento 30 min-J» Solicitud cotizacion 2 hrs
|—> Envio de Propuesta
8 hrs
v  Erm—
Aceptacion/Emision
oc 8 hrs
+ | Confirmacion envio
proforma
Comprobante
1hora ' o Pago OC 3 dias—P Abono
\_h'/‘/—\
1hora
\ 4
Racancian da . Preparacion de
merf:,a::leria < 35 dias » E— pedido/Despacho
Fin
Tabla N° 7: Costos de oportunidad de Etapa 1
Horas Ahorro por Ahorro por | Ahorro por trimestre | Ahorro Anual
/Importacién hora importacion (Etapal)
8 horas 10.42 S/. 83.36 S/.333.44 S/.1333.76

Fuente: Elaboracién Propia

6.2 Etapa 2: Negociacion.
6.2.1 PROBLEMA:

En esta etapa se detectaron demoras para hacer los acuerdos de los términos de compra,

procedimientos de pago y responsabilidades del importador y exportador.
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6.2.2 PROPUESTA:

Se propone establecer términos de importacion segun las Lineas y proveedores para mantener
costos estandarizados, reducir riesgos y asi agilizar los pagos con el area pertinente, se sugiere
como forma de pago 30% Adelantado y 70% contra Draft BL, el termino establecido para las
préximas importaciones es FOB, asi mismo se propone adquirir una Péliza de seguro de transporte
anual que permita agilizar los tramites y reducir los costos. Tras la aplicacién de esta propuesta

tendriamos un ahorro anual de $720.00.

Tabla N° 8: Costos de oportunidad de Etapa 2 - Negociacién

TIPO DE POLIZA COSTO ANUAL AHORRO

INDIVIDUAL( 16 al afio) $3520.00  ($220.00  por | $720.00 dolares
importacion en promedio)

ANUAL 2800%

Fuente: Elaboracion Propia

6.3 Etapa 3: Compra

6.3.1 PROBLEMA:
En esta etapa se detectaron problemas en la etapa del abono del dinero de la OC, ya que tras no
existir una planificacién de las compras, el area de finanzas no podia hacer proyecciones de sus
transacciones y el proceso de solicitud de financiamiento se hacia mas largo. El tiempo de demora
en solicitud del financiamiento al banco es de 5 horas, entre preparacién documentaria y

presentacion de solicitud

6.3.2 PROPUESTA:
Se propone establecer un programa de importaciones cada 6 meses para que el area de
finanzas pueda planificar los pagos de las facturas de forma pertinente, asi pues cuando se
tenga la aprobacion el abono del 30% la documentacion se prepare con tiempo y en un maximo
de 2 horas se presente la solicitud al banco. Tras la aplicacion de esta propuesta tendriamos un
ahorro anual de 1000 soles en el tiempo empleado por la persona que se encarga de efectuar los

tramites correspondientes.
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Tabla N° 9: Costos de oportunidad de Etapa 3

Horas Horas Ahorro por | Ahorro por trimestre | Ahorro Anual
/Preparacion Trimestre importacion (Etapal)
Formatos

5 horas 20 horas S/.62.5 S/.250.00 S/.1000.00

Fuente: Elaboracion Propia

6.4 Etapa 4: Carga/ Despacho de mercancia

6.4.1 PROBLEMA:
Con respecto a esta etapa del proceso podemos ver que existen solo dos propuestas a evaluar
para hacer la cotizacion de los fletes, esto se establecié desde el afio pasado tras la urgencia de
ir a prisa con el proceso de importacién se eligen entre dos agentes de carga, a los que en la

mayoria de oportunidades deben estar supeditados a las tarifas y tiempos establecidas por ellos.

6.4.2 PROPUESTA:
Se propone establecer un comparativo de cotizaciones con 5 agentes de carga, en donde se
establezcan claramente los costos que estaran incluidos en el proceso, asi mismo hacer las
coordinaciones oportunas para que la carga zarpe en la fecha indicada respetando las condiciones
del flete. Se logré contactar con otros 4 agentes, donde podemos ver que el ahorro es
representativo, si tomamos en cuenta un ejemplo de carga consolidada de 2 .5 TN. Los
proveedores usuales son Cargo World y Navifreight, al tomar en cuenta otras opciones el ahorro

puede ser entre$40 y $80 por carga.

Tabla N° 10: Costos de oportunidad de Etapa 4

COSTOS VLG ALIANCA NAVIFRE FASTMARK CARGO
WORL

Flete 5% XTN 58 X TN 73 X TN 9$ X TN 65X TN

Handling $35 EXONERADO | $45 $35 EXONERADO

BL $25 $15 $35 $15 $25

Desconsolid | 80% 40% $80 $50 $125

acion

Almacenaje | $100 $150 $120 $100 $150

TOTAL 252.5 217.5 297.5 222.5 $315.00

Fuente: Elaboracién Propia
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6.5 Etapa 5: Tramites y Gestiones aduaneras

6.5.1 PROBLEMA:

Con respecto a esta etapa del proceso podemos ver que existen s6lo 1 propuesta a
evaluar para hacer la cotizaciéon del agenciamiento aduanero esto se establecié desde
las importaciones del 2014, esto ha permitido detectar que el agente actual esta cobrando
una comision del 4% entre otros costos que podrian negociarse para reducirlos.
6.5.2 PROPUESTA:
Se propone cotizar y hacer negociaciones con otras dos propuestas, en las que se
pacté 3% de comision por importacion. El ahorro significa un 1% de ahorro del

valor CIF, ademas de obtener mejoras en los demas costos de nacionalizacion.

Tabla N° 11: Costos de oportunidad de Etapa 5.

Cuadro comparativo de cotizacion de agente de aduanas
World Kbs Alianca Lines
V. CIF: 94907549
CONCEPTO USs$ USs$ USs$
AD-VALOREN - - -
IGV 16% 15,196.00 15,196.00 15,196.00
IPM 2% 1,900.00 1,900.00 1,900.00
PERCEPCION 3.5% - -
Total Pago Impuestos 17,096.00 17,096.00 17,096.00
AGENCIAMIENTO ADUANERO
"CONCEPTO us$ us$ us$
COMISION 0.30% CIF (Cargo World) | 284.93 379.90 284.93
GASTOS OPERATIVOS (Exonerado) | 30.00 30.00 30.00
RETIRO DE CARGA (Cargo World) | 270.00 270.00 270.00
V°B°(IAN TAYLOR) 70.63 100.00 85.00
ALMACEN (NETUNIA) 150.00 150.00 150.00
IGV 145.00 167.38 145.00
Total Gastos Agencia de
Aduanas y Terceros 950.56 1,097.28 964.93
AHORRO $147.28

Fuente: Elaboracién Propia
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6.6 Etapa 6: Designacion de canal.
6.6.1 PROBLEMA:

Dentro de las fechas de estudio se ha detectado 2 oportunidades en que la carga
fue designada para canal naranja provocando en el proceso un incremento en

los costos de $969 ddlares, no se tomd en cuenta un detalle de descuentos en

la factura comercial dando lugar a una Duda Razonabile,

6.6.2

PROPUESTA:

Se propone implementar una politica de importacién en donde los procesos Yy la informacién

necesaria para las gestiones se encuentren correctamente definida, asi pues evitar incurrir en

sobrecostos de liberacidon de carga almacenamiento, transporte o desaduanaje.

6.6.3 PROBLEMA:

El proceso de nacionalizacién termina cuando la mercancia es liberada para su traslado interno,

el principal inconveniente es que no se tienen diversas propuestas de agencias de transporte

para hacer la distribucién a las demas sucursales, la Unica es Transportes Grau.

6.6.4 PROPUESTA:
Se propone establecer un formato de cotizacién de fletes internos para poder determinar las tarifas

mas convenientes y a corto plazo establecer un contrato de homologaciéon con la agencia de

transportes seleccionada para que se efectien las reparticiones futuras.

Tabla N° 12: Costos de oportunidad de Etapa 7
6.7 Etapa 7: Liberacién de carga y Traslado Interno.

COTIZACION AG DE TRANSPORTE (precios x m3 incluido el igv)

m T+ GRAD ° SR
PRECIO X ZONAS PRECIO X ZONAS PRECIO X ZONAS DIFERENCIA
TRUJILLO CHICLAYO  PIURA |RUJILLO (HICLAYO PIURA | TRUJILLO | CHICLAYO | PIURA | TRUJILLO CHICLAYO  PIURA

SPRAY PINTURAS
SHARK 1.00 1.50 1.50 0.80 1.20 1.50 | 1.00 1.20 1.50 0.20 0.30 0.00
DISCO DE CORTE
3M 1.20 1.20 1.50 0.80 1.00 1.20 ] 1.20 1.20 1.50 0.40 0.20 0.30
LUMINARIA PHILIPS 0.50 0.80 1.20 0.50 0.80 1.00 | 1.20 0.80 1.00 0.00 0.00 0.20
STANLEY 1.00 1.20 1.50 1.00 1.00 1.50 | 1.00 1.20 1.50 0.00 0.20 0.00
SWIGT CAJAS 1.20 2.00 2.50 1.00 1.20 2.00 | 1.00 2.00 3.50 0.20 0.80 0.50
SWIFT VALVULAS 1.50 1.20 1.50 1.00 1.00 1.00 | 1.00 1.20 1.20 0.50 0.20 0.50
SWIFT LLAVES 1.20 1.20 1.50 1.00 1.00 1.20 | 1.00 1.20 1.50 0.20 0.20 0.30
SWIFT TEFLON 1.00 1.20 1.50 1.00 1.20 1.00] 1.00 1.20 1.50 0.00 0.00 0.50

Fuente: Elaboracion Propia.
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Segun los resultados obtenidos con respecto a la situacién de la empresa, con respecto a la gestién

logistica antes de aplicarse el sistema comercial Forecast, forma parte del primer objetivo, donde la
figura N° 6 muestra el indice de porcentaje que tuvo la empresa a la hora de realizar planeamiento de
demanda, en donde el 75% de los encuestados dice que ésta se realiza cada quince dias, y por eso
se tuvo en cuenta a (Mora Garcia, 2008), donde explica que cualquier actividad empresarial, el
objetivo clave de la logistica es lograr minimizar riesgos econdmicos y mejorar la rentabilidad de la
empresa. Para conseguirlo, se debe efectuar una planeacion dentro de la empresa ya sea como:
planeamiento de compras o gestion de compras, distribucién de mercancias, maximizar los centros

de distribucion y almacenes, gestion de stocks, canales de distribucion.

Teniendo en consideracion los procesos antes mencionados, la empresa Huemura SAC aplico el
sistema comercial Forecast, y nos demostré la figura N° 11, que el 63% de los pedidos son
entregados completos en un 100%, donde muestra un aumento respecto a la Figura N° 3, donde solo
el 50% de los encuestados decia que solo el 75% de los pedidos son entregados completos, y esto
se debia a la planificacion que no realizaba el &rea correspondiente y sobre todo el seguimiento que

deberia haber realizado la empresa Huemura SAC respecto a sus productos que comercializa.
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Tabla N° 12: Cuadro Resumen de Costos de Oportunidad de implementar Propuesta de Mejora

Etapas Procedimiento | Unidad Medida Soles Beneficios
Etapal : Pedido Empleo de | Costo Horas | s/.1333.76 Aumento de
formato de | hombre Productividad de
cotizacion. Responsable  de
Importaciones
Etapa 2: | Compra de | Monto facturado S/. 2412.00 Disminucion de
Negociacién Pdliza anual. costos de
importacion
Etapa 3: Compra Elaboracion de | Costo Horas | S/.1000.00 Aumento de
Proyeccion de | hombre Productividad de
compras. Responsable  de
Gestion Financiamiento.
bancaria
Etapa 4: Carga /| Cotizacibn con | Monto de fletes | S/.268.00 Disminucion de
Despacho de | minimo 5 | facturado costos de
mercancia opciones de importacion.
agentes de
carga
Etapa 5: Tramites y | Negociacién de | Monto de | S/.488.00 Disminucion de
G. Aduaneras. 30 % de | comision costos de
comisién facturado (1%CIF importacion
Prom)
Etapa 6: | Seguimiento Monto de | S/. 3197.7 Disminucion de
Designacion de | oportuno y | sobrecostos costos de
canal eliminacién de | facturados importacion
sobrecostos.
Etapa 7: Liberacion | Cotizacion con | Monto de | S/.1500.00 Disminucion de
de carga y Traslado | minimo 3 | traslados costos de
Interno opciones de | facturados (80 importacion
agencias de | M3)
transporte
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CAPITULO 6. DISCUSION

Este capitulo se ha considerado hacer una discusidn a nivel de andlisis tedrico sobre los resultados,
diagnosticos y sobre la utilidad de la propuesta planteada en relacion a los antecedentes, ademas de
hacer un analisis a los resultados de la prueba de pre test y post test aplicado el sistema comercial
Forecast.

De acuerdo con (Miguel David Rojas Lopez, Erica Yaneth Guisao Giraldo, & José Alejandro Cano
Arenas, 2011) en su libro “Logistica integral”’, nos describe que la tecnologia y los programas(software),
son beneficiosos para las empresas, ya que pueden generar valor al ambito de la planeacion, ayuda
también a manejar grandes valores(stock), y sobre todo como administrar un inventario y
aprovisionamiento de forma correcta, teniendo en cuenta lo antes descrito, la empresa Huemura SAC,
tomo en cuenta cada una de la informacién y aplico el sistema comercial Forecast, para asi poder llevar
una buena planeacion de sus productos, ademas llevar una correcta administracion de sus inventarios,
logrando prevenir riesgos para la toma de decisiones. Para asi poder realizar informes sobre riesgos
corporativos significativos y de deficiencias de su gestion que pudiera estar dandose dentro de su

aplicacién.

La empresa Huemura SAC, no estaba llevando un buen manejo de stocks, la distribucién, y el
almacenaje, lo cual traia como resultado la existencia de distintos problemas en el area logistica, eso
se ve demostrado en las figuras N° 4, 5, 6 y 7,ademas de la tabla y también las tablas N° 2 y N°5
donde se puede ver la reducciéon en el stock valorizado; (Sunil Chopra & Peter Meindl, 2013),
menciona que una correcta gestién de stocks constituye uno de los pilares basicos en los cuales se
apoyan las nuevas tendencias logisticas en la empresa, a fin de reducir costos, incrementar la
productividad, equilibrar el servicio y la disponibilidad, mejorar la fiabilidad, para asi ser mas

competitivos.

Los resultados de los cuestionarios de la gestién logistica de importaciones en el area de estudio
muestran que se estaba haciendo deficientemente, pues como se ve no se ve los procesos no
estaban definidos de forma concreta, el principal cuello de botella en esta gestién es la ausencia del
planeamiento en el area comercial y de importaciones, como consecuencia de ello, los pedidos y las
compras se hacen a destiempo, haciendo que la cadena de suministros y distribucion se vea
afectada, generando retraso en la entrega de los producto a los clientes finales, o entregando pedidos

incompletos o disconformes.

Desde el punto de las principales teorias de gestion empresarial y administrativa Segun Martinez G,

2013 en “La gestién empresarial, equilibrando objetivos y valores” , una buena comunicacién entre
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areas relacionadas, facilita el uso de sus fuerzas ; pues bien la relacion entre las areas es directa
respecto a su objetivos , y la relacion que se mantiene no es adecuada , pues al no establecerse
objetivos y lineamientos comunes no se puede trabajar con sinergia e pro del cumplimiento de las

metas.

Los resultados obtenidos durante la aplicacion del sistema comercial forecast, mostraron que el area
de venta establecié lineamientos comerciales( metas, objetivos) a cumplir; identificando las
principales deficiencias de su gestion de atencién de pedidos asi como en las de requerimientos al area
de Logistica y distribucion , tras la aplicacién de sistema forecast los indicadores logisticos arrojen
mejores resultados, la gestion ,sea mas eficiente, permitiendo establecer negociaciones y mejorar las

condiciones de compra con los diversos proveedores internacionales.

Se establecieron procedimientos para la atencion de requerimientos del area comercial, dandole
mejor seguimiento a los pedidos para hacer la distribucion y entrega de la mercaderia e forma oportuna;
respecto a los procesos de importacidn se hicieron menos engorrosos y costosos ya que los plazos
y requisitos fueron cumplidos en tiempo y forma, eliminando los sobrecostos en la gestion de
importaciones, Segun Pricewaterhouse Coopers(PWC), 2014 "Manual Forecasting”, la disposicién de
Forecasts o previsiones de demanda, constituye una parte fundamental de la logistica por las
implicaciones que una variacién en ésta supone en los principales procesos de la cadena de suministro
(gestion de stocks, aprovisionamiento, transporte, fabricacion, nivel de servicio, etc.) y por los beneficios

que proporciona su correcta estimacion y control.

Después de contrastar cada variable de estudio los resultados muestran que, en la empresa Huemura
SAC, no se planteaban objetivos especificos de venta que faciliten el planeamiento comercial, por lo
tanto las estadisticas comerciales no mostraban un incremento significativo a lo largo de los periodos
de estudio, a raiz de estos resultados se pudo determinar que no existia una buena gestion logistica
de importaciones(compras), ya que las metas de ambas areas no estaban alineadas correctamente lo
que trae por consecuencia que el abastecimiento a los diferentes almacenes haya mostrado

deficiencias; esta situacion influyé en que los clientes finales no sean atendidos oportunamente.

La aplicacion del sistema Forecast ha favorecido en la mejora de los procesos comerciales y logisticos,
dando lineamientos de ejecucién para trabajar con objetivos comunes, metas concretas que
permitieron mejorar los procesos de aprovisionamiento y distribucion, viendo resultados favorables

al finalizar el estudio. Segun Enrique Yacuzzi, Guillermo Paggi, 2013 en Disefio e
implementacion de prondstico de ventas en Brasil no basta con contar con buenos sistemas de
pronéstico, sino que estos deben encuadrarse en un marco de aprendizaje continuo y estar alineados

con la mision, los valores y las aspiraciones de todas las areas de la empresa; este alineamiento se
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da generalmente en firmas globales en donde se buscan pautas de comportamiento que posibiliten

no solo la subsistencia sino también el desarrollo de la organizaciéon en su entorno competitivo. La
forma de integrar frios pronésticos estadisticos en la vida cotidiana de la firma se facilita con la adopcion
de practicas de clase mundial, con la puesta en marcha de procesos productivos y administrativos que
respondan a un estandar de eficiencia, y con la focalizacion en el cliente a través de la oferta de
productos y servicios de calidad.
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CONCLUSIONES

1.

La implementacion del sistema comercial Forecast, tuvo un impacto positivo
en el area de gestion logistica, logistica de distribucion, y logistica de
importaciones, ya que quedé demostrado que al aplicar el sistema Forecast,
se mejord en y cual quedo también demostrado con la prueba de hipotesis
gue se realiz6( Anexo N°19): las proyecciones de ventas que realiza la empresa
son mas reales, la secuencia de atencion y requerimientos entre las diferentes
areas de la empresa y los clientes mejor6 , también influyé positivamente en
la gestion de la emision de 6rdenes de compra, de recepcion de pedidos
en almacén, control de stock y trajo como consecuencia que se incrementa la

rotacién de inventarios.

Antes de la aplicacion del sistema comercial Forecast, la empresa venia
gestionado sus procesos de forma ineficiente ya que no se tenian
lineamientos entre las areas involucradas, originando que los resultados
obtenidos no sean comunes puesto que no se identificaban oportunamente
los cuellos de botella que dificultaban el trabajo del areas logistica y el area

comercial .

Durante la aplicacion sistema comercial Forecast se pudo apreciar mejor
seguimiento en los procesos de gestion logistica y esto trajo como resultado
que el desempefio de la empresa y de sus recursos tanto humanos como
materiales mejoren, esto se evidencio en indicadores como: reduccién del
100% en sobrecostos de importacion, reduccion de costos de traslado
interno, reducciéon de 60% de inventario y aumento en el porcentaje de pedidos
completos y conformes que se entregaban entre el area de distribucion y el

area de almaceén.

La implementaciéon de la politica de gestion logistica de importaciones
generara mejores resultados en el desempefio de las importaciones, los
procedimientos fomentan una organizacion y protocolo que al ponerse en
ejecucién  favorece significativamente en la rentabilidad de la empresa,

haciendo de sus flujos de procesos mas productivos y eficaces.
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RECOMENDACIONES

Concientizar a los colaboradores del area, sobre los beneficios que trae el
buen uso del sistema comercial Forecast, y asi reforzar el impacto que tiene

en sus labores y en la mejora del area.

Realizar una evaluacién continua a los colaboradores que hacen uso del
sistema comercial Forecast, para conocer como ésta se va desarrollando,
desde su implementacion hasta la aplicacion del programa, y el impacto que

tiene a través de la existencia de mejoras en la gestion logistica

Contrastar los resultados de la implementacién del sistema comercial
Forecast, con la productividad del area logistica, para identificar su
impactando en los procesos, y asi poder fortalecerlos y reforzarlos de
forma continua, dando a conocer mediante informes de manera mensual o

trimestral los resultados obtenidos.

Recomendar a otras empresas distribuidoras que no hayan utilizado antes
el sistema comercial Forecast, que implementen dicho sistema de
prondsticos, ya que traera beneficios para la empresa y los hara
competitivos, teniendo prondsticos de ventas mas reales sobre sus ventas

y productos.
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Anexo N°1: Aviso de llegada de importacion

.t,-.

SAN ISIDRO 27 DE JULIO DEL 2016

g Krystal
? Loglstlcs
SERORES

HUEMURA SAC

PRESENTE

e . —————

ATT.: Srta. Cinthian Quispe

NOS DIRIGIMOS A USTEDES CON LA FINALIDAD DE SALUDARLES € INFORMARLES QUE HEMOS RECIBIDO

AVISO DE LLEGADA, EL CUAL DETALLAMOS A CONTINUACION:

PUERTO DE EMBARQUE ! PORT EVERGLADES
PUERTO DE DESTINO : CALLAO

VAPOR ! RUDOF SCHEPERS V2245
EMBARCADOR ! STANLEY BLACK & DECKER
CONSIGNATARIO ! HUEMURA SaC

18 : HBOL73454

PESO / VOLUMEN r 1X20ST

ETD PORT EVERGLADES : 21 DE JULIO DEL 2016
ETA CALLAO ¢ 31 DE JULIO DEL 2016
VISTO BUENO ! KRYSTAL - COSMOS
ALMACEN ! TRAMARSA

ALMACENAJE : 15 DIAS LIBRES

AGRADECERE TOMAR NOTA DEL PAGO POR LOS SIGUIENTES CONCEPTOS:

FLETE + GASTOS EN ORIGEN usD 245500
HANDLING DESTINO ($50 + IGV) uso S9.00
DOC FEE ( $35 + 1GV) usD 4130
TOTAL usD 2565.30

FAVOR DEPOSITAR EN EFECTIVO LA SIGUIENTE CUENTA:

BANCO SCOTIABANK PERU S AA,

CTA. CTE. DOLARES 0562367

TITULAR: KRYSTAL LOGISTICS S.R.L

A. CTE. DOLARES 193-1714634-1-44
TITULAR: KRYSTAL LOGISTICS S.R.L

AGRADECERE COPIAR EL PRESENTE AVISO A SU AGENTE DE ADUANA Y SCUICITARLE EFECTUEN LA
VERIFICACION FISICA Y DOCUMENTARIA DE SU CARGA { PESO, MARCAS, DESCRIPCION, NUMERO DE
BULTOS, ETC) ANTES DE ENUMERAR SU POLIZA DE IMPORTACION, A FIN EVITEN DEMORA EN LA LIBERACION
DE SU CARGA Y POSIBELE MULTA DE ADUANA, EN CASD DE EXISTIR ALGUNA DISCREPANCIA ENTRE LO

DESCARGADO Y MANIFESTADO.

SIN OTRO PARTICULAR DE MOMENTO, ME DESPIDO.

ATENTAMENTE,

Johanna Alarco
Krystal Logistics S.R.L
Tel: (511) 716 8282
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Anexo N°3: Certificado de origen de importacion

MEP1030
EXPORTADOR :

LA APLICACION DEL SISTEMA COMERCIAL FORECAST Y SU
INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES

CSRTIFICADO DR ORICEN

STARLEY BLACK & DRCKSR
950 PREMISR PAZKNAY
NIRAMAR, FLORIDA 33028

PACINA #:
IMPCRTADOR : WUEMURA £.A.C
V. RETANA $2419 OFF-201
1A LIRSRTAD, PRRU
oa

THLEFOND: 005144462125

FAX: 5544 462126
NEDIO DR TRANSPORTE:

uamn

PAIS DR ORIGEN

1

DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

Ut
KUNERQ D& EBGISTRO PICCAL: DG-0548860
TELEFOND: (954} €24-1100
FAX: (954) T04-3763
CERTIFICADO LE ORICEK No: i3
No [ FECIA IR
FACTURA FACTUSA
187579 2016/07/01
ARTICUIA DESCRIPCION U/x CANTIDAD
0785783 20 pc Nranch fet CAE/WN A 400
dgo da Llavas 20 po GAR/WN
0706736 1/2* [R. 25PC SXT SRT (3/8°-3/ ®A 200
000 DADOS-M1/2°-25PC(3/R"-3/4"
951830615 CIOBAL PLUE TAPR RULE Sm/1E6' A 1,002
CINTA METR. GIOAL PLDG Sa/16'
9EIBOTC0EIA 1/2° Dr. Impact Wramch Dual C1 XA 0
1/2° Liave da Impacto Dobla B
951820206 Fixed Racksaw Frama A 504
Arco de Slerra Fljo
706001 COMB. W, LT 14PC (7-24MM) A 0
000. LL/COME 14PC (7-24MM)
051830626 CLCBAL PLUS TAPR RULE 8n/26' A 162
CINTA METR. CLOBAL PLDS Gn/26'
7706082 COMB. ¥. S5T 14PC (10-32MN; A k(1
000, LL/C0ME 14PC (10-32MN)
DEIBLIEAL Nodium.Duty Rivater 3 nozzlala  RA 0
Rarachadora 3 boquillas M-D
DEIBA20TS Thrifty Lavel 18" A 480
Thrifty Lavael 18"
JTRIIIEDLA Codeo Racing Mech Tools Sat EA 12
Juaga Macanico Racing da 180ps
DEIBA2CTY Thrifty Laval 24" A 20
Nivel Thrifty 24°
DEIBET43S CHRONED ADJ. WRENCH 15° EA %
LIAVE AJUSTABLE CROMADA 15°
misn Pro Torque Wr 1/2 50-250 b EA 5
Torguimetro Pro 1/2 50-250 Pla
86-737 1/2° DR. 25PC CXT CET (16-1N  EA €0
000 DADOC-M1/2°-25PC(10-1THN)
89-101 0197C J4DR. GET.EET MM EA 2
000 DADOE-3/4"° NET-20XC
951878031 Gruasa Gun R i
Cragera Tipo Mlama
951884054 DIACONAL CUTTING PLIER €° ptl 3
ALICATS. CORTR DIAGOKAL €*
176E8ES COMBINATION  WRENCH 10MM ptl 702
LIAVE CONEINADA 10MM
951887434 CHRONED ADJ. MRENCH 12¢ A 120

LIAVE ATICTABIE CROMADA 12°

CHINR
TATRAN
TATRAN

TRAILAND

TRAILAND

TATRAN
CHINA
CHINA
CHINR
IR
CHINR
CHINR
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Anexo N°4: Correo de asignacién de canal verde

LA APLICACION DEL SISTEMA CQMERCIAL FORECAST Y SU
UNIVERSIDAD INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
PRIVADA DEL NORTE DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

Cesar Saenz - KBS Logistic (kbslogistic.com), Jackeline Seminario Perez (jseminario@huemura.com.pe), Antonio Sumari - KBS (kbslogistic.com) 2 mas

Re: PROFORMA 487 HUEMURA SAC

Para intormarle que ya contamos con canal verde tavor contirmar direccion de entrega y techa de retiro

Principio del formulario

Ingrese Numero de DUA: 118 - 2016 - 10 -
Consultar

Namero de Declaracion :
Fecha de Numeracion :

Modalidad de Despacho Aduanero :
Comitente :

Agencia de Aduanas :

Valor CIF :

Monto Liquidado :

Monto Garantizado :

Monto Cancelado :

Fechay Hora de Cancelacion :

Tipo de Cancelacion :
Banco:

Garantia :

Estado de la Declaracion :
Punto de llegada :
Cantidad de Bultos :

Final del formulario
118-2016-10-171924-01-4-00
17/09/2016 16:02:22

Excepcional

RUC-20396466768 HUEMURA SOCIEDAD ANONINA CERRADA
RUC- 20492369137 KBS LOGISTIC SAC.

USD CIF :82513.00

FOB :81,337.60 Flete :1,060.04 Seguro : 115.36
USD 14,852.00

$/.49,502.00
17/09)2016 16:33:52

CANCELACION EN BANCO - PAGO ELECTRONICO

R e et

Enconclusion LEVANTE AUTORIZADO
1-DEPOSITO TEMPORAL - RUC-20100010217 NEPTUNIA S.A.

sssssss D LR D
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Anexo N°5:

Correo de
Cesar Saenz - KBS Logistic (kbslogistic.com), Cinthia Quispe Perez (cquispe@huemura.com.pe), Nahoky Huemura Caceda, Luis Bravo (kbslogistic.com) 1 mas . »
asignacion

Re: IMPORTACION SHARK de canal

naranja
Victor
Salio canal naranja
Principio del formulario

Ingrese Ntmero de DUA: 118 - 2016 - 10 -

Consultar
Final del formulario
Niimero de Declaracion : 1118-2016-10-301213-01-2-00
Fecha de Numeracion : 12/05/2016 11:26:50
Modalidad de Despacho Aduanero : Excepcional
Comitente : RUC-20396466768 HUEMURA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
Agencia de Aduanas : RUC-20492369137 KBS LOGISTIC S.AC.
Valor CIF : USD CIF :56,337.36
FOB :54,158.70 Flete :2,050.00 Sequro : 128.66
Monto Liquidado : USD 14,129.00
Monto Garantizado : _
Monto Cancelado : $/.45,439.00
Fecha y Hora de Cancelacion : | 12/08/2015 12:16:19
Tipo de Cancelacion : CANCELACION EN BANCO - PAGO ELECTRONICO
Banco: 1002 BANCO DE CREDITO DEL PERU
Garantia : _
Estado de la Declaracion : 'En conclusion
Punto de llegada : 1- DEPOSITO TEMPORAL - RUC-20347646891 LOGISTICA INTEGRAL CALLAO

SA LICSA
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Anexo N°6: Endoso de Pdliza de importacion

LA APLICACION DEL SISTEMA CQMERCIAL FORECAST Y SU
UNIVERSIDAD INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
PRIVADA DEL NORTE DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

La Positiva

Soguror Genoraies

ENDOSO DE MODIFICACION N° 5183892

Cadigo de Regisino de Pclizas S3S: RGO411100060
Adecuado a la Ley N* 29945 y sus ncrmas reglamentarias

Datos de la Poliza

PolizaN-  soo1asoz INTNTNTNTATHTITHTNN Remo:  TRANSPORTES

Vigencie-inicio: 20092016 1200 hee Termino: 05052017 1200 hrs

Oficina: Truglo

Datos del Contratante

Nombee o Razce Sccal: HUEMURASAC.

Direccion: AVESPANA NRO. 2419-0PTO. 201 , URS. C HICAGO - TRUILLC LA LBERTAD) - TRUJILLO
[PROV)

Observaciones y Comentarios

Se hace constar, por medio del presente endo=o, que mediante comuricacion via soiicited elechronica Nro. 03559385 de los
Sres. Magaseguros Asesares y Coredores de Seguros SAC, Asesor y Comeder de seguros del conlratanie en referencia,
esiamos precediende a8 modificar la polizs desde of 20.09.2016, de acuerdo al siguienie defalle:

1. Seprocede a asegurer el siguienie transporte:
Origen: Houston- USA
Destino: Peru- Via Callao, hasta los aimazenes del asegursdo
Suma asegurada: USS 95,800.00

Mercaderia:
ITEM DESCRIPTION Qry
PWR PART # DC868018.1.7587, COUBLE CROSSARM V- BRACE
1 STYLE ONE PIECE 60F SPAN X 15’ DROP. TYPE 316 STAINLESS 6
STEEL

PWR PART & ACAB42.2755T-SP, ANGLE CROSSARM BRACE 242°
SPAN X 277 DROP TYPE 316 STANLESS STEEL

PR PART & MSSM20ST, 58°X & SQOUARE HEAD MACHINE BOLT
3 | TYPE 31 STAWLESS STEEL 15

CLUDES: (1) SO. NUT & {1) LOCK NUT

PR PART & M5S1-25, 34 *X 14, SOIUARE HEAD MACHNE 5007
TYPE 316 STAWNLESS STEEL wi (1) SOUARE NUT & (1) SOUARE

4 |LOCKNUT 198

LB

FINISH: ELECTRO- POLISHED =
PWR PART 2 OEBS8128ST, S&° X 12 OVALEYEEOLT TYPE 316

5 STANLESS STEEL W/ (1] NUT :
6 PWR PART & CE- S81245T, 58" X 12* CLEVIS BOLT W/ WCLEVISPN |
TYPE 316 STANLESS STEEL INCLUDES (1) SQUARE NUT
3 PWR PART & SW-1220-57, 2-1&* X 2- W X 3115 SOUARE WASHER %
: TYPE 316 STANLESS STEEL W/ 1116°HOLE =
50763807
PoizaN'60014802 Ax Los Asgelen rﬁmaﬁ-iuuwm qu'raj*,‘

Tl A 5000
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Anexo N°7: Encuesta al encargado del area de logistica de importaciones

ENCUESTA AL ENCARGADO DEL AREA DE LOGISTICA DE
IMPORTACIONES PRE/POST-EXPERIMENTAL

Por favor, dedique un momento a completar esta pequefia encuesta, la informaciéon que nos
proporcione  sera  utilizada para recaudar informacién sobre el area.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningan
propésito distinto a la investigacion llevada a cabo por las personas encuestadoras.

1. ¢Con cuéantos proveedores internacionales, consta la empresa?

1] ] 0 g mes[]
2. ¢En cuénto tiempo el proveedor darespuesta a los pedidos?
1-2 dias |:| 3-4 dias |:| 5-6 dias |:| |:| MAS

3. ¢Cuéntas veces al semestre se hacen los pedidos de los productos?

1] 21 s3] a1 5[]
4. ¢Durante los pedidos cuantos sobrecostos de importacion existen?

1] 2[] 3] 4[] 5]

Cual(es):

5. ¢Cual es canal asignado que se tiene en promedio?

rojo |:| naranja |:| verde |:|

6. ¢Cuantos contenedores por mes importa la empresa, para asi abastecer al area
logistica?

i1 21 s 4[] s ]

7. ¢Cuéanto tiempo se demora en llegar las importaciones?

5-30 dias |:| 31-60 dias |:| 61-90 dias |:| |:|de 90 dias
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8. ¢Los pedidos que son entregados por el proveedor, el area se siente conforme con los
pedidos que les suministran?

Completamente satisfecho |:|

Satisfecho |:|
Insatisfecho |:|

Completamente insatisfecho |:|

La encuesta ha concluido.

Muchas gracias por su colaboracién.

Br. Catpo Rodriguez, G; Br. Ramirez Gonzales, S Péag. 80



LA APLICACION DEL SISTEMA COMERCIAL FORECAST Y SU
UNIVERSIDAD INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
PRIVADA DEL NORTE DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

N

Anexo N°8: Encuesta al encargado del area de logistica de distribucién

ENCUESTA AL ENCARGADO DEL AREA DE LOGISTICA DE DISTRIBUCION
PRE/POST - EXPERIMENTAL

Por favor, dedique un momento a completar esta pequefia encuesta, la informaciéon que nos
proporcione  sera  utilizada para recaudar informacién sobre el area.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningdn
propésito distinto a la investigacion llevada a cabo por las personas encuestadoras.

1. ¢(Con cuéantos almacenes de distribucion cuenta la empresa?

1] ] 0 [0 masdes [
2. ¢En cuénto tiempo se darespuesta a los requerimientos?
2-4 dias |:| 5-7dias |:| 8-10 dias |:| :FS dias

3. ¢El area logistica de la empresa programa la atencién a los requerimientos de
almacenes, cada cuanto tiempo?

Cada Semanalzl La quincena de cada mes|:| Al finalizar el mes |:| MAS del mes |:|

4. ¢Cuanto tiempo se demora en llegar las importaciones hasta el almacén
(distribucién interna)?

2-4 dias |:| 5-7 dias |:| 8-10 dias |:| mas dias |:|

5. ¢Enqué porcentaje Los pedidos son entregados conformes ¢
Sl... | NO

25%

50%

75%

100%

6. ¢Con que frecuencia se efectian los traslados entre almacenes?

diario |:| semanal |:| quincenal |:| mensual |:|
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7. ¢Cuanto de los productos son entregados a tiempo (porcentaje)?
25% |:| 50% |:| 75% |:| 100%|:|

8. ¢Cuanto de los productos son entregados completos?

25% |:| 50% |:| 75% |:| 100% |:|

La encuesta ha concluido.

Muchas gracias por su colaboracion.
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Anexo N°9: Encuesta al encargado de sucursal

ENCUESTA AL ENCARGADO DE SUCURSAL PRE/POST - EXPERIMENTAL

Por favor, dedique un momento a completar esta pequefia encuesta, la informacién que
nos proporcione sera utlizada para recaudar informacion sobre el area.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningdn
propésito distinto a la investigacion llevada a cabo por las personas encuestadoras.

1. ¢ Qué porcentaje de los pedidos se entregan a tiempo?

25%|:| 50% |:| 75% |:| 100%|:|

2. ¢Qué porcentaje de los pedidos se entregan conformes fisicamente?
25% |:| 50% |:| 75% |:| 100% |:|

3. ¢Qué porcentaje de los pedidos se entregan completos?
25% |:| 50% |:| 75% |:| 100% |:|

4. ¢;Se han establecido metas de ventas?

Si |:| No|:|

5. ¢Con que frecuencia deben cumplirse?

Quincenal |:| mensual |:| semestral |:| anual |:|

6. ¢Serealiza un planeamiento de la demanda periéodicamente?

Si |:| No|:|

7. ¢Se comparte este planeamiento con el area Logistica?

st [] No [ ]
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8. ¢En cuanto tiempo se darespuesta a los requerimientos por parte del area logistica?

2-4dias [ | 5-7dias [ | 8-10dias || mas del0 dias ]

La encuesta ha concluido.

Muchas gracias por su colaboracion.
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Anexo N°10: Matriz de consistencia

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

LA APLICACION DEL SISTEMA COMERCIAL FORECAST Y SU
INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES

DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

MATRIZ DE CONSISTENCIA

PLANT OBJETIVOS HIPOTESIS | VARIABLES MUESTRA DISENO INSTRUMENTO

EAMIE

NTO

DE
PROBL

EMA
Pregun | Objetivo Hipotesis VARIABLE Unidad de 4.3.1 De recoleccion de
ta: general: general: INDEPENDI | estudio. Nivel de | informacion.

ENTE: Investigacion: - ario d

¢De Evaluar  de |La aplicacion | LA . | La empresa | Descriptivo (\7;?(;;320& terésendCeL:eitle;esl
qué qué manera la |del  sistema QPLICA%(E)L HUEMURA de Cronbach (Ver Anexo...) y
manera a_pllcacwn del |comercial SISTEMA SAC Disefio: Descriptivo validez de contenido por
la sistema Forecast _ Correlacional rupo  de expertos  (Ver
aplicaci | comercial influye COMERCIA Poblacié %\nepxo ) P
6n del | FORECAST favorablement | L obfacion. . Entrev.i.s;tas (Validado  a
sistema | influyo en lale en la| FORECAST Tipo de ravé ,

. 7 - . Investigacion: ravés de la validez de
comerci | gestion gestidon La poblacion g contenido por grupo de
al logistica de la |logistica de estuvo Cuasi - expertos (Ver anexo N°))
FOREC | Empresa importaciones conformada Experimental Ficha de observacion
AST HUEMURA de la empresa por  todos (Validado a través de la
influyo | SAC ~en el |Huemura los validez ~ de contenido por
en la | periodo 2013 — SAC en el trabajadores grupo de expertos (Ver
gestion | 2016. periodo 2013 de las areas anexo --)
logistic - 2016 e  estudio
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DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

a de la
Empres
a
HUEM
URA
SAC en
el
periodo
2013 -
2016

Objetivos
especificos:

1. Diagnosticar
la situacion de
la empresa en
las areas
comercial e
importaciones

antes de
aplicar es
sistema

forecast en la
gestion en el
afo 2016.

2. Diagnosticar
la situacion de
la empresa en
las areas
comercial e
importaciones
después  de
aplicar es
sistema
forecast en la
gestion en el
ano 2016.

VARIABLE
DEPENDIEN
TE:

LA GESTION
LOGISTICA
DE LA
EMPRESA
HUEMURA
SAC

(Comercial/L
ogistica)

Muestra.

La muestra
la constituye
un total de 6
personas , 2
del area
Logistica
(Importacion
es), y 1
representant
e de ventas
de cada
sucursal(Piur
a, Chiclayo,
Truijillo,
Lima)

4.3.2 De
informacion.

analisis

Para efectuar

procesamiento

de

de

el
la

informacion obtenida por los

instrumentos
tendra en
siguientes pasos:

Graficos

Tablas de frecuencia.

técnicos,

cuanto

se
los

Validez de contenido por

grupo de expertos

Prueba de diferencia de

medias con

relacionados.

datos
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Proponer
un sistema
de gestion
logistica de
importacion
es basado
en el uso
eficiente
del sistema
Forecast
en la
empresa
Huemura
SAC en el
afio 2016.

JUSTIFICACIO
NES

1.Justificacion
tedrica:
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La  presente
investigacion
encuentra  su
justificacién en
los Procesos
de mejora
continua  de
las empresas.

El

mejoramiento
continuo, mas
que un
enfoque es
una estrategia
y como tal
constituye una

serie de
programas

generales de
accion y

despliegue de
recursos para
lograr

objetivos
completos en
todos los

procesos en
que se aplique

Desde el
Método

General de
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Solucién  de
Problemas
(considerado
el mas simple
y antiguo)
hasta los
contemporane
os como el
Programa
Permanente
de
Mejoramiento
de la
Productividad
(Pacheco,
1993) tiene
como puntos
comunes los
siguientes ;

Caracter
ciclico.
Demandan
participacion
activa y
compromiso
del recurso
humano.
Recorren el
camino
sintoma -
causa -
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solucion,
reforzando
la necesidad
del
diagndstico.

¢ Contribuyen
a la creaciéon
de una
cultura
organizacion
al.

Marcado
énfasis en el
desempenio
vinculado a

los objetivos.

. Papel
preponderan
te la
direccion
con un
enfoque
estratégico.

Requieren
del control y
evaluacion
de los
resultados

mediante
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indicadores

1.3Justificaci
6n valorativa.

La realizacién
de este trabajo
expone la
importancia
que tiene para
generar una
administracion
eficiente y sea
un punto clave
para ser mas
competitivos
en el mercado;
.permite
visualizar,
entender y
comprender
los efectos de
las
proyecciones
comerciales
en la eficiente
gestion
logistica.

1.4Justificaci
on
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Académica.

Esta
investigacion
tiene como fin
académico ser
de gran aporte
en la carrera
de
administracion
y negocios
internacionale
S ya que
marcara un
precedente
para que el
comercio
internacional
siga siendo
materia de

estudio y
analisis en los
diferentes
cursos de
Logistica y
distribucion
fisica

internacional.
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Anexo N°11: Marcas Propias.
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MARCAS PROPIAS

SWIFT

Linea Shark Spray Paint Linea Swift

La pintura esmalte de secado rapido SHARK, es una pintura ideal para proteger, La marca Swift se encarga de distribuir productos como llaves termomagnéticas

restaurar y decorar diferentes superficies de metal, maders, ceramica y mas, que Yy diferenciales; asi también, cuenta con una amplia gama de tableros de

necesitan de una mayor resistencia, durabilidad y lavado. Posee una gama de  distribucion para aplicaciones residenciales y comerciales. De igual manera,

colores en acabados brillante y mate. dispone de articulos para gasfiteria como valvulas de paso, cintas teflon y llaves
de jardineria.
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Anexo N°12: Marcas Importadas.

MARCAS IMPORTADAS

3M

3M combina el pensamiento imaginativo con tecnologia basada en la ciencia
para crear soluciones en constante evolucion. Esta marca cuenta con art iculos
de seguridad, cintas eléctricas, | inea automotriz y discos abrasivos para el sector
ferretero e industrial

PHILIPS

Philips

Los sistemas de iluminacion de Philips ayudan a que las personas se sientan
comodas, productivas y seguras. Embellecen espacios y transforman entornos.
Los sistemas de iluminacion combinan luminarias LED y tradicionales de la
maxima calidad con controles analogicos y digitales que permiten ofrecer
exactamente las experiencias de iluminacion correctas, cuando y donde las
necesite.
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Anexo N°13: Modulo Forecast en el sistema

[ a * o 1

KRRl | » Forecsst

v | 49 @ Huscor Forpcast

Organizar v ) Abrr  Grabar  Nueva carpeta

e 0 Favortos osyre Fecha de modifica..  Tipo
EI & Descargas
& W Escritorio

. Sitios recientes

Aplicacion

Opciones de confi

4 Bibliotecas
* Documentos
= Imagenes
o Musica
B videos

1™ Equipo
&, Disco local ()
a DATOS (D7)
& Unidad de DVD RW i

€ Red
S ack) SGL SERVER 6
1521681 252

kel | Forecast Fecha demodiica...OL/OB/2016 0842 pm.  Fech de creacion: 0209/2016 0915 3.
. Apbicacién Tamatio: 250 MB
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Anexo N°14: Modulo Forecast en el sistema — Primera pagina

w Q =) .
Impresiones  Comercial Logistica Maestros  Windows 7
© & Aprobar Pedidos
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Anexo N°15: Modulo Forecast en el sistema — Plantilla de datos

INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

a) FrmMain - [Forecast Compras]
[-[=]x]
Impresiones  Comercial  Logistica  Maestros  Windows 7
| & Aprobar Pedidos
s e SR
! TOTALES 18585.76 6508.13 10461.19 16291.63 1058811 14917.11 37888.65 2118038 291423 2118038
T tem ipcionLocal Stock OCxRecep. ol Mayo Junio ulio Agosto Promedio Forecast Sugerido -
CINTA AISLANTE TEMFLEX 1000 3/4" X 5yds.NEGRA - 3M 1377 2550 5662 3370 5330 22.930 10543 15,000 10,543
0000001444 CINTA AISLANTE TEMFLEX 1000 3/4" X 20yds. NEGRA-3M 2047 1,000 4641 10.760 3884 7591 20240 10572 10,000 10572
0000001447 CINTA AISLANTE SCOTCH SUPER 33+ 3/4" X 20 MTS -3 18 1 6 z 5 2
0000001449 CINTA SCOTCH 23 VULCANIZANTE 3/4"x 8.15 M (cajax 20)- 3M 3 6 9 T 2 2 2
0000001451 CINTA SCOTCH 130C 11/2" X315 MTS - 3M ) =
0000004608 EMPALME (3412) MOD.31-8-34P CAL 70mm2 WES000-17365 € 1
0000004755 CINTA AISLANTE AZUL SCOTCH 35 3/4"X20 M. 1 5 5 5
0000004896 CINTA AISLANTE TEMFLEX 1600 3/4” X 20 MTS. VERDE - 3M 29
0000006738 LIMPIA CONTACTO ELECTRIC/ELECTRON NOVEC, NO INFLAM ECOLOG-3M 2
0000006739 NOVEC- DESENGRASANTE ELECTRICO AEROSOL NO INFLAM.ECOL-3M 1
CINTA REFLECTIVA 3V 383 - 326 2"x 50 Yd Rojo /B 3 3 a 2 2 6 a3 50 a3
0000007551 CINTA REFLECTIVA 3M 983 - 326 4" 50 Yd Rojo /B 3
0000007554 S/B ESPONJA VERDE DISPLAY x 18 (cajax §)- M 4
0000007559 /8 PANO SECATODO 4¢3 (BOLSAX 63 30 3
LIMPIADOR DE ACERO INOX 12/CS {cajax 12)-3M 15 2 4 2 4
0000007567 Rueda de lmpieza CleanSirp con vastago 1 weda 4'1/2-3M 10 0 10 3 0 3
MASKING AUTOMOTRIZ 188N 18MMx 45 MTS- 3M 192 % 216 182 300 154 150 154
0000007584 MASKING AUTOMOTRIZ 188N 12MM x 45 MTS- 3M n » » 2 % 24
Pegamento Rapido Quick Fix cajax 12)- 3 G
0000007586 SPRAY LUBRICANTE Y PENETRANTE AFLOJATODO (CAIAX 12)- 3 7 10 6 2 5 2
[ GUANTES RECUBIERTO 5122-10-3M ) ) 28
0000007630 5/B GUANTE MULTIUSO 6 3M 2
0000007632 $/B GUANTE MULTIUSO 8-3M 12
0000007635 CINTA DE TELA MULTIPROPOSITO 3303 PN6384 (DUCT TAPE) 3M 2 » n 2 8 2 8
0000007640 CASCO AMER MEGA RATCHET BLANCO 3M 105 3 6 15 10 15
0000007641 CASCO AMERICANA AMARILLO CON RATCHET (CAIAXT50}3M a8 2 4 0 a
0000007642 CASCO AMERICANA AZUL C/RATCHET (CAIAX150- 3M 3 1 18 6 0 6
0000007652 RESPIRADOR MONOVIA F/PARTICULAS 53000 (CAJA X 6130 8 3 1 1 3 1
0000007659 LENTES CLASICOS ECO L/ICLR CS/300-3M 58 61 % @ ) 7 60 n 60
0000007660 LENTES CLASICOS ECO L/OCS CS/300:3M 7 ) 2 18 % 18 20 [ 20
0000007661 LENTES VIRTUA 11329 W/CLR AF L/CLR CS/20:3M 5 2 2 2 % 6 17 % 17
0000007662 LENTES VIRTUA 11330 M/GRIS AF L/OSC CS/203M 46 12 & 2 30 39 [ 39
0000007664 40660 334 GOGGLE P/SALPICADURAS L/CLR CS/288-3M 0 3 5 3
0000007690 CINTA EMBALAJE 301 2'X90 MTRS. TRANSPAR (CAJA X 36)3M 828 %2 108 634 576 792 684 720 684
| [ooooozess CINTA EMBALAJE 301 2'X100 MTRS. TRANSPAR (CAJA X 3613M 368 108 180 4 7 164 P -
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Anexo N°16: Organigrama General (Subdivisién)

GERENTE DE
ADMINISTRACION

& FINANZAS

JEFE DE
JEFE poiimseany ) JEFE DE JEFE DE ||ADMINISTRADOR|/ADMINISTRADOR
CONTABILIDAD FINANZAS SISTEMAS CHICLAYO PIURA
COBRANZAS
ASISTENTES DE| [ ANALISTAS || ASISTENTE
ANALISTA FACTURACION FACTURACION
CONTABILID. DE CREDITO DE
(2) (1) (1)
(3) (2) FINANZAS(1
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Anexo N°17: Organigrama General.

LA APLICACION DEL SISTEMA COMERCIAL FORECAST Y SU
INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

GERENTE
GENERAL
GERENTE DE
[ ADMINISTRACION
ASISTENTE DE
GERENCIA Y FINANZAS
|
GERENTE DE
VENTAS
FERRETERIAS
|
JEFE DE JEFE DE
VENTAS
FERRETERIAS i S
TRUWILLO
¢ S | [ BJEC S | | EJECUTIVOS EJECUTIVOS CUTIVOS CUTIVOS
VENTAS VENTAS VENTAS ASISTENTE DE NSTITUCIONES VENTAS VENTAS
FERRETERIAS | | FERRETERIAS | | FERRETERIAS | | MARKETING TRUILLO () NSTITUCIONES| |INSTITUCIONES
(9) CHICLAYO (6) PIURAI4) CHICLAYO (1) PIURA(2)
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N°18: Packing list de importacion

STANLEY BLACK & DECKER

PACKING SLIP

INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES
DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

0050 Premor Farkway, Weamar, 026 UNITED STATES.  Tokohana: (384)624 1100 ‘ 307700
Raing Fae (154) 704 3754 o,
s \
Bl To: Ship To: Mark For. CUSTOWER
HUEMURA SAG KRYSTAL LOGISTICS USA HUEMURASAC copE | YoM
AV, ESPANA #2414 OFF-201 11600 NW 918T STREET, M1 AV, ESPANA #2416 OFF-201
LA LIBERTAD, PERU MIAM (A LIRERTAD, PERU \
Po UNITED STATES Py
044 33178 4 PAGE |
\ J
CUSTOMER ORDER N ATANLEY ORDER Mo, and PACKING SLIP No, | SHIP FROMWHS |  BHIP TO CORE DATEPRINTED | REQUEBTDATE | CARRIER CODE )
USHTSTOCK wn 0 | 68 KRYSTALD ombiRote | omsaniG g‘g‘gs
J
[ PALLET DMENSION GROSS  CUBe )
b PAETLPN VWO Ther e MOFCARTONS  DESCRIPTION PRODUGT SHIPPED
| OOIBTISTSO0TASUS0 a1 30 46 A 3 { LLAVE COMBINADA 2240 AT 100
WARTICULADO 17 MANDO 112~ 468413 ]
350, LLICOME BFC (8100 0456 N
SO DADOSMIZSPCLNASN  G7OATS i
LLAVE COMBINADA 47MM 06052 210
Cafre Morka! do Eacoly Dunl OSBTEN "
Jongo Cuchla Gk e ahiB1aa0 "
Excannd (VW) Mot 0445000 0w
Prctidar e Campresh do g A8 %
LLAVE COMBINADA 10MM 786634 m
LLAVE AJSTABLE NEGRA 12 a5 %
LLAVE COMBINADA 44\ ara68s W
Hheates da Cark Oiager 4B ]
00110m pu opon aBUTIS ¢
LLAVE COMBINADA 10MM 7RIS m
2 OETIETSOMERIS A8 N 4 BT % { vl Tty 12° AR 1
LLAVE DF TURD24* ASIBTE6 N
102" Ll bk Do Em SBTO06LA 0
JUEGO 10 DESTORN BASK 001008 -
reo o Talar 21" abiB1831 24
Famachi Trab Pesado 4 bocss 956800 I
ALICATE DE BRESION CURVO 10~ 51B04364 %
3 O0MTISTSONMBING @4 M 46 O £ { LLAVE ASTABLE CROMADA 12 Q5IBETAY 7
CINTAMETR. GLOBAL PLUS Bmi2f  B51B062% 182
150, LUCOMB 147G (N84 144 AT A
LLAVE AJUSTARLE NEGRA 16" AN %
Juwge da 7 Datornlladoros Al SIBESAN0 ]
Hrco do Sloma Fllo AIBAI06 "
A OETIETSORGR A4 N 46 B % f JGO DADOS SPZ CIPUNTATORX 112 89,060 2
Hertarmieet Moot Fhsbin 56700 i
ALIC PRESION SOLDADURA & aBMAHT "
g0 s Dislceniladores 06 25065 12
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Anexo N° 19: Prueba de hipétesis: prueba de diferencia de medias o promedios
con datos relacionados o apareados

Hipotesis:

Ho: La aplicacion del sistema comercial Forecast no influye favorablemente en la
gestion logistica de importaciones de la empresa Huemura SAC en el periodo 2015 —

2016

H1: La aplicacién del sistema comercial Forecast influye favorablemente en la gestién
logistica de importaciones de la empresa Huemura SAC en el periodo 2015 — 2016

CUADRO DE PUNTUACION DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LAS DIFERENTES

AREAS
AREA ANTE DESPU DIFE
LOGISTI S ES RENCIA DE
CA DE: MEDIAS
20 28 8
20 29 9
21 29 8
SUCURSAL 20 30 10
20 31 11
17 30 13
20 30 10
21 30
20 21
19 22
18 26
IMPORTACIONES 15 26 11
21 28 7
24 29 5
25 30 5
26 31 5
20 28 8
16 24 8
18 29 11
) 19 30 11
DISTRIBUCION 19 6 7
23 29 6
26 30 4
27 29 2
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N

Calculos _Estadisticos

Media de la muestra => 7.5000
Desviacion Estandar de la muestra => 3.1208
Tamano de la Muestra => 24
Desviacion Estandar de la Media muestral => 0.6370
Valor Tabular: Dist.Normal => 1.6449
Valor Tabular: Dist. T Student => 1.7139

con 23 g.l

CASO Il : Si el tamafio de muestra es pequeiio (n <30)
Estadistico de Prueba tp: | 11.7735 |

Si tp = 11.7735 < tc = 1.7139 Aceptamos Ho
Si tp = 11.7735 > tc = 1.7139 Rechazamos Ho
PASO 1: Proponer hipotesis
Ho: UA=UD
H1: UD > UA
Paso 2: a=5%

Hallar el valor de prueba
Tp= 11,77

Paso 3: Hallar valor critico y grafico de aceptacion/ rechazo de Ho

Tc: 1,71

Rechaza Ho Acepta Ho

Tc=1,71 Tp= 11,77

Br. Catpo Rodriguez, G; Br. Ramirez Gonzales, S Péag. 102



LA APLICACION DEL SISTEMA COMERCIAL FORECAST Y SU
INFLUENCIA EN LA GESTION LOGISTICA DE IMPORTACIONES

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE DE LA EMPRESA HUEMURA SAC EN EL PERIODO 2015 - 2016

N

Paso 4: Decisién= Se rechaza Ho
Paso 5: Conclusion= Puesto que Tp es mayor que el Tc, se concluye que el sistema
comercial Forecast influye favorablemente en la gestion logistica de importaciones de la

empresa Huemura SAC en el periodo 2015 — 2016
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Anexo N°20: Validacién N°1 de instrumento por expertos.

OFICINA ACADEMICA DE INVESTIGACION

Estimado Validador:

Me es grato dirigirme a Usted a fin de solicitar su colaboracién como experto bara validar la

entrevista anexa, el cudl serd aplicado a:

.QAAPOWS-’&U.‘- ote ./-\mv. Lckah'w o C"om«..uL

Seleccionada, por cuanto considéro que sus observaciones y subsecuentes aportes seran de

utilidad.

El presente instrumento tiene como finalidad recoger informacién directa para la investigacion

que se realiza en los actuales momentos, titulado:

J“ épbw«.o-\ dl &\thm ww\_h.o—( Io.«pof L

vS‘""' A/\Mw . /u" S‘,Q‘\OW (on‘\.e & mr\f-&‘f"bm cla fuél‘fvw 4{“«-\‘1.1&( '

Esto con el objeto de presentarla como requisito para obtener

ﬁ&r\‘;a-‘vﬂ Can Awm‘ll’rado’. y ;\Jq)o,_,.b) Jn‘forr\n':.nc.(,,,

Para efectuar |a validacién del instrumento, usted debera leer cuidadosamente cada enunciado
Y 5us correspondientes alternativas de respuesta, en donde se pueden seleccionar una, varias o
ninguna alternativa de acuverdo al criterio personal y profesional del actor que responda el
instrumento. Por otra parte se le agradece cualquier sugerencia relativa a redaccion, contenido,

pertinencia y congruencia u otro aspecto que se considere relevante para mejorar el mismo,

Gracias por su aporte.
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Evaluado por:

Nombre y Apellido:

D.N.I: ; Firma:

CONSTANCIA DE VALIDACION

YO,/’?\M‘ A'l ?Odig%a%%zlo titular

del DNI N° ’iOQQQ‘ﬂ{ ,lde profesion __ Conjeds~ , ejerciendo
actualmente como Operador locielicd ¢a Comuio  Excderior enla

Institucic’)n_@'&o World Per( SAC.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién del Instrumento
(entrevista y encuesta).

Luego de hacer las observaciones pertinentes, debo formular las siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO EXCELENTF’

" Amplitud del contenido ~ |
Redaccion ] x
| Claridad y precision | [ S5
Pertinencia | e
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Evaluado por:
Nombrey Apellido: Hoee Anvwmte SFrowan 2"’0‘"‘"‘“7‘

D.N.I: [ 80‘? 30 Z‘( \h%-.l»l‘ "l.!-(-s:n.nuw{
t

Firma:

v

L‘ i ;R»:i: ?..."uD..UO’ilESAC

CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo, N\ NCCo BN TONLO  FLO i T(\ D6V

, titular

del ONI N* APOID0TY | de profesion JM0> JNAUSTRIAL  ojerciendo
actualmente como (o0 Do RO e [y vy ,enla
Institucion Yom - TV J1lLo

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién del Instrumento
{entrevista).

Luego de hacer las observaciones pertinentes, debo formular las siguientes apreciaciones.

| pERICIENTE | l'c‘r'ﬁf/{ﬁif']"hum—o_ | ExXCELENTE |

- ; — {
| Amplitud del contenido | ! X .‘._4‘-__—_--_—«
"cha.'nonr ) | ! ]_ )( W ST S
Chndmd y pvcu.lén - i | J )<
Pertinencia { | ] -' /_\— o

fltma
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Evaluado por:

\r /
Nombre y Apellido: Nvest Cuadas UIWQQ

D.N.I: / ‘%8%Q-S| Firma: K‘me\

AN

CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo, \)‘cm.fl_ O AQ N Nmasc , titular
del DNI N° [ 1&252{ [, de profesion ATOGAON , ejerciendo

actualmente como ___ D CONTE - TieM 0 WMAasde DN -DWIreq L enla
Institucién OWN -yux/ed

Por medio de |a presente hago constar que he revisado con fines de Validacién del Instrumento
(entrevista).

Luego de hacer las observaciones pertinentes, debo formular las siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Amplitud del contenido ?(
Redaccion 2 >3
Claridad y precisién x<
Pertinencia <
Trujillo- 2016

Fiffna <\
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