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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar una propuesta de mejora en la gestion
logistica y comercial para la reduccion de costos de la empresa: Compafiia Distribuidora
Americana S.A.C (Codinsa S.A.C). Se analizaron los diversos factores y/o causas que la
afectan; asi como también, se identificd y cuantificé el impacto econémico que ocasionan

en la empresa.

Para el desarrollo de la investigacion, se realiz6 un diagnostico en la empresa Compafiia
Distribuidora Americana S.A.C (Codinsa S.A.C) en el area logistica y comercial de la
empresa, encontrandose falencias en aspectos de capacitacion, politica de incentivos, gestion
de almacén y gestion de compras y cobranzas. Es por ello que la empresa busca reducir sus

costos a través de la mejora de los aspectos mencionados.

Este diagndstico permitié tener un enfoque global y relacionado con las principales causas
de la problematica presente en la gestion logistica y comercial de la empresa, como son:
Ausencia de un plan de requerimiento de materiales, falta de control para las 6rdenes de

compra, falta de incentivos para el equipo de cobranzas y falta de un plan de capacitacion.

Por ultimo, se realiz6 la evaluacién economica y financiera utilizando los indicadores: VAN

=5/.1,300,755.35, TIR = 822.26%, PRI = 0.20 afios y B/C = S/.2.89

Palabras clave: Gestion logistica, gestion comercial, reduccion de costos, plan de
capacitacion, politica de incentivos, gestion de almacén, gestion de compras, gestion de

cobranzas.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Realidad problemética

La industria farmacéutica es un sector muy importante a nivel mundial. Reagrupa las
farmacias, las parafarmacias, los laboratorios farmacéuticos y el ANSM (la agencia
nacional de seguridad de la medicina y de los productos de salud). La industria
farmacéutica administra la elaboracion, la produccion, la salida al mercado y la
vigilancia de todas las medicinas comercializadas. Este sector concierne también a las

medicinas destinadas al sector veterinario.

La actividad se concentra particularmente en la basqueda, desarrollo vy
comercializacion de las medicinas utilizadas por los profesionales de la salud.

El sector goza de un crecimiento de alrededor un 4% anual, pero, aun asi, la actividad
farmacéutica es fragil debido al aumento de la esperanza de vida atado al progreso

médico que dificilmente llega a cubrir las presiones deflacionistas del sector.

A nivel mundial, en el 2019 sector alcanzo el 6,04 % de crecimiento sobrepasando los
1.000 millones de dolares. Segun un estudio realizado por IMS Health, el sector
deberia experimentar un crecimiento del 7% a fines del afio 2020. Los principales
mercados se encuentran en los paises emergentes tales como China, Brasil o la India
que sobrepasan el 10% del crecimiento anual. EI crecimiento anual de estos paises
emergentes puede llegar a ser entre el 8% y el 10% en 2020 mientras que el crecimiento
de los paises maduros se estima que serd mas moderado, del orden del 1 % al 4 %

anual.

Sobre la escena farmacéutica mundial aparecen nuevos mercados como Argelia,

Colombia, Arabia Saudita, Nigeria o Africa del Sur.

Segun Vicent Bildstein, presidente de IMS Health France, estos paises se desarrollan,
registran crecimientos econémicos relativamente sostenidos y colocan sistemas de

ayuda a menudo dirigidos a poblaciones méas pobres.
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Por el contrario, el crecimiento en los paises occidentales es débil a excepcién de

Alemania que ha alcanzado una tasa del 4%.

En la ciudad de Trujillo, se encuentra la empresa Compafiia Distribuidora Americana
S.A.C (Codinsa S.A.C), la cual es una empresa dedicada a la comercializacion de
productos farmacéuticos, dispositivos médicos, productos sanitarios y afines, a las
ciudades del norte del Perd. Cuenta con la distribucion de productos de 10 distintos
laboratorios farmacéuticos. El afio 2018 las ventas de la empresa ascendieron a S/4,
471,231.08.

DATA VENTAS ANUALES X VENDEDOR 2018

5/1,400,000.00

5/1,200,000.00  5/1,145,434.98

5/807,341.30
5/710,664_16
7 5/655,853.34
5(383,307.42 5/350,850.13
5/234,118.58
-- 5/2,374.73 5/3,217.37

losé Arroyo Rémulo Abanto  Sergio Mostacero José Hazario Cod Cajamarca Javier 5alas C. Jorge Guevara Wil Gracey of. codinsa

5{1,000,000.00
5/800,000.00
5/600,000.00
5/400,000.00
5/200,000.00

/-

Fuente: Compafiia Distribuidora Americana S.A.C.
Figura 1. Gréafico de Venta anual por vendedor en el afio 2018

En la empresa se distribuyen productos de 10 distintos laboratorios farmacéuticos
nacionales e internacionales, de los cuales 7 son los principales y conforman el
86.80% de las ventas anuales en el afio 2018. Los laboratorios son los que se muestran

en la Figura 2.

Bachiller. Ernesto Chaman Wilson Pag. 12
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Data Ventas x Laboratorio 2018 TOTAL $/4 471 231.08

5/1,200,000.00

/1,000, 000.00

5/911,841 35
5/800,000.00 5/742,361.305/731,883.43
5/600,000.00

57481,313.73
""" 5/263,751.50
5/400,000.00 5.!3 £0,442,53
‘... 5/179,585.42 /368 574 63
,,,,,,,,, 5/215,108 38
5/200,000.00 I .............. 54406, 360,65
*maafy, .|
O
\?‘x d ‘;\'r ‘a\"‘ a2 ?Lgv *,;_% @gﬂ ﬁ-? __;;.r
& oh 3 o ol x4 L) {1 o Ce
o g ol \ W F oF w & O
o2 o A £ o - g~ o &
JF & Ea & 2 R e
& X

Fuente: Compafiia Distribuidora Americana S.A.C.

Figura 2. Gréfico de venta anual de los principales laboratorios en el afio 2018.

A partir de los datos recolectados y las entrevistas con la Gerencia logistica y
comercial, asi como con los colaboradores operativos, se lograron identificar
pérdidas economicas que influyen directamente en los resultados de las ventas

obtenidas en el afio 2018.

Las pérdidas economicas que se lograron identificar e influyen directamente en los
resultados de costos para la empresa CODINSA S.A.C en el afio 2018 son los

siguientes:

e EI80% de los clientes realizan el pago del pedido a partir de 50 dias desde el
dia de recepcién del pedido, las actividades de cobranzas por parte de los
vendedores no son tan intensivas como las de ventas. Finalmente, se traduce
en pérdidas monetarias que ascienden a S/ 75,886.57 mensuales.

e La gestion de la empresa realiza compras mensuales por encima de las
necesidades reales causando sobre stock. Este ultimo genera obsolescencia y
caducidad, falta de liquidez y costos de almacenamiento. Por consiguiente, se

traduce en pérdidas monetarias que ascienden a S/718.03 mensuales.

Bachiller. Ernesto Chaman Wilson
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Se concluye que las pérdidas monetarias en la empresa, requieren de un diagndstico en la
Gestion Logistica y Comercial, para determinar las causas raices de la situacion

problematica.

1.2 Antecedentes

A. Internacionales

En el proyecto de investigacion de alcalde Valenzuela, Juan Pablo en la tesis titulada
“Optimizacion del proceso de prondstico de demanda de productos para la gestion
de ventas y produccion en Laboratorio, Chile”, en la Universidad de Chile (Santiago
de Chile, Chile), en el afio 2018, se concluyd lo siguiente: La exactitud de los
prondsticos aumento en un 15% en los productos estratégicos y un 25% en los menos
importantes. En resumen, la exactitud del prondstico de la demanda de productos
aumento aproximadamente en un 22%.

En el proyecto de investigacion de Sanchez Sarmiento, Bryan Josué en la tesis
titulada “Disefio de un modelo de prondsticos (compra/venta) para la optimizacion
del area de clasificado y empaque en una empresa recicladora de papel”, en la
Universidad de San Carlos de Guatemala (Ciudad de Guatemala, Guatemala), en el
afio 2018, se concluyo lo siguiente: La empresa recicladora de papel al disefiar un
prondstico de la demanda, disminuyo el costo de almacenamiento debido a que se
evito el sobre stock tanto en el almacén de materia prima como en el de producto
terminado. Ademas, permitio calcular la cantidad de personal 6ptimo a contratar para
aumentar la eficiencia y aprovechar la capacidad instalada de la planta, reduciendo

los costos operativos.

B. Nacionales

En el proyecto de investigacion de Flores Allemant, Christian José y Laguna Garcia,
Brayan Braulio en la tesis titulada “Propuesta de implementacion de un sistema de
planificacion y control de operaciones para una MYPE de calzado utilizando

inventarios agregados, MRP/CRP y Heijunka”, en la Pontificia Universidad Catolica

Bachiller. Ernesto Chaman Wilson
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del Perd (Lima, Per(), en el afio 2020, se concluyd lo siguiente: La empresa
productora de calzado se basaba Unicamente en la experiencia del jefe de produccion
para la planificacion del requerimiento de materiales y no en un adecuado pronostico
de ventas, por lo que se pedian grandes cantidades para las materias mas importantes
y menos cantidad para los demas materiales. Con la implementacién de un MRP 1,

se logro conseguir un Ahorro Anual Total de S/ 3,134.42.

En el proyecto de investigacion de Becerra Carrasco, Adriana Maria y Villanueva
Parasi, Alessandro Rafael en la tesis titulada “Propuesta de reduccion de tiempo de
entrega de pedidos en una Mype del sector gréafico en Lima, mediante la utilizacién
de herramientas Lean Manufacturing como VSM, SMED y KANBAN”, en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (Lima, Peru), en el afio 2020, se

concluyo lo siguiente:

El objetivo de reduccion de tiempos de produccion en la imprenta mediante
herramientas como el KANBAN fue satisfactorio ya que se logroé reducir en un 24%
el tiempo de las operaciones, logrando entregar todos los pedidos a tiempo y evitando
al 100 % los costos de penalizacion. Ademas, sus indicadores arrojaron los siguientes
resultados: un VAN de S/ 3,290.10, un TIR 39% y un Periodo de recuperacion de 2

ano y 6 meses.
C. Locales

En el proyecto de investigacion de Cardenas Alvarado, Kevin Alfredo en la tesis
titulada “Propuesta de implementacion de un sistema MRP para reducir los costos de
inventario de la empresa ARY SG S.A.C.”, en la Universidad César Vallejo (Truijillo,
Per(), en el afio 2018, se concluyd lo siguiente: Para calcular el beneficio de la
implementacion de un MRP en la empresa se compararon los costos de inventarios
para los materiales e insumos que conforman los productos mas demandados,

obteniendo como resultado una reduccién en los costos de inventario en un 43%.

En el proyecto de investigacion de Ledn Sanchez, Ingrid Alexandra y Medina

Morillo, Josmell Alessandri en la tesis titulada “Propuesta de implementacion de
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MRP I, Plan de mantenimiento y la Gestion de la cadena de suministros del producto
cuero graso negro para reducir los costos operativos en una curtiembre de Trujillo”,
en la Universidad Privada del Norte (Trujillo, Pert), en el afio 2020, se concluyo lo

siguiente:

Cuando se realizé la investigacion, la curtiembre contaba con zapateros insatisfechos
debido a que, en las temporadas de campafia, la empresa no tenia el stock suficiente
para cumplir con los pedidos, asi mismo, en los meses de temporada baja, la
curtiembre tenia sobre stock, lo que ocasionaba una pérdida inicial de S/ 11,614.91.

Con la elaboracion de un MRP, se obtiene un beneficio de S/ 9,583.86.

1.3 Bases tedricas
1.3.1 Diagrama Ishikawa

Segun Gomez, Jesus (2017), el diagrama de Ishikawa o también conocido como
espina de pescado es una de las herramientas mas efectivas y eficientes que existen
para graficar un problema, conocido asi por la similitud que tiene con la figura del

esqueleto de un pez.
Representacion grafica

Se trata de una imagen en la que se puede observar la espina central de un pescado
que se encuentra alineada con el efecto que seria la cabeza del pescado, la cual se

pretende analizar y solucionar.

Apuntando a la espina central se encuentran diferentes espinas menores que
representan los efectos o consecuencias y junto a estas se encuentran las causas

relacionadas al problema.

Bachiller. Ernesto Chaman Wilson

Bachiller. Javier Salas Zavaleta Pag. 16



“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA

UNIVERSIDAD DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO"
FPRIVADA DEL NORTE

N

Causa Efecto

L Hombre JL Maquina J( EntomoJ

Problema

Subcausa

Caua prncipal

: / /
[ Material ]| Método J[ Medida ]

Fuente: (Siliceo A., 2004)
Figura 3. Modelo de diagrama Ishikawa.

Principios de uso

El diagrama de Ishikawa es una herramienta ideal para el trabajo en equipo entre
personas que comparten un mismo proceso dentro de una organizacién y que estan
comprometidos a mejorarlo. Se debe estimular una tormenta de ideas o

“brainstorming”.

Para ayudar a la identificacion de las causas se pueden establecer distintos aspectos
que suelen estar principalmente relacionados con el origen de las pérdidas

econémicas Yy, en consecuencia, con sus potenciales soluciones.

. Maquinas

. Materiales

. Métodos o procedimientos de trabajo
. Medidas o indicadores

. Mano de obra

. Entorno o medio ambiente.
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Objetivos

El objetivo principal es facilitar el analisis e identificacion de causas y posibles
soluciones a las pérdidas econdmicas. Se puede utilizar para definir estrategias de
actuacion y mejora en multiples areas de la organizacion: produccion, logistica,

finanzas, recursos humanos, investigacion, etc.

1.3.2 Encuesta

Segun Navas, Fidalgo y Suarez (2010), la metodologia de investigacion a través de
encuestas consiste en un conjunto de procesos para la recopilacion de informacion a
partir de un grupo de sujetos sobre aspectos que resultan dificilmente observables
directamente por el investigador. Segun el mencionado autor, la utilizacion de la
metodologia de encuestas resulta adecuada cuando el fin primordial de la
investigacion es el estudio de las caracteristicas de una poblacion y de las relaciones
entre dichas caracteristicas, dado que su propiedad fundamental es su capacidad para
generalizar los resultados obtenidos con una muestra de la poblacion a la poblacion
en su conjunto y cuando las caracteristicas de la poblacion que se desean estudiar no

son observables directamente.

Para Mayntz et al. (1976), la encuesta es una busqueda sistematica de informacion
en la que el investigador pregunta a los investigados sobre los datos que desea
obtener, y posteriormente “retne estos datos individuales para obtener durante la
evaluacion datos agregados”. El autor menciona que, a deferencia de las demas
técnicas de entrevista, la particularidad de la encuesta es que realiza a todos los
entrevistados las mismas preguntas, en el mismo orden, y en una situacion social
similar. Esto implica un mayor control sobre lo que se pregunta, razon por la cual la

recogida de datos con cuestionario se denomina estandarizada.

Segun Brioso, Gil y Martinez (2010), las encuestas tienen la capacidad de analizar
situaciones tal y como se presentan en la vida normal por lo que son la metodologia

a seguir cuando no es posible asignar los sujetos a grupos experimentales con
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diferentes tratamientos, dado que los sujetos estan afectados de forma natural en la

realidad por diferentes variables.

1.3.3 Diagrama de Pareto

El diagrama de Pareto es un método grafico para definir las causas raices mas
importantes de una determinada situacion. El objetivo consiste en comprender cuales

son las pocas causas mas importantes y centrarse exclusivamente en ellas.

La construccion de un diagrama de Pareto puede ser sencilla si se cumplen las

siguientes fases:

. Fase 1: decidir como clasificar los datos.

. Fase 2: elegir el periodo de observacion del fendbmeno.
. Fase 3: obtener los datos y ordenarlos.

. Fase 4: preparar los ejes cartesianos del diagrama.

. Fase 5: disefiar el diagrama:

. Fase 6: construir la linea acumulada.

. Fase 7: afadir las informaciones basicas.

Son diversos los usos que se le pueden dar al diagrama de Pareto, pero principalmente
se usa como uno de los primeros pasos para poder realizar mejoras ya que ayuda a
definir las areas prioritarias de intervencion, y atrae la atencion de todos sobre las
prioridades y facilita la creacidn del consenso.

Algunos errores que se deben evitar al momento de usar el diagrama de Pareto son

los siguientes:

. Proseguir el proyecto en muchos frentes en paralelo.
. Dejar de lado el analisis de Pareto segun el costo.
. Obrar como si no se hubiera construido el diagrama de Pareto y proseguir con

las propias convecciones sin tener en cuenta los datos.
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1.3.4 Propuesta de mejora

1.3.4.1 MRP

La planificacién en los procesos productivos de las grandes empresas es muy
importante para mantener los niveles de competitividad, asi como también conocer
las necesidades de material en tiempo y forma.

La primera parte de un MRP es el Plan Maestro de Produccion, donde se detallan los
inputs, outputs y los procesos de transformacion. El sistema MRP, relacionado con
el Plan Maestro, fija las necesidades de materiales para el proceso productivo en

cantidades en un determinado periodo de tiempo.

Funciones:

El sistema MRP responde las siguientes necesidades:

1- Qué producto hay que producir o clasificar.

2- Las cantidades del producto que hay que producir o clasificar.

3- En qué momento hay que producir o clasificar el producto.

Obijetivos:
El objetivo principal del MRP es controlar los procesos y, de esta forma, mejorar la
eficiencia de los mismos. Ademas, cuenta con otros objetivos importantes como los
siguientes:

1. Controlar la gestion de inventarios. Este punto es imprescindible para no
caer en gastos innecesarios que puedan crear sobre stock que, a medio
plazo, influye en la cuenta de resultados

2. Reducir la necesidad de insumos a lo estrictamente necesario

3. Conseguir que un sistema funcione a pleno rendimiento

4. Contribuir a la planificacion de los procesos de produccion.
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Elementos de calculo del sistema MRP

Para realizar un correcto MRP se necesita usar las siguientes ecuaciones:
NL = (I1+LT+LR) - (NB+NBd) = disponibilidades - necesidades

IF = (I1+LT+LR) - NB

IF(i) = 11 (i+1)

Necesidades brutas (NB): corresponden con las cifras que exige el programa maestro
de produccion (MPS) y se escriben en la tabla en los periodos sefialados. Para cada
uno de los componentes o elementos del producto final o terminado, las necesidades
brutas son los lanzamientos programados (LP) del elemento del nivel anterior al que
se esta analizando.

Necesidades brutas desplazadas (NBd): Son las mismas necesidades brutas, pero,
desplazadas hacia atras en el mismo niimero de periodos del lead time. El inventario
inicial (1), que se escribe en el escaque del periodo cero. Esta cifra puede no existir,
ello estd en dependencia del resultado final del inventario (IF) del horizonte de
planificacion anterior al que se esta analizando.

Lote en transito (LT): Se corresponde con 6rdenes de compra o de produccion

que por determinadas situaciones se incumplié con el periodo previsto para su
entrega y de acuerdo al periodo en que se entregara pueden ser utilizadas como
disponibilidades de recursos.

Necesidades de lanzamiento (NL): No es mas que el balance material, o

sea, la confrontacion o comparacion cuantitativa entre las necesidades y las

disponibilidades de recursos materiales
Procedimiento de un MRP

1- Primero, definir la lista de materiales que componen un producto, lo que también
se conoce como estructura del mismo.

2- Elaborar el Plan Maestro de Produccidn, que servira como marco para desarrollar
posteriormente el MRP. La variable basica a considerar es el nimero de unidades

a producir en un determinado periodo de tiempo.
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3- Hay que realizar un registro de inventario de todos los bienes de la compafiia, no
solo de aquellos de que se disponga, sino también de los que se vayan a utilizar, y
anotar los inputs y outputs previstos.

4- Plasmar los datos del inventario en un software que permita, en tiempo real,
consultar las modificaciones que se sucedan.

5- Indicar las necesidades brutas, entendiendo como tales todos los insumos,
componentes y otros elementos que se van a utilizar en la fabricacion.

6- Indicar las recepciones que se esperan de insumos u otros componentes. Este punto
es fundamental para comprobar que todo llega en tiempo y forma y, en caso de no
hacerlo, solventar la incidencia lo antes posible.

7- Realizar el célculo del inventario disponible en un determinado momento. Esto se
conseguira sumando al inventario anterior las recepciones programadas y restando
las necesidades brutas.

8- Si el inventario disponible no cubre lo establecido en el sistema, se genera una
necesidad neta, lo que significa solicitar un componente o insumo. Se calcula
sumando a las necesidades netas el stock de seguridad y restando el inventario inicial
y las necesidades programadas.

9- La recepcion de las ordenes de produccion se refiere a las materias primas que se
tienen que recibir para lanzar una orden de produccion.

10- Lanzamiento de una orden de produccion de un determinado producto.

1.3.4.2 Kanban
El sistema KANBAN es una metodologia de origen japonés que significa tarjeta
numerada o tarjeta de identificacion. Esta herramienta sirve para cumplir los
requerimientos de material en un patron basado en las necesidades del producto

terminado o pedidos del cliente, que son los generadores de las tarjetas kanban.

El método Kanban se origina inicialmente por la empresa automotriz de Toyota en
el afio de 1956, once afos después de la segunda guerra mundial. Dado la necesidad
de generar competencia a nivel de un mercado internacional y poder competir con

firmas tales como Ford y Chevrolet a nivel de produccion y entrega mas proxima.
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Los objetivos del Kanban respecto a la produccion son:

Y los objet

Tipos:

Funciones:

Generar 6rdenes de trabajo teniendo en cuenta condiciones
actuales del proceso que se lleva a cabo.

Buscar el no generar Grdenes innecesarias sobre procesos ya
existentes en el &rea de trabajo, ademéas de no agregar papeleo
innecesario y posiblemente repetitivo.

ivos respecto a flujo de materiales (cadena de procesos):

Dar prioridad a la instruccién mas importante.

Generar hébitos de comunicacion més fluida entre todos los

personajes que intervienen en la operacion.

Kanban de sefial: Es el primer Kanban y su modo de empleo
corresponde a generar una autorizacion a la cadena de produccion
(generalmente el ensamblado), para que ordene el siguiente
proceso de produccion, es decir para comenzar a procesar el
siguiente material.

Kanban de produccion: Luego del proceso anterior, este indica
cuanto material puede elaborarse, ya sabiendo cuanto material
llega procesado en tiempo y espacio. También este es llamado
trabajo den proceso.

Kanban de transporte: Este indica la cantidad de material ya
elaborado, el cual se recogera para posteriormente ser entregado.
Este proceso debe ir acompafiado del Kanban y se debe indicar

con anterioridad el como y donde sera enviado.

Control de la produccion: Reducir la supervision de los
procesos, pero asegurando que el material llegue en el momento
adecuado para su empleo de fabricacion, siendo esto para la

produccién como para el trabajo con el proveedor.
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- Reduccion de los niveles de inventario: Esto ayuda a que existan
menores pérdidas de tiempo en movimiento de material y
almacenamiento innecesario. También el no hacer uso a
maquinaria.

- Eliminacion de la sobreproduccion: En el momento de generar
solo lo necesario, maximo un 10% mas se generan mMenos
excedentes de produccion, lo que corresponde a menos
desperdicio y minimizar tiempos de retencion de material.

- Mejora continua en procesos. Lo que corresponde a un sistema
integrado en el Kanban de lean construccion, el cual busca hacer
que cada subdivision de procesos més eficiente y que use menos
movimientos para su ejecucion. Adaptando mejor organizacion y
generando habito de comunicacion eficaz y répida en las
diferentes areas de trabajo.

- Minimizacion de desperdicios La idea de reducir compras
excesivas y obre produccion genera que los desperdicios sean
minimos entregando al cliente sobre el tiempo previsto genera
ganancias.

- Cumplir Objetivos:

o Reducir tiempos de entrega Kanban de transporte.

o En los procesos identificar los cuellos de botella, reduciendo
pérdidas de tiempo.

o Facilitar entre areas de trabajo el flujo continuo de material y
aumentar habitos de comunicacion.

o Pauta basica para convertirse en un sistema Just in time.
1.3.4.3 Plan de capacitacion

Segun el 1ICA (1993), El proceso de capacitacion se define como un conjunto de

eventos complementarios en cuanto a contenido, los cuales generalmente requieren

metodologias e instrumentos diversos para transmitir un mensaje o un conjunto de

mensajes determinados.
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Para Siliceo (2004), a través de un plan de capacitacién permanente en la empresa,
el personal ir& en direccion ascendente, tanto por lo que se refiere a su preparacion
técnica para una alta productividad, como para mantener una elevada moral y una
auténtica integracion a la empresa. Segun el mencionado autor, la capacitacion
consiste en una actividad planeada y basada en necesidades reales de una empresa u

organizacion y orientada hacia un cambio en los conocimientos, habilidades y
actitudes del colaborador”. La grafica a continuacion sefiala que el personal de una
empresa puede a llegar a un grado 6ptimo de desempefio y moral, y si éste no es
mantenido, enriquecido y complementado mediante una sana administracion de
personal que lo capacite y desarrolle, la obsolescencia se encargara de hacer decrecer

su moral y productividad.

=
g | :

3 | £

é 7 :e\s : obsoleto % Personal

g | -

S Tiempo transcurrido (a) 3 | Tiempo transcurrido (b)
2 Empresa sin capacitacion (a) € ' Empresa con planes de capacitacion
= < permanente (b)

Fuente: (Siliceo A., 2004)

Figura 4. Gréficas de capacitacion.

1.3.4.4 Politica de incentivos

Segun McAdams (2013), los planes de incentivos de equipo de proyecto
recompensan las contribuciones que aportan los empleados que forman parte de un
equipo, siguiendo un esquema determinado de recompensas. Refuerzan a los
empleados por convertir sus ideas y experiencias en acciones para mejorar el

desempefio. Segun el autor, los planes de incentivos de equipo de proyecto pueden

aplicarse a casi cualquier tipo de equipo que se forme con un propdsito u objetivo

especifico, cuyas contribuciones se puedan medir y valorar.
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Para Caso (2003), para desarrollar planes de incentivos eficientes es necesario:

1. Asegurarse que el esfuerzo y las recompensas estén directamente
relacionados.

2. El plan de incentivos debe recompensar a los operarios en proporcién directa
a su aumento de productividad, debiendo percibir, también, que pueden llevar
a cabo las tareas requeridas.

3. El plan debe ser comprensible y facil de calcular por el personal afectado.

4. Los empleados deben ser capaces de calcular con facilidad los incentivos que
recibiran por los diferentes niveles de esfuerzo.

5. Deben establecerse criterios efectivos.

6. Los objetivos deben ser justos para los destinatarios, deben ser altos pero
razonables, y la meta debe ser especifica.

7. Considerar el criterio adoptado como un contrato con los empleados.

8. Garantice un salario base por hora.
1.3.4.5 Gestion de cobranza

Para Morales (2014), lo recomendable es que el sistema de cobranza incluya un
procedimiento de contabilidad que revele las cuentas vencidas de los clientes, un
método que permita conocer los motivos por los que la cuenta llegd a ese grado y
una bitdcora por la cuenta de cada cliente en que se registren las acciones
emprendidas para la cobranza de cada cuenta. El autor menciona que, para
determinar las estrategias de cobranza es fundamental segmentar la cartera de
clientes, de acuerdo con las caracteristicas comunes de los clientes y las cuentas, para

asi determinar las estrategias que son adecuadas para segmento de clientes similares.

La Asociacion RSM internacional (2019) asevera que “mediante la gestion de
cobranzas se vela porque los clientes de la empresa se mantengan a dia en sus pagos,
los regularicen o reactiven su relacion comercial con la compania”, en otras palabras,
Lopez, C. (2018) cita que: El proceso de buscar el pago de deudas de individuos o

empresas Yy requiere que el cobro de las facturas se realice con prontitud y sin ningun
dafio que afecte la relacion con el cliente, pero manteniendo la calidad de las carteras

(p.19). La gestion de cobranza es un proceso aplicado por los encargados del area de
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cobranza de una empresa con el propdsito de recuperar y recaudar los valores

adeudados por los clientes.

Para Lopez, C. (2018) afirma que la gestion de cobranza se la efectia en 10 pasos

que son:

e Validar datos y procesar de la Informacion

e Definir la segmentacion de la cartera en forma flexible
e Segmentar la cartera y ajustar (asignar clientes)

e Asignar los clientes mapeados a la gestién

e Definicion de la estrategia de gestion de cobranza

e Ejecucion de la estrategia de gestion de cobranza

e Supervision de la estrategia de gestion de cobranza

e Gestiones masivas

e Gestiones personalizadas

e Informes de gestion.
1.3.4.6 Prondéstico de la demanda

Segun Ballou (2004), el prondstico de los niveles de demanda es vital para la firma
como un todo, ya que proporciona los datos de entrada para la planeacion y control
de todas las areas funcionales, incluyendo logistica, marketing, produccién y
finanzas. Ademas, menciona que, los niveles de demanda y su programacion afectan
en gran medida los niveles de capacidad, las necesidades financieras y la estructura

general del negocio.

Para Masini (2014), la necesidad de pronosticar surge porque todas las
organizaciones operan en una atmdsfera de incertidumbre y que, a pesar de este
hecho, se deben tomar decisiones que afectan el futuro de la organizacion. También
menciona que existen herramientas cuantitativas que ayudan a los decisores a
entender la incertidumbre y usar el entendimiento para explicar el futuro. La

naturaleza numeérica de tales herramientas no implica que el prondstico intuitivo sea
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mal. Entonces, las diferentes técnicas de prondsticos pueden emplearse para

complementar el sentido comin y la capacidad administrativa de los decisores.

Los tipos de prondsticos se dividen en dos categorias: métodos cuantitativos y
métodos cualitativos de pronosticos. La clasificacion bésica de los métodos de

prondsticos se muestra en el esquema a continuacion.

.-“f -
Méods Delphi
Edudios da mercada
Cuditativos = Comparaiones tecnel dgcis
Benchanarking
[ agyrana matricial
.
-~ i
Mé&todos de /I M étodos de promedio mdwil
pronesieo 1 Andlidiada . M elodos de suavizacion
sriesdeliampo ) | emposicidn de sriseds Hampo
Cuantitativos -v:f: Metodalogia Box-Jenklins
.
-
5 M odelos de regresidn
Modelos caumales =
Moddos economénions
I'-_x .l\- A

Fuente: (Masini, F.J., 2014)

Figura 5. Modelos cuantitativos de prondsticos.
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1.4 Definicién de términos basicos:

Beneficio/Costo: herramienta financiera que compara el costo de un proyecto versus
el beneficio que esta entrega para evaluar de forma efectiva la mejor decisién a tomar.
Disefio: unién de conceptos y conocimientos adquiridos de varias ciencias, en una
configuracion nueva y Util para satisfacer algunas necesidades.

Flujo de Caja: herramienta financiera disefiada para esquematizar de donde
provienen los ingresos, por donde son las salidas de efectivo; y sirve también para
proyectar futuras ganancias o pérdidas, con el objeto de plantear estrategias acertadas
para llevar a cabo proyectos.

Gestién: conjunto de guias para orientar la accion, prevision, visualizacion y empleo
de recursos y esfuerzos a los fines que se desea alcanzar y la secuencia de tareas que
habran de realizarse para lograr los objetivos.

Indicadores: aquel dato que refleja cuales fueron las consecuencias de acciones
tomadas en el pasado en el marco de una organizacion. Los indicadores sientan las
bases para acciones a tomar en el presente y en el futuro. También permite determinar
Si un proyecto o una organizacion estan siendo exitoso o si estan cumpliendo con los
objetivos.

Rentabilidad: beneficio promedio de la empresa por la totalidad de las inversiones
realizadas.

Tasa Interna de Retorno (TIR): tasa de interés o rentabilidad que ofrece una
inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion
para las cantidades que no se han retirado del proyecto.

Valor Actual Neto (VAN): criterio de inversion que consiste en actualizar los cobros
y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con
esa inversion. También se conoce como Valor neto actual (VNA), valor actualizado

neto o valor presente neto (VPN).
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1.5 Formulacion del problema

¢Cudl es el impacto de la propuesta de mejora de la gestion logistica y comercial
sobre los costos en una empresa distribuidora del sector farmacéutico de la ciudad de
Trujillo?

1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo general

Determinar cudl es el impacto de la propuesta de mejora de la gestion logistica y
comercial sobre los costos en una empresa distribuidora del sector farmacéutico de la ciudad
de Trujillo.

1.6.2 Objetivos especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la gestion logistica y comercial.
e Disefiar la propuesta de mejora para la gestion logistica y comercial.

e Evaluar el impacto econdémico y financiero de la propuesta de mejora.

1.7 Hipdtesis

1.7.1 Hipotesis general

La propuesta de mejora de la gestion logistica y comercial reduce los costos en una empresa

distribuidora del sector farmacéutico de la ciudad de Truijillo.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

2.1 Tipo de investigacion

a) De acuerdo al fin que se persigue: Aplicada.
b) El disefio de investigacion: Es diagnostica y propositiva.

2.2 Materiales, instrumentos y métodos

Se realiza el diagnostico de la empresa con la finalidad de determinar las Causas
Raices, para lo cual se hacen de Encuestas, Diagrama de Ishikawa, Diagrama de
Pareto y la Matriz de Indicadores.

La propuesta de mejora se disefia a partir de las Causas Raices encontradas en la
etapa de diagndstico para la cual se hacen uso de las herramientas de gestion de

Ingenieria Industrial.

2.3 Procedimiento

Tabla 1

Procedimiento de la metodologia.

ETAPA DESCRIPCION

Ishikawa: A partir del método Ishikawa se determinan las causas raices.
Encuesta: A través de la encuesta a los colaboradores involucrados en el

. area logistica y comercial se conoceran los detalles de las causas raices.
Diagnostico de la

realidad de la Diagrama de Pareto: A través de este diagrama se organizan las causas
empresa. raices de acuerdo a las prioridades arrojadas en las encuestas.
Matriz de Indicadores: Esta matriz priorizara las causas raices de mayor
a menor impacto.
Propuesta de Se desarrollan las herramientas de la Ingenieria Industrial para la solucion
mejora de las pérdidas econémicas.

Fuente: Elaboracion Propia.
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2.4 Diagndstico de la realidad actual de la empresa

2.4.1 Descripcion de la empresa.

La empresa COMPANIA DISTRIBUIDORA AMERICANA S.A.C (CODINSA
S.A.C), es una empresa dedicada a la comercializacion de productos farmacéuticos,
dispositivos médicos, productos sanitarios y afines a las ciudades del norte del Perd,
especificamente a las ciudades de Cajamarca, Cajabamba, Chimbote, Chiclayo,

Trujillo, Huaraz, Jaén, Chachapoyas, Rioja, Moyobamba y pueblos aledafios.

Inici6 sus actividades en la ciudad de Trujillo el 07 de Julio del 2000 para atender a
Farmacias e Instituciones de la ciudad de Trujillo y periferia; ampliando nuestro
mercado actualmente a las ciudades de Cajamarca, Chimbote, Huaraz y por el

Oriente hasta Moyobamba.

En estos afios de gestion se han enfocado en brindar un servicio de alto nivel,
logrando la satisfaccion de sus clientes por constituir una empresa seria en la atencion

y distribucion de productos de calidad certificada.

CODINSA S.A.C esta constituida por un equipo de trabajo identificado plenamente
con los principios y valores de la empresa, que, aplicando los mas actuales métodos
de gestidn al conocimiento y experiencia en esta area, han dado como resultado un
alto nivel de competitividad, logrando asi concretar objetivos a corto plazo y con

excelentes resultados.

d)CQD,'N..SA'
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a) Organigrama de la empresa.

GERENCIA
COMERCIAL

GERENCIA

ADMINISTRATIVA

GERENCIA
GENERAL
|

COMERCIALIZACION

DESPACHO EXISTENCIAS SECRETARIA

COMPRAS

TESORERIA

CONTABILIDAD

SUPERVISOR DE
VENTAS

CREDITOS Y
COBRANZAS

CONTROL INTERNO| CUARENTENA

FUERZA DE
VENTAS

CONTROL INTERNO|

Fuente: POES CODINSA S.A.C
Figura 6. Organigrama de la empresa CODINSA S.A.C

b) Mision.
Mejorar la salud y elevar el estdndar de vida de los pacientes contribuyendo a
satisfacer las necesidades del mercado farmacéutico, comercializando

medicamentos, dispositivos médicos, productos sanitarios y afines de excelente

calidad. Asi mismo maximizar una justa retribucién a nuestros colaboradores.
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c) Vision.
Ser una Drogueria lider en distribucién y comercializaciéon de productos
farmaceéuticos, dispositivos médicos, productos sanitarios y afines; con reconocido
prestigio nacional basado en la excelencia de los procesos que garantizan optima
calidad de nuestros
productos y servicios; contando con personal comprometido y altamente calificado.
Todo ellos orientado a la satisfaccion de los clientes.

d) Principales competidores.
- Distribuidora ALVIS S.A.

- Distribuidora QUIMICA SUIZA S.A.
- Distribuidora DIFARLIB S.R.L.

e) Principales proveedores.
- Intipharma S.A.C

- Laboratorios Induquimica S.A

- Dropesac Pert S.A

- Laboratorios INTAS (Accord Healthcare)
- Laboratorio Gabblan

- Laboratorio Italfarmaco (ITF)

- Instituto Quimioterapico S.A (IQFARMA).
- Laboratorio Palmagyar

- Laboratorios Lafage S.A

- Laboratorio IPCA.

f) Principales Clientes.
- Hospitales (Regional, Belén, Diresalud, Regional de Chimbote)

- Clinicas (Peruano - Americana, Sdnchez Ferrer, Santana, etc.)
- Farmacias (La Libertad, Genfarma, Isis, Samaritano, Danelis, Bazan —de

Chimbote, Universal —de Cajamarca).
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2.4.2 Diagnostico del rea problemética.

A. Cadena de Valor:
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Fuente: Propia

Figura 7. Cadena de Valor, Codinsa S.A.C.
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B. Mapa General de procesos:

CLIENTE

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
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PROCESOS DE GESTION

Gestidn y Revision
Gerencial

Gestidn de
Calidad

Gestion
Einqn;iera

CADENA DE VALOR

=1 ‘

Gestion de Control de la Calidad \-!‘“

Gestion de

Gestién Comercial >
Distribucion

Gestion de
Adquisicaones

CLIENTE

PROCESOS DE APOYO

2

SATISFACCION

Gestion del
Talento
Humano

Control de 47
Documentos

Gestion Legal ey
y Registros i

Fuente: Codinsa S.A.C

Figura 8. Mapa general de procesos.
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C. Layout actual de la empresa:
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Fuente: Codinsa S.A.C

Figura 9. Layout actual de la empresa
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D. Proceso de cobranzas:

INICIC

r

Entrega de
Facturas al
vendedor

!

Ejecucion de
cobranza (por parle
del vendedaor)

:

Recepcion de
planillaz de
cobranza

!

Descargo de los

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”

docs. cancelados enf®
el sistema.

i Se cobraron todas
las facturas a todos los,
dientes?

Fin del proceso

Mo

Confirmacion de
cobranza de
facturas restanies

A

Seguirniento por
pare del area de
créditos y cobranza

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 10. Flujograma del proceso de cobranzas
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Entrega de documentos(facturas) al vendedor

Ejecucion de cobranza (por parte del vendedor)

Recepcion de planillas de cobranza (detalle de los pagos)

Descargo de los documentos cancelados en sistema

Control y seguimiento por parte del area de créditos y

cobranzas

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 11. DOP del proceso de cobranzas
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E. Proceso de ventas:

Recepcion del
pedido

Ewaluacidn de
crédito de cliente

& El cliente tiena crédita
aprobado?

Verificacson de
dispenibilidad de
producios

¢ Todas los praductas
disponibles?

Caonfirmacion del

Restriccidn de pago
al contado

Informar al chente y
consultar si desea
esperar o cancelar gl
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Cancelacion de
pedido

LEl clignte compra los
ilems disponibles?

pedido al cliznts

Facturacion del
pedido

Envio a almacén
para s preparads

Empague de pedidof—p=

pedido
Madificacidn d=
pedido
Fin del proceso
Entr=ga de pedido
=n hoeal del clisnte
Despacho
de Spl';didn _— LEl cliznte &= local?

Fuente: Elaboracién propia.

Enviar 3 agencia para
su despacho
interprovincia

Figura 12. Flujograma del proceso de ventas

Fin del proceso
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Recepcion del pedido (por parte de la fuerza de ventas y/o
clientes)

Evaluacion de crédito de cliente

Confirmacion del pedido

Facturacion del pedido (emision de factura)

Preparacidn del pedido

Despacho de pedido

Seguimiento del envio C
(si es interprovincial)

Entrega del pedido (recepcidn por parte del cliente)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 13. DOP del proceso de ventas

Bachiller. Ernesto Chaman Wilson

Bachiller. Javier Salas Zavaleta Pag. 41



N

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

F. Proceso de compras:

Saolicitud de
proyeccion de
compra

Evaluacion de
proyeccion de
compra

| Proyecocidn de compr:
confarme ¥

Ajuste de
proyeccion de
COMEra

Emisién de lz OC al
provesdor

ls

Recepoidn de |z
facturs del

provesdor

L 4

Recepcion de

Coreccitn de

mercadena (Pedide)|

Verificacion del pedida

Cancelacién de
Factura

pedido por parte de!
proveedor

L

Motificacion de
pedido inconforme

Traslade a
almacan

Fuente: Elaboracién propia.

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL

Almacenamients

Introduccién al
sistemna de
nventarios

-

Figura 14. Flujograma del proceso de compras

PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”

Fin del proceso
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Cl) Solicitud de proyeccion de compra

2 Evaluacion de proyeccion de compra

Emision de O/C al proveedor

4 Recepcion de factura

Recepcion de mercaderia (pedido)

=0
N

) Pago a proveedor

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 15. DOP del proceso de compras
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G. Matriz FODA:

ANALISIS FODA - CODINSA S.A.C

Fortalezas Oportunidades

- Amplia y solida cartera de clientes construida en - Ampliacion de lineas de distribucién con

mas de 20 afios de experiencia. laboratorios extranjeros.

- Respaldo de laboratorios de renombre a nivel - Crecimiento de cobertura a nivel local y en el

internacional. norte del Per0.

- Precios competitivos en productos de marca y - Fidelizacién de clientela.
genéricos.

- Atencion inmediata y segura.

- Infraestructura adecuada para el almacenaje de

productos farmaceéuticos.

Debilidades

Amenazas

Competencia con otras medianas y grandes
distribuidoras del norte y la capital.

Alta rotacion de vendedores en ciertos sectores.
Débil promocidn de los productos.

Falta de capacitacion de la fuerza de ventas.
Gestion de cobranza con indices decrecientes.
Productos estancados y sobre stock debido a

malas proyecciones de demanda.

- Incremento del consumo de productos low-
cost.

- Posibles negociaciones directas a futuro
entre Farmacias y Laboratorios
farmaceuticos.

- Introduccion de productos especificos por
grandes compafiias farmacéuticas con alta
inversion promocional.

- Variacion del tipo de cambio de dolar.

- Existencia y crecimiento del mercado

informal.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 16. Matriz Foda.
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H. Diagrama de Ishikawa:

A continuacién, se muestra el diagrama de Ishikawa representando la realidad problemaética:
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Fuente: Elaboracion Propia.
Figura 17. Diagrama de Ishikawa - Problematica de la distribuidora CODINSA S.A.C.
Luego de realizar el Diagrama de Ishikawa se obtienen todas las causas raices que originan
el problema. Posteriormente con la aplicacion de una encuesta, para priorizar las causas
raices, a las personas de las areas involucradas, se puede genera una matriz donde se hace
un analisis de Pareto para calcular las causas raices mas importantes, como se muestra en la
siguiente tabla y figura:
Tabla 2
Matriz de priorizacion.
ITEM CAUSA > (Impacto % Acumulado
segun Impacto
encuesta)
Cr6 Ausencia de un plan de requerimiento de 25 19.38%  19.38%
materiales
Cra Falta de control para las Ordenes de compra 24 18.60%  37.98%
Cr5 Falta de incentivos para el equipo de cobranzas. 24 18.60%  56.59%
Cr2 Falta de un plan de capacitacion. 23 17.83%  74.42%
Crl Falta de control y seguimiento de las ventas 18 13.95%  88.37%
realizadas
Cr3 Falta de un software contable 15 11.63%  100.00%
TOTAL 129
Fuente: Elaboracion Propia
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I. Diagrama de Pareto:

DIAGRAMA DE PARETO
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 18. Diagrama de Pareto

De las 6 causas raices presentadas, 4 de ellas ocasionan el 80% de las pérdidas econdmicas
en laempresa CODINSA SAC. Es decir que las 4 causa raices identificadas son las de mayor
impacto y afectan directamente a la baja rentabilidad. La siguiente tabla describe las causas

raices:
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Tabla 3

Causas raices.

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”

Causa Raiz Descripcion
CR6 Ausencia de un plan de
requerimiento de materiales.

CR4 Falta de control para las Ordenes de
compra.

CR5 Falta de incentivos para el equipo de
cobranza

CR2 Falta de un plan de capacitacion

Fuente: Elaboracion Propia.

2.4.3 ldentificacion de causas raices.

a. ldentificacién de los indicadores.

FORMULA lvuoncnm{ PERDIDA 1 VALORMETA | peprena 2 BENEFIO PROPUESTA DE MEXORA
[STIMADO
d

Productoy pendides o100 96.9% |3/ 861631| 99.0% s/ 277191 |5/ 588440 f

Praoductos comprodos |
tal h

Tpo folal yu despociies 13 s/ 342284 0.65 s/ ams|s/ 295202 |

Total de despachos

Nimero total de (ncentivos o 2
Total d2 personal capaciads s ' &/ 910,632.86 : 8/ 22356155 | &/ s82077.31 |8

x1 0% LY

Total parzonal de cobransas

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 19. Matriz de indicadores

2.5 Estimacién de pérdidas

2.5.1 Causa raiz N?: Falta de incentivos para el equipo de cobranza

a) Diagndstico del costo perdido.

Para explicar el costo perdido por la empresa por no tener una politica de incentivos

para la fuerza de ventas, se ha obtenido informacion de la gestién de cobranza del
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afio 2018, asi como el porcentaje de cobranza ideal para todos los laboratorios,
establecido por la empresa CODINSA S.A.C.

Tabla 4
Datos de gestién de cobranza — Codinsa S.A.C.

DATOS DE COBRANZA 2018

Cuota de cobranza minima 80%

Monto de cobranza (respecto a las ventas totales del afio 2018). S/ 2666 346.00
% Equivalente de cobranza (respecto a las ventas totales del afio 2018).  59.63%
Porcentaje faltante para cuota ideal (80%) 20.4%

Monto perdido por no llegar a cuota minima S/ 910 638.86

Fuente: Elaboracion Propia.

A partir de la informacién plasmada en la tabla 4, podemos calcular que la pérdida
monetaria debido al incumplimiento de la cuota de cobranza asciende a S/ 910 638.86

soles en el afio 2018, siendo esto S/ 75 886.57 soles mensuales aproximadamente.

En la tabla 5, se muestran los datos de las ventas y cobranzas de los 4 trimestres del
afio 2018, asi como el porcentaje de cobranza para cada periodo. En el anexo 12 se
detallan los montos de ventas, compras y cobranzas por laboratorio mes a mes, del

periodo Enero — diciembre 2018.

Tabla 5

Datos de gestion de cobranza — Codinsa S.A.C.

Ventas Cobranzas % de
cobranza
TRIMESTRE 1 2018 S/ 1,220,202.82 S/ 682,848.00 55.96%
TRIMESTRE 2 2018 S/ 1,034,949.28 S/ 586,660.00 56.68%
TRIMESTRE 3 2018 S/ 1,140,555.93 S/ 720,362.00 63.16%
TRIMESTRE 4 2018 S/ 1,075,523.05 S/ 676,476.00 62.90%

Fuente: Elaboracion Propia.
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b) Propuesta de mejora.

Con la finalidad de aumentar la cuota de cobranza mensual se implementara una
politica de incentivos a la fuerza de ventas. La politica de inventivos hacia la fuerza
de ventas tiene como objetivo canalizar los esfuerzos en ambitos de gestion de
cobranza por parte de los vendedores para obtener mayor rentabilidad y eficiencia en
cuanto al proceso logistico y comercial.

Causa raiz N#2: Falta de un plan de capacitacion en técnicas de cobranzas.

a) Diagnostico del costo perdido.

Ademas de la ausencia de una politica de incentivos que exhorte a la fuerza de ventas
en su labor de la gestion de cobranza, cabe resaltar que nunca se ha realizado algun
tipo de capacitacion o formacion especifica en técnicas de cobranza hacia la fuerza
de ventas de laempresa CODINSA S.A.C. Adicionalmente a la informacion obtenida

en la tabla 5, también obtenemos informacion Gtil a partir de la siguiente tabla:

Tabla 6

Datos ideales de gestion de cobranza — Codinsa S.A.C

DATOS DE COBRANZA 2018

Monto de cobranza ideal (respecto a las ventas totales S/ 3576 984.86
del afio 2018).

% Equivalente ideal de cobranza. 80%

Monto de cobranza permisible no efectiva (respecto a S/ 894 246.22
las ventas totales del afio 2018).

% Equivalente de cobranza no efectiva permisible. 20%

Pérdida real por incumplimiento de la cuota minimade S/ 910 638.86

cobranza (respecto a las ventas totales del afio 2018).

Fuente: Elaboracion Propia.
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A partir de la informacion plasmada en la tabla 6, podemos destacar el alto monto
real de pérdida a causa del incumplimiento de la cuota de cobranza por la fuerza de
ventas, el monto de S/ 910 638.86, en el afio 2018 es un claro referente de una pérdida
econdmica significativa en la gestion de cobranza de la empresa CODINSA S.A.C.

En la tabla 7 se muestran los datos de las ventas y cobranzas de los 4 trimestres del
afio 2018, asi como el porcentaje de cobranza para cada periodo. En el anexo 12 se
detallan los montos de ventas, compras y cobranzas por laboratorio mes a mes, del
periodo Enero — diciembre 2018.

Tabla 7
Datos de gestion de cobranza — Codinsa S.A.C.

Ventas Cobranzas % de
cobranza
TRIMESTRE 1 2018 S/ 1,220,202.82 S/ 682,848.00 55.96%
TRIMESTRE 2 2018 S/ 1,034,949.28 S/ 586,660.00 56.68%
TRIMESTRE 3 2018 S/ 1,140,555.93 S/ 720,362.00 63.16%
TRIMESTRE 4 2018 S/ 1,075,523.05 S/ 676,476.00 62.90%

Fuente: Elaboracion Propia.

b) Propuesta de mejora.

La implementacion y puesta en marcha de un plan de capacitacion para el personal
de la empresa CODINSA S.A.C es de suma importancia. Este plan de capacitacion
en técnicas de cobranza corregird los bajos indices de cobranza en la empresa. El
plan de capacitacion en técnicas de cobranza se realizara capacitando al lider
comercial, en este caso al gerente comercial en un programa presencial de

especializacion en créditos y cobranzas dictado por la Universidad Ricardo Palma.
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Tabla 8
Madulos de capacitacion en Creditos y cobranzas — URP

Maodulos de la Especializacion en Créditos y Cobranzas - URP

MODULDO I: Modelos de evaluacion financiera

MODULDO II: Analisis financiero para evaluacion de créditos
MODULDO III: Anélisis de riesgo crediticio

MODULO IV: Técnicas para una cobranza eficaz

MODULO V: Taller avanzado de andlisis de estados financieros

253

Fuente: Universidad Ricardo Palma.

Cabe resaltar que las sesiones de capacitacion se realizaran los dias sabados de 12:00
pma 2:00 pm durante los espacios de tiempo de las reuniones semanales con la fuerza

de ventas.

En el anexo 06 se detalla el contenido de cada uno de los modulos mencionados en
latabla 8. El anexo 07 muestra el plan de capacitacion con la programacion de fechas
en las cudles se realizara cada actividad. En el anexo 08 se presentan las encuestas

de evaluacion de eficacia de la capacitacion y de satisfaccion

respectivamente. Por ultimo, en el anexo 09 se muestra el formato de monitoreo de
la capacitacion, cuyo control y seguimiento serd importante para determinar el

impacto y nivel de éxito de la misma.

Causa raiz N?6: Ausencia de plan de requerimiento de materiales

c) Diagndstico del costo perdido.

La gestion de compras de la empresa no es eficiente. Esto se debe principalmente a

que se realizan compras mensuales por encima de las necesidades reales causando

Bachiller. Ernesto Chaman Wilson

Bachiller. Javier Salas Zavaleta

Pag. 51



Y

“p
“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
UNIVERSIDAD DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO"
PRIVADA DEL NORTE

sobre stock. Este ultimo genera obsolescencia y caducidad, falta de liquidez y sobre
costos de almacenamiento. En el andlisis se determind que la causa raiz es la
ausencia de un plan de requerimiento de materiales (MRP), el cual se traduce en
pérdidas monetarias que ascienden a S/8 616.31 en el afio 2018. A continuacion, se

muestran los montos de compras y ventas en el afio 2018 para el laboratorio IPCA.

Tabla 9

Informacion de compras y ventas 2018.

Historico de compras y ventas — Laboratorio IPCA (Periodo 2018)

TOTAL COMPRAS S/ 277 191.00
TOTAL VENTAS S/ 268 574.69

Fuente: Elaboracion Propia.

Se evidencia que se realizaron compras por encima de las necesidades reales,

habiendo comprado un excedente que asciende a: S/ 8 616.31

d) Propuesta de mejora.

La implementacion y puesta en marcha de un Plan de requerimiento de materiales
otorgara informacion confiable y real procesada a partir del historico de ventas de la
empresa CODINSA S.A.C adaptandose a su realidad y ayudando a eliminar pedidos
innecesarios reduciendo asi las pérdidas incurridas por la ausencia de esta

herramienta.

Se escogio el Laboratorio IPCA para la aplicacion del MRP debido a que es el Gnico
laboratorio cuyo monto total de compras supera al de ventas en el afio 2018. A

continuacioén, se detallan los SKU del laboratorio IPCA.
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Tabla 10

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”

Informacién de SKUs — Laboratorio IPCA.

SKUs LABORATORIO IPCA

CODIGO
CH269292
2692918
CH269070
269065
CH269150
CH269162
CH269170
CH269161
CH269060
269290
CH269151
CH269062

PRODUCTO

ZERODOL-CR 200 MG. X 30 TABS.
ZERODOL-P 100 MG+500MG X 10 TABS.
MULTICHARGE HEART X 30 CAPS. BLANDAS
INDITOR SR 1.5 MG. X 30 TABS.
REVELOL-XL 50 MG. X 30 TABS.
RAMCOR 10 MG. X 28 CAPS.
PRESARTAN-H 50+12.5MG X 30 TABS.
RAMCOR 5 MG. X 28 CAPS.

HCQS 200 MG. X 30 TABS.

ZERODOL 100 MG. X 10 TABS.

REVELOL XL 100 MG. X 30 TABS.
IPICLOR 25 MG. X 30 TABS.

Fuente: Elaboracion Propia.

Para aplicar el MRP se realiz0 previamente el pronostico de la demanda con el

método “suavizado exponencial” para cada uno de los SKUs mencionados en tabla

N°8. Este método es aplicado debido a su alta efectividad cuando es utilizado en

patrones de demanda aleatorios o carentes de un patrén especifico. En la siguiente

figura se muestra la aplicacion del método de suavizado exponencial al SKU
CH269292: ZERODOL — CR 200 MG x 30 TABS.

PRONOSTICO DE DEMANDA - SUAVIZADO EXPONENCIAL I

CH269292 (ZERODOL-CR 200 MG. X 30 TABS.
a 0.35
Periodo Demanda Pronostico

22

Demanda pronosticada con método de
suavizacion exponencial

70

45

18

42

58

83

52

WO OO |~ | L] R |

0

iy
[=]

57

[y
=

47

[y
L]

70

19
20 =0
38 =
70
40 g 50
32 =50
36 E 40 e T Y
= =0
44 0 v Pronastico
57 10
55 0
36 1 2 3 4 5 6 7 8 % 1011 12
43 Periodos
45

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 20. Prondstico de demanda — Suavizado exponencial, SKU CH269292
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Calculo del prondstico de la demanda:

- Para determinar el factor de suavizacion o conocido como alfa, se ha
considerado 0.35, debido a que un factor entre 0 y 0.5 significa que la empresa
experimenta picos regulares en las ventas. En cambio, un factor entre 0.5y 1,
significa que la empresa esta experimentado un aumento de ventas sin
precedentes, lo cual, en este caso no es el correcto.

- Para obtener el prondstico del primer periodo puede ser de la demanda del
altimo periodo si es que no se dispone de mas datos histéricos de las ventas.

- Laférmula para el célculo de los demas periodos es la siguiente:

Prondstico periodo anterior + Alfa*(Demanda pronéstico anterior - Pronostico
periodo anterior)

Y asi para los periodos siguientes.

Haciendo uso de la informacion resultante del prondstico de la demanda con el
método de suavizado exponencial, se logré realizar el MRP para cada uno de los SKUs
correspondientes al laboratorio IPCA. En la figura N°21 se muestra un ejemplo del
MRP aplicado al SKU CH269292: ZERODOL — CR 200 MG x 30 TABS.

Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SKU1 ZERODOL-CR 200 MG. X 30 TABS.
Stock Tamafio Lote Lead Time
20 LFL 1
Tabla de célculos y obtencidn de | ientos 2019
Periodo Inicial Ene Feb | Mar | Abr | May | Jun Jul Ago Set Oct Now Dic
Mecesidades Brutas 19 20 35 40 32 35 44 57 55 35 43 45
Entradas Previstas
Stock Final 20 1 - - - - - - - - - - -
Mecesidades Netas - 15 35 40 32 35 24 57 55 35 43 45
Pedidos Planeados - 18 38 40 32 36 L4 5 55 36 43 45
Lanzamiento de ordenes 19 38 40 32 36 22 57 55 36 43 45 -
Fuente: Elaboracion propia.
Figura 21. Plan de necesidades de materiales, SKU CH269292
Calculo del MRP:
* Las existencias disponibles al mes de diciembre-2018 son de 20 und.
* No existen entradas previstas, debido a que no se realiz6 ningln pedido previo.
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- Para determinar las necesidades brutas se utilizan los datos resultantes del prondstico

de la demanda con el método de suavizado exponencial.

- Para calcular el Stock final de un periodo se utiliza la siguiente formula:
SF(P) = Stock Final del Periodo Anterior(P-1) + Entradas Previstas(P)+ Pedidos
planeados(P) - Necesidades Brutas(P)

- Para el célculo de las Necesidades netas se utiliza la siguiente formula:
NN(P) = Necesidades brutas(P)+ Stock final(P-1) - Entradas previstas(P)

- Para el célculo de los Pedidos planeados se utiliza la siguiente formula:
PP = Necesidades Netas(P)

- Para el calcular los Lanzamiento de ordenes se utiliza la siguiente formula:
LO = Pedidos planeados(P+1)

En los anexos 10 y 11 se encuentran los pronosticos de la demanda y los MRPs de cada

uno de los SKUs correspondientes al laboratorio IPCA respectivamente.
2.5.4 Causa raiz N3: Falta de control para las Ordenes de compra:

a) Diagnostico del costo perdido.
El tiempo que toma actualmente realizar el despacho desde que se recibe la Orden
de compra hasta que se adjuntan los documentos necesarios como facturas y
guias no es el éptimo. Este desorden genera retrasos en la salida de los pedidos y

por lo tanto es un tiempo perdido por parte de la mano de obra.
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Tabla 11

Historial de despacho O/C Codinsa S.A.C 2018.

Historial de despacho O/C (CODINSA 2018)

Tiempo total de despacho (2018) 3489.59 hr
Tiempo ideal de despacho 0.58 hr/oc
Costo de mano de obra S/ 5.90/hr
Tiempo perdido (2018) 580.1 hr

S/ 3,422.84

Costo perdido por MO

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede apreciar en la tabla anterior, el costo en el afio 2018 por demorar méas

del tiempo ideal en cada despacho de una Orden de compra fue de S/ 3,422.84.

b) Propuesta de mejora.

La implementacion y puesta en marcha de la herramienta KANBAN es de suma
importancia, ya que esta herramienta permitird organizar cada despacho de una O/C
y por ende se reduciran los tiempos. En la primera etapa de esta herramienta se disefia

una tarjeta KANBAN como se aprecia en la siguiente figura:
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TARJETA KANBAN CODINSA SAC

o/c:

FECHA:

CLIENTE:

HORA INICIO:

HORA FIN:

d)co\D,'N.SA,-

CODIGO SKU

DESCRIPCION

U.M.

CANT.

CANT. SOLICITADA DESPACHADA

TOTAL:

N° DE FACTURA ADJUNTA:
N° DE GUIA DE REMISION ADJUNTA:

RESPONSABLE

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 22. Tarjeta Kanban Codinsa S.A.C

Con esta tarjeta se puede llevar un mejor control de la O/C por cliente y con los

articulos que se estan solicitando, comparado con lo que se esta despachando. Asi

mismao, se esta colocando la hora de inicio y la hora de fin para poder llevar el control

del tiempo que toma realizar tal despacho. Una vez que los medicamentos estén
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completos de acuerdo a la O/C del cliente, se registraran los documentos que van a
ir adjuntos, como el namero de factura y el nimero de guia de remision.
Las tarjetas van a ir pegadas en un KANBAN BOARD, es decir una pizarra, como

se muestra en la siguiente figura:

KANBAN BOARD

O/C CON
o/c FACTURAY

COMPLETADAS GUIA DE
REMISION

O/C ENTRANTES

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 23. Kanban Board

Con esta pizarra, se podra diferenciar en qué etapa se encuentra la tarjeta de la O/C

y permitira que no se generen confusiones y por ende retrasos en la salida de los

pedidos.
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CAPITULO IIl. RESULTADOS
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DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”

Las dos areas tendran un beneficio total de S/ 695,873.73 soles anuales, cuyo detalle se

muestra en la Tabla 12, en el cual también se presentan las pérdidas actuales y las

pérdidas estimadas con las propuestas de mejora.

Tabla 12

Resumen de costos antes y después de la mejora y beneficios.

] PERDIDA PERDIDA
Gestidn AREA BENEFICIO
ACTUAL ESTIMADA
Comercial Cobranzas S/910,638.86 S/223,561.55 S/687,077.31
Logistica Compras/Almacén| S/12,039.15 S/3,242.73 S/ 8,796.42
TOTAL S/922,678.02 S/226,804.28 S/695,873.73

Fuente: Elaboracion Propia.

Finalmente se muestra un cuadro comparativo de las pérdidas actuales y las pérdidas

estimadas después de la mejora y también de los beneficios de la propuesta, lo cual indica

claramente que, mediante las propuestas de mejora, los costos de la empresa se reduciran

considerablemente.
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N

COMPARACION DE PERDIDAS Y

BENEFICIOS
$/1,000,000.00
S$/910,638.86
$/900,000.00
S/800,000.00
S/700,000.00 S/687,077.31
jo—————
o  S/600,000.00
)
T
S S/500,000.00
2
"~ 5/400,000.00
S/300,000.00
S/223,561.55
$/200,000.00 e
S$/100,000.00 = = i
S/12,039.35—— SI3,242. 78— S/8,796.42——
S/_ = ,<= e —
PERDIDA PERDIDA LUEGO
ACTUAL DE PROPUESTA BENEFICIO
= Gestion Logistica S/12,039.15 S/3,242.73 S/8,796.42
= Gestion Comercial S/910,638.86 S/223,561.55 S/687,077.31
Fuente: Elaboracién propia.
Figura 24. Cuadro comparativo de pérdidas y beneficios.
Bachiller. Ernesto Chaman Wilson Pag. 60

Bachiller. Javier Salas Zavaleta



N

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Gestion Logistica

$/14,000.00

$/12,039.15

$/12,000.00
$/10,000.00
$/8,000.00
$/6,000.00
$/4,000.00 S/3,242.73

$/2,000.00

S/-
PERDIDA ACTUAL PERDIDA LUEGO DE PROPUESTA

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 25. Gréfico de pérdida actual vs pérdida luego de propuesta en la gestion logistica.

Gestion Comercial

$/1,000,000.00
$/900,000.00
$/800,000.00
$/700,000.00
$/600,000.00
$/500,000.00
$/400,000.00
$/300,000.00
$/200,000.00
$/100,000.00
S/-

$/910,638.86

$/223,561.55

PERDIDA ACTUAL PERDIDA LUEGO DE PROPUESTA

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 26. Grafico de pérdida actual vs pérdida luego de propuesta en la gestion comercial.
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3.1 Analisis financiero:

En la siguiente tabla se muestran los costos operativos para las propuestas de mejora,
el cual se basa en la contratacion de 1 ingeniero industrial con sueldo incluyendo los costos

extras que le corresponden.

Tabla 13

Detalle de costos correspondientes a las propuestas de mejora.

. (IZ,OSTOS OPERATIVQS TOTAL
Descripcion Cantidad Costo
Ingeniera Industrial 1 S/.3,600.00  S/.3,600.00
TOTAL S/.3,600.00
COSTO DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTA VALOR
Implementacion de una politica de incentivos para la fuerza de S/.250.00
ventas.
Implementacion de un plan de capacitacion en técnicas de S/.17.000.00
cobranzas.
:\r/InFE)Lementamon de un plan de requerimiento de materiales S/.22.000.00
Implementacion de la herramienta Kanban S/.1,560.00
TOTAL S/.40,810.00
Fuente: Elaboracion Propia.
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Ademas, en la siguiente tabla se detalla la inversion a realizar:

Tabla 14

Detalle de inversion

DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”

INVERSION TOTAL

DESCRIPCION

Disco duro externo

Laptop Lenovo Core i5 4GB
RAM 1TB Disco Duro

Pizarra acrilica

Sillas giratorias acolchonadas

Escritorio de melamine

Propuesta

Cantidad Costo Unitario
4 S/. 210.00
3 S/. 3,200.00
2 S/. 250.00
3 S/. 650.00
3 S/. 550.00
TOTAL

Costo Total

S/. 840.00

S/. 9,600.00

S/.500.00
S/. 1,950.00
S/. 1,650.00

S/. 40,810.00
S/. 55,350.00

Fuente: Elaboracion Propia.

Con los datos brindados anteriormente se procede a realizar el flujo de caja

proyectado, teniendo en cuenta un Costo de oportunidad del 20 %:

Tabla 15

Estado de resultados

ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos S/.695,873.7 S/.695,873.7 S/.695,873.7 S/.695,873.7 S/.695,873.7
Costos Operativos S/.43,200.0  S/.43,200.0  S/.43,200.0  S/.43,200.0  S/.43,200.0
Depreciacién de activos S/.4,300.0 S/1.4,300.0 S/1.4,300.0 S/1.4,300.0 S/.4,300.0
GAV S/.4,320.0 S1.4,320.0 S1.4,320.0 S1.4,320.0 S1.4,320.0
Utilidad antes de impuestos S/.644,053.7 S/.644,053.7 S/.644,053.7 S/.644,053.7 S/.644,053.7
Impuestos S/.193,216.1 S/.193,216.1 S/.193,216.1 S/.193,216.1 S/.193,216.1
S/.450,837.6  S/.450,837.6 S/.450,837.6 S/.450,837.6 S/.450,837.6

Utilidad después de impuestos

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 16

Flujo de caja

ANO 0 1 2 3 4 5
Utilidad antes de impuestos S/.450,837.6 S/.450,837.6 S/.450,837.6 S/.450,837.6 S/.450,837.6
Depreciacion de activos S/.4,300.0 S/.4,300.0 S/.4,300.0 S/.4,300.0 S/.4,300.0
Inversion -S/.55,350.0 S/.10,440.0
Flujo Neto Efectivo -S/.55,350.0 S/.455,137.6 S/.455,137.6 S/.455,137.6 S/.444,697.6 S/.455,137.6

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 17

Indicadores financieros

VAN S/.1,300,755.35
TIR 822.26%
PRI 0.20 afos

VNA Ingresos S/.2,081,088.43
VNA Egresos S/.719,948.36
Beneficio/Costo S/.2.89

Fuente: Elaboracion Propia.

Con el resultado de un VAN mayor a 0 y un TIR mayor al COK (Costo de
oportunidad), se interpreta que el proyecto es viable para la empresa; ademas se
obtiene una recuperacion de la inversion en 0.20 afios y una ganancia de 2.89 soles

por cada sol invertido.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1 Discusion

En la investigacion realizada por Flores, C. y Laguna, B. en el afio 2020, se
diagnosticd que se hacian compras de materiales por encima de lo que se necesitaba
para cumplir con las ventas, al igual que la empresa analizada en esta investigacion
CODINSA SAC. Ambos no contaban con un prondéstico de venta y por ende la falta
de un MRP. Mientras que CODINSA logr6 un ahorro de S/ 5,844.40 anuales con la
propuesta de un MRP, la empresa de calzado logré un beneficio anual de S/ 3,134.42.

El prondstico de la demanda es una herramienta que ha sido utilizada en esta
investigacion como parte previa para la propuesta de un MRP. El tipo de prondstico
usado fue de suavizacion exponencial, ya que este prondstico es usado para
escenarios donde las ventas no tienen una tendencia y son variables. En la
investigacion realizada por Alcalde J. en el afio 2018, en Santiago de Chile, logro que
el pronostico usado aumentara la exactitud de la demanda en un 22%, mientras que,
en la presente investigacion, se estima un aumento de la precision de la demanda en
un 2.10 %.

Debido a que la inversidn calculada para implementar las propuestas de mejora sale
de fondos propios de la empresa y no con un préstamo ya sea total o parcial otorgado
por una entidad financiera, no se realizdé un cronogramo de pagos. Se calcularon los
indicadores del VAN = S/.1,300,755.35, TIR = 822.26%, PRI = 0.20 afios y B/C =
S/.2.89. Esta es la diferencia con la investigacion realizada por Becerra A. y
Villanueva, A., quienes calcularon indicadores financieros como el VAN que arrojo

S/ 3,290.1, un TIR de 39% y un Periodo de recuperacion de 2 afios con 6 meses.

4.2 Conclusiones

- El diagnéstico de la situacién actual de la gestién logistica determind 4 causas
raiz que generan pérdidas econdmicas que ascienden a S/ 924,142.35 en
distribuidora farmacéutica CODINSA SAC.
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- Las herramientas propuestas como el MRP, Kanban, politica de incentivos y plan
de capacitacion en técnicas de cobranzas, segun célculos estiman una reduccion
de las pérdidas econdmicas de la empresa en 75.4%, logrando un beneficio anual
de S/ 695,873.73.

- La evaluacion financiera de la propuesta de mejora en la gestion logistica
reflejada en indicadores VAN = S/.1,300,755.35, TIR = 822.26%, PRI = 0.20
afios y B/C = S/.2.89 demuestran que las herramientas propuestas tienen un

impacto significativo en la reduccién de costos de la empresa CODINSA SAC.
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ANEXOS

Anexo 01. Datos de compras en el periodo Enero 2018 — Diciembre 2018 para el
laboratorio IPCA S.A.

COMPRAS 2018 IPCA

ENERO S/ 29,589.32
FEBRERO S/ 22,472.87

MARZO S/ 22,731.50
ABRIL S/ 25,551.30
MAYO S/ 21,792.75
JUNIO S/ 33,670.44
JULIO S/ 27,272.95

AGOSTO S/ 11,285.64
SETIEMBRE S/ 13,674.95
OCTUBRE S/ 20,011.45
NOVIEMBRE S/ 17,298.33
DICIEMBRE S/ 31,839.50
S/ 277,191.00

Fuente: CODINSA S.A.C
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Anexo 02. Datos de ventas en el periodo enero 2018 — diciembre 2018 para el

laboratorio IPCA.

Ventas 2018 IPCA
ENERO $/16,484.40
FEBRERO $/23,331.29
MARZO $/21,830.12
ABRIL S$/21,905.65
MAYO S/20,489.99
JUNIO $/24,423.17
JULIO S/27,397.60
AGOSTO $/17,119.09
SETIEMBRE S/16,229.76
OCTUBRE S/29,537.75
NOVIEMBRE S/25,143.94
DICIEMBRE S/24,681.93

S/268,574.69

Fuente: CODINSA S.A.C
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Anexo 03. Reporte de Ventas por meses del afio 2017 para el laboratorio IPCA.

CODIGO PRODUCTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
und und und und und und und und und und und und
LAB. IPCA 2017
ZERODOL-CR 200
16 69 37 20 34 52 75 46 8 51 39 70
CH269292 MG. X 30 TABS.
ZERODOL-P 100
MG+500MG X 10 41 18 18 19 11 17 14 9 8 5 3 3
269291B TABS.
MULTICHARGE
HEART X 30 CAPS. 7 9 16 14 14 17 25 30 42 33 10 18
CH269070 BLANDAS
INDITOR SR 1.5
50 30 a4 32 56 26 20 34 34 35 30 40
269065 MG. X 30 TABS.
REVELOL-XL 50
21 25 36 39 18 15 16 12 11 15 40 25
CH269150 MG. X 30 TABS.
RAMCOR 10 MG. X
25 19 18 54 10 12 33 10 24 15 25 20
CH269162 28 CAPS.
PRESARTAN-H
50+12.5MG X 30 16 17 2 32 6 19 5 5 8 5 14 7
CH269170 TABS.
RAMCOR 5 MG. X
36 39 30 86 31 38 36 55 27 47 81 27
CH269161 28 CAPS.
HCQS 200 MG. X
32 39 50 40 46 67 73 42 64 80 77 50
CH269060 30 TABS.
ZERODOL 100 MG.
7 21 15 2 9 28 20 8 10 9 16 5
269290 X 10 TABS.
REVELOL XL 100
26 13 42 11 42 15 16 17 1 57 5 31
CH269151 MG. X 30 TABS.
IPICLOR 25 MG. X
2 5 3 3 4 7 14 17 6 31 5 5

CH269062 30 TABS.

Fuente: CODINSA S.A.C
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Anexo 04. Reporte de Ventas por meses del afio 2018 para el laboratorio IPCA.

DATA VENTAS 2018
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO  SETIEMBRE  OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
LAB.
S/16,484.40 $/23,331.29 $/21,830.12 $/21,905.65 $/20,489.99 $/27,397.60 $/17,119.09 S/16,229.76  S/29,537.75 S/25,143.94  $/24,681.93
IPCA/ZENIT $/24,423.17 $/268,574.69

TOTALES ~ $/16,484.40 S/23,331.29 S/21,830.12 S/21,905.65 $/20,489.99 $/24,423.17 $/27,397.60 $/17,119.09 $/16,229.76 $/29,537.75 $/25,143.94 $/24,681.93 §/268,574.69
,574.

Fuente: CODINSA S.A.C
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Anexo 05. Politica de Incentivos.

POLITICA DE INCENTIVOS — CODINSA

Conceptos:

e Incentivo: Se entenderd por “incentivo” al beneficio econdomico que reciban los
empleados de CODINSA por el cumplimiento de los objetivos que alcance la
empresa.

e Objetivos: Se entendera por “Objetivos” a cualquier meta establecida por la Gerencia
Comercial empleada y suscrita a la Gerencia General.

e Empleados de la compaiiia: Se entenderan como “empleados” aquellas personas que

tienen un contrato laboral con CODINSA.

Objetivo:
El objetivo de la Politica de incentivos es estimular el cumplimiento de los objetivos
de cada empleado, acompariado también de los objetivos y valores organizacionales
de la compafiia. Por ningn motivo, esta politica representara un estimulo para la
violacion de los valores éticos esperados por la compafiia, con el fin de lograr la

obtencidn del incentivo por el cumplimiento de los objetivos.
Principios Generales:

e Cumplimiento Etico: Para lograr los objetivos y alcanzar el incentivo sera necesario
mantener siempre una conducta alineada con los valores éticos esperados por
CODINSA. Cualquier incumplimiento cancelard la obtencion del incentivo, sin
importar el objetivo logrado, y tendra como consecuencia otros castigos
determinados por la Gerencia encargada, incluyendo el despido del empleado.

e Imparcialidad: Todos los incentivos otorgados por la empresa seran dados en razén

al cumplimiento de objetivos, y no a la libertad de la persona encargada.

Tipos de Incentivos Laborales:

e Econdmicos: Consisten en la obtencion de un bono econdémico, un porcentaje del
salario mensual, dependiendo del rango del objetivo, en este caso: la cuota de

cobranza. En la siguiente tabla se detalla las diferentes categorias de bono:
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CUOTA DE COBRANZA IDEAL \ 80%
BONO
CUOTA DE COBRANZA (PORCENTAJE DE
SALARIO)
70% 75% 5%
80% 85% 7%
85% 90% 9%
90% 100% 11%

Para mejor entendimiento del funcionamiento de los bonos esta el siguiente ejemplo:

] SALARIO MENSUAL VENDEDOR | s/ 2,000.00 \

BONO
CUOTA DE COBRANZA (PORCENTAJE DE INCENTIVO
SALARIO)
70% 75% 5% S/ 100.00
80% 85% 7% S/ 140.00
85% 90% 9% S/ 180.00
90% 100% 11% S/ 220.00
e No Econdmicos:
| CUOTA DE COBRANZA IDEAL 80%
DiAS
CUOTA DE COBRANZA EXTRALEGALES DE
VACACIONES
70% 75% 0.4
75% 80% 0.5
80% 85% 0.6
85% 90% 0.7
90% 95% 0.8
95% 100% 0.9
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Potenciales Beneficiarios:

Los empleados de la empresa (entendidos como en la definicion de arriba) que pertenecen
al area de cobranzas son los Unicos beneficiarios de los incentivos. Todos los empleados, sin
importar sexo, edad, religion, raza, orientacion sexual y tiempo laborando en la compaiiia,

son beneficiarios si logran los objetivos.
Metodologia para la Definicién y Reclamo de Incentivos:

1. El penultimo dia de cada mes, el encargado del area se reunira con los colaboradores para
definir quienes han cumplido con los objetivos y determinar quiénes son merecedores de

incentivos.

2. El jefe del area informara cuéles son los empleados que deben recibir los incentivos
laborales. Esta reunion, conocida como la Reunion Gerencial de Definicidon de Incentivos,

se llevara a cabo en el Gltimo dia del mes.

3. Los empleados merecedores de incentivos podran decidir si optaran por incentivos
economicos 0 no econdmicos. En caso de no definir qué tipos de incentivos desean, les seran

otorgados automaticamente incentivos economicos.

4. La quincena siguiente de cada mes, se realizara la entrega de incentivos economicos a los
empleados. Para el caso de incentivos no economicos, el colaborador y el jefe encargado
coordinaran las fechas para reclamar el incentivo y posteriormente comunicar la decision al

Area de Talento Humano.
Divulgacion de Incentivos:

El Area de Talento Humano se encargara de informar el nombre de los empleados que
recibirdn incentivos vy, si es el caso, exponer el nombre de los empleados que han tenido un
desempefio destacable. EI método de transmision puede ser virtual o no virtual, pero siempre

la informacion tiene que ser recibida integramente por todos los empleados de la empresa.
Quejas y Reclamos:

En caso de quejas y reclamos de un empleado que no ha sido considerado beneficiario de

incentivos, este podra realizarlos en el Area de Talento Humano, explicando las razones por

las cuales si se considera merecedor de incentivos. El Area de Talento Humano recibira todas

las quejas y reclamos y se las pasara a la Gerencia Comercial, la cual se encargara de revisar
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cada caso por individual y tomara la decision de otorgar o no el beneficio del incentivo al
empleado que hizo su queja o reclamo. Si la Gerencia Comercial investiga y determina que

el encargado del &rea esta involucrado en el en caso en contra del trabajador, se tomara como
una falta al Codigo de Etica de la empresa, pudiendo ser despedido.

Jefe de area Gerencia Comercial

Gerencia General
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Anexo 06. Detalle de los moédulos de capacitacion.

padbia Liir
LK |

Di%%A

TITULD:
Tbmidora Amerhiana L

. DESARROLLO DE LOS TEMAS DE
CAPACITACION - MODULOS

cODIGO:

C-001

AREA SOLICITANTE

Gerencia

Bres

Fecha de salicitud de informacidn

GERE

MCIA CORMERCIAL

COMERCIAL

TH0201

Curso

Fecha

Hora

Lugar

Contenido/Temario de la Especializacion en Créditos y Cobranzas - URP

1 CREDITOS ¥ COBRANZAS

CAPACITACION EM

0100412019 al
1200202013

0Z:00 pm a
0545 pm

‘irtual [Google Meet)

MODULO |: MODELOS DE EVALUACION FINANCIERA

CURSD 1: Sistema Financiero y Bancario

CURS0 2 Operaciones de Créditos

CURSO 3 Wariables Financieras en la gestion de créditos

CURS0 4: Taller de evaluacian financiera

CURSO & Legizlacion "Ley Titlos Yalores

MODULD II: ANALISIS FINANCIERD PARA EVALUACION DE CREDITOS

CURSD & Informe Financiero para Evaluacian

CURE0 T Centrales de Riesgo

CURSO & Elabaracidn de Paliticas de Créditos

CURSD 3: Evaluacion de Créditos [Somercial] y Créditas Pyme

MODULO - ANALISIS DE RIESGO CREDITICIO

CURSO 10 El rie=go y su impacta en la empresa

CURS0 1 Factares de Evaluacion de Créditos

CURSD 12: Andlisis Cuantitativos de Créditas

CURSO 13: Andlisis de las Modalidades de Créditos

CURSO 14: Evaluacian de Empresas [Clientes)

MODULO IY- TECHICAS PARA UNA COBRANZA EFICAZ

CURS0 15 Las Cobranzas

CURSO 8 Los Procesos de las cobranzas

CURSOT: Elmorozay el gestor de cobranza

CURS0 18 Cobranzas Judiciales

CURSO 19: Fiol del Departamento de Créditos y Cobranzas en la Empresa

MODULO ¥: TALLER AVANZADD DE ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS

CURS0 20: Metodalogi a de anlisis e interpretacion de estados financieros. Casos practicos de
aplicacién en el sector semvicios.

CURS021. Casos practicos de aplicacidn enlos sectores construceian e industrial.

APROBACIONES

¥'BE GERENTE

¥'B JEFE INMEDIATO

Firma y Sello:

Fecha:

Apellidos y Nombres:

Apellidos y Nombres:

Firma y Sello:

Fecha: !

Fuente: Propia
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Anexo 07. Plan de capacitacion — CODINSA S.A.C
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Anexo 08. Encuestas de evaluacion de eficacia y nivel de satisfaccion de
capacitacion.

A EVALUACION DE LA EFICACIA DE LA CAPACITACION C-003

Institucion Capacitadora;
Area:
Criterios de Evaluacion
[1totalmente en desacuerdo - 4 totalmente de s
scuerdo] Calificacion
Apellidos y Nombres del Colaborador Evaluado Ha adquirida fplicalo Dezarrcllz | Cualitativa ROI Observaciones
A mejoras de (2)
nuevos aprendido en ol
Cconocimientos eltrabajo | ¥EHEEIER
aprendido
Apellidos y nombres del svaluadar: Firma del evaluadar Fecha de evaluacian
..... [

iAGRADECEMOS SU COLABORACION!

Fuente: Propia
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W— EVALUACION NIVEL DE SATISFACCION DE LA C_004

CAPACITACION

] Ta ofinion nod interesa. .. !

Tema:

Fecha: Lugar:
Area: Gerencia:
Puesto: Ezpositor:
msu A1)}

La evaluacion comprends 4 niveles, marcar conun aspa "®° seqgdn su ariterio, teniendo en cuenta lo siguisnte:

| 1 = Totalmente en desacuerdo 2 = En Desacuerdo 3=De acuerdo 4 = Totalmente de acuerdo |

L.- CURSO f TEMA 1 F 3 4

1. Alinicic de la capacitacian s¢ cxplicaron los objetives y la finalidad.

2. El contenido de la capacitacion correspondicran al tema,

3. La duracian de la capacitacian Fue suficicnke.

4. La desarrellade en la capacitacidn s¢ puede aplicar en su puesto de trabajo.

Obseryaciones ! Recomendaciones { Sugerencias:

IL.- INSTRUCTOR ! FPONENTE 1 2 3 1

1. El ponente demastrd deminic sobre el tema,

2. El ponenke estimuld la participacion activa de los participantes [gjemplos, cazos pricticos].

3. El ponenke rezalvid laz preguntas planteadas en clase.

4. El ponenke desarrolld tados las bemas propuestos.

Obzervacianes ! Becomendaciones ! Sugerenciaz:

N.METODOLOGIA UTILIZADA 1 2 3 4

1. Los medios técnicos utilizades [presentaciones, videas, arti culos] Fucron adecuades,

2. La metadologia [procedimisnta] cstuve adecuada a los abjetivas y contenida del cursa.

3. La calidad del makerial 2ntregads ha side aprepiada,

4. Loz materiales del curso han side dtiles para «f aprendizaje.

Obzervacionss ! Becomendacionss f Sugerenciaz:

I¥. ORGAMIZACION DE LA CAPACITACION 1 2 3 4

1. Lalimpieaa de la sala de capacitacidn fue adecuada,

2. Laz condicionss de la #ala de capacitacidn Fueran laz apropiadas [ventilacidn, iluminacidn, cte)

3. Los medios audivisuales utilizados fueron convenientes [propector, laptop, sonida,pizarral.

4. Elhorario sstablecide para la capacitacién fus apropiadae.

Observaciones ! Recomendaciones f Sugerenciaz:

iAGRADECEMOS SU COLABORACION!

Fuente: Propia
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Anexo 09. Formato de monitoreo de la capacitacion.

NIYEL DE
SATISFACCION
MENSUAL

NIYEL DE
SATISFACCION DE LA
CAFPACITACION
NIYEL DE
SATISFACCION DE LA
CAPACITACION

-

MONITOREO DE LA CAPACITACION

MAS O MENOS

EN
DESACUERDO

LUGAR  AREA
LUGAR  AREA

FECHA
FECHA

[ERELLY YIS

Companhia [iirimbdnrs Umericana L

:
=
2
%

i
=
=
i
=]
&
>

SATISFACCION DE
ADMINISTRATIYOS

Fuente: Propia
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Anexo 10. Pronosticos de la demanda — Suavizado exponencial — Lab. IPCA.

PRONGETICO DE DEMANDA - SUAYIZADD EXPONENCIAL |
CH2E3232 | ZERODOL-CR 200 MG, X 30 TAES.

@ . .

Periodos Demanda Demanda pljnl'll:!srtlﬁda con n?eu:dn de

1 2 13 EUB'LHEHEIEI'IEKFIIJHEHl:Ial

2 ™ 20 an

3 45 35 fg

4 15 40 " ED /\ M

5 12 32 f" 50

3 Ft] 36 E &0 sl [ 1 ]
7 &3 44 s \/ Prondd o
& 52 57 -

3 0 55 o

10 5T S5 11 3 4 5 6 7 E 9D 101112

1 47 45 Periadios

12 T 45

2632ME | ZERODOL-P 100 MG+500MG X 10 TAES.

:“indn nd: T Demanda pronosticada con metodo de

1 a5 3 EUE'LHEEEIMEKFIIJHEHEI-El

2 21 44 =0

] 22 36 &0 %

4 22 | -

5 15 FE] =

] 20 23 E 0 e [ 11
T 15 2z ) Prondid €0
5 12 2 o

=] 12 15 a

0 [+ 16 113 4 5 6 7 B D 101112

1 1] 13 Periodos

12 3 -]

CH2ZE30T] | MULTICHARGE HEART X 30 CAPE. ELANDAS

S 0.3 T Demanda pronosticada con metodo de
""’d" t-“d‘ suzvizacion exponencial

2 10 5 50

] 15 T 1)

4 20 10 e

5 16 13 f:

.3 23 14 E # el [l 1 i1
T 24 17 S Pronod o
- 36 20 10

3 50 25 a

10 33 54 11 3 4 5 6 7 E 9D 101112

1 -] S5 Periadios

12 24 25

263065 INDITOR 2R 1.5 MG. X S0 TAES.

a 0_35% . .

Periods  Demanda FTPR#EHIE Demanda pl:DI'II:!ErtIGdE CodL n?emdn de

1 I T EUBVIZACI0N E'KFII:IHEFII:I-E'

2 36 45 i

] 52 42 &0

4 53 4E L5 A

5 4 a3 2 w0 '\.,-’ ¥ \/z"—"* ."""

G 52 | E £ el [ 11l
T 24 44 ) il Prondid €0
-] 32 3T 10

3 12 35 a

0 41 35 113 4 5 6 7 B D 101112

1 35 33 Periodos

12 46 33

Fuente: Propia
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CH263150 | REYELOL-XL 50 MG, X S0 TABS.

:erindo Demanda ':'D-n's“t Demanda pl:nnl:!ErtiGdEl con H'_HE'I:MI:I de
i a5 23 EUE'IIIIEEIEH'IEIFIEIHEHEI-El
2 25 24 &b
] 40 25 &
4 42 30 -
5 2z 34 =¥ ',/(\
& 20 30 E 0 L\J‘ il [ 11
7 20 21 ' Franad o
& 15 24 i
a 15 21 a
0 15 13 11 3 4 5 6 7 E 9 1011 12
1 44 13 Perfodos
12 32 27
CH263162 | RAMCOR 10 MG, X 25 CAPSE. vzl
- D \valor)
Periodo  Demanda | o oo Demanda FH:D“E!.- e . nee
1 a3 23 EUWEEEIMEIFIIJHEHEIEl
2 25 30 B
5 26 23 )
4 E2 25 o
5 18 40 B & fﬁl.
;] 15 a2 E 0 t.\“_- U h p— il [ i1
T 41 2T ] L Prondd oo
] 1] 32 i
3 52 21 a v
0 20 25 11 3 4 5 & 7 B @ i0ii 12
1 25 23 Periadios
12 26 24
CH2631T0 | PRESARTAMN-H 50412 5M0G X S0 TABE.
: cd '35 au FrOROSUIC Demanda pronosticada con metodo da
eriodo emanda . . .
1 20 3 EUHEEEIMHPDHEHml
2 20 13 a5
3 3 13 ‘:'
5
4 40 15 - 30
5 10 23 2
2} 22 13 _.E\. il e [ 1
T Ju] 20 Tk V V f\ PFrontdeo
5 D 13 w
a 12 & o
0 -] 0 ! i & 7 B © 1011 43
1 20 k) Periadios
12 10 13
CH263161 | RARCOR 5 MG, X 25 CAPE.
o 035 . .
Periode  Demanda | oorooE Demanda pl:c-nl:!srtlﬁda con wn de
1 44 40 EUHEEEIMHPDHEHml
2 45 41 EL
k] 55 43 £
4 a4 41 -
5 33 B0 B =
& 44 52 E i L.p._‘ sl [ 1yt
7 44 43 ) Fronodeo
] E1 45 o
3 35 52 o
10 535 45 1 ¥ 3 4 5§ 6 7T & 9 10311143
1 3] 43 Perados
12 25 B3

Fuente: Propia
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CH2B3060 | HOGE 200 MG, X 30 TAES.

: iod D d Demanda pronosticada con método de
""" 2 -'“ a o suavizacion exponencial
2 45 37 o
3 61 40 .
4 46 47 - \h
5 4 47 8 = v
-] T 43 E i - ol [y 1 el
T kL 55 ) Pronodeo
g 45 (5133 =
] T2 B0 "
10 =1 Ed i ¥ 3 4 5 & 7 a4 0 101142
1 Go T2 Periodos
12 62 TH
263230 ZERODOL 100 MG. X 10 TAEE.
a 0_35 . .
Periods Demands TTONGFHE Demanda pronosticada con metodo de
: v 5 suavizacion exponencial
2 24 10 5
<] 13 15 30
4 5 16 o i
kS

5 15 12 - 1] }’1,
-] | 13 § i& .\»N’ el [55 f1 £l
T 24 13 ) 10 Franddea
& 1l 21 :
] 14 1" “
10 12 16 i ¥ 3 4 5 6 T B B i0ii i
1 20 15 Feriados
12 u} 17
CH263151 | REVELOL XL 100 MG, X S0 TABS.
a 0_35 . .

= Demanda pronosticada con metodo de
Periodo Demanda ' oot pronos .
1 30 I suavizacion exponencial
2 16 29 Ll
3 46 24 &0
4 14 32 -
5 46 26 B &0
& 1& 33 E 3 & sl [ 11l
T 20 2i 0 \ldl v Pronodeo
g 20 25 i0
] 5 23 “
10 =11 1T I3 4 5 6 T B OO 4041 43
1 u} 32 Periados
12 F4 21
CH263062 | IPICLOR 25 MG. X SO0 TABS.
a 0_35 . .
Periods Demands TTONGFHE Demanda pmnl:ls'tlﬁl:la con metodo de
: o T suavizacion exponencial
2 i] 1 0
3 0 0 5
3 D D . ’:

= A

5 i} a E: 0
-] 10 u] § i ol [y 1 el
T 15 4 ) i Fronod o
g 20 3 :
] 10 13 “
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1 u} 20 Feriados
12 2 13

Fuente: Propia

Bachiller. Ernesto Chaman Wilson

Bachiller. Javier Salas Zavaleta Pag. 87



4

“p
‘PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
- PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
UNIVERSIDAD DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO"
PRIVADA DEL NORTE

Anexo 11. MRPs — Lab. IPCA.

Plan de Necesidades de materiales (MRP)

SKT cERODOL-CR Z00 MG X 30 TABS.

Stack Tamatia Late Lead Time
20 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamientos 2019
Periodo Inicial Ene Feb Mar | Abr | May | Jun Jul Ago Set Oct Hor Dic
Mecesidades Bratas 13 20 a8 40 a2 26 44 a7 55 36 43 45
Entradas Preristas
Stock Final 20 1 - - - - - - -
HMecesidades Hetas - 13 a8 40 a2 26 44 a7 55 36 43 45
Pedidos Planeado= - 19 38 40 32 36 44 57 55 36 43 45
Lanzamiento de ordenes 19 18 40 32 36 | 44 57 55 36 13 45 | -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SkLZ ZERODOL-P 100 MG+500MG % 10 TABS.
Stack Tamafia Late Lead Time
35 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamientos 2019
Periodo I=iznal] Emz Feb Mar Abr May | Jun Jul Ago et Oct Hor Dic
HMecesidades Bratas 43 44 36 3 28 23 22 21 18 18 13 g
Entradas Preristas
Stock Final 26 - - - - - - - -
Mecesidades Netas g 44 36 3 28 23 22 21 18 18 13 g
Pedidos Planeados 3 44 36 il 28 23 22 21 18 18 13 g
Lanzamicnto de ordenes 14 6 31 28 23| 22 21 18 16 13 8 -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SKLG MULTICHARGE HEART x 30 CAPS. BLANDAS
Stock Tamafo Lote Lead Time
5 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencidn de lanzamientos 2019
Periodo Inicial Ene Feb Mar | Abr | May | Jus Jul Ago Set Oct Hor Dic
Mecesidades Bratas 5 5 T 10 13 14 17 20 25 34 36 25
Entradas Prervistas
Stock Final I - - - - - - - -
Mecesidades Hetas 1 5 T 10 13 14 17 20 25 34 36 25
Pedidos Planeados 1 5 T 10 13 14 17 20 25 34 i 25
Lamzamiento de ordenes 5 7 10 13 14 17 20 25 J4 36 25 -

Fuente: Propia
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Plan de Necesidades de materiales (MRP)
Skld INCITOR SR 1.5 MG. ¥ 30 TAES.
Stack Tamaftio Late Lead Time
23 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamicntos 2019
Periodo Imicial Enz Feb Mar | Abr | May | Jum Jul Ago Tet L1 1 Hovr Dic
Hecesidades Brutas 47 15 12 45 43 51 44 a7 il a8 24 24
Entradas Previstas
Stock Final 23 - - - -
Hecesidades Netas 24 15 12 45 43 51 44 a7 il a8 24 24
Pedidos Planeados 24 15 12 45 43 51 44 a7 il a8 24 24
Lanzamicnto de ordenes 46 42 46 43 51 44 37 35 I8 39 39| -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SkLS REVELOL-XL S0MG. = 30 TABS.
Stack Tamaftio Late Lead Time
18 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamientos 2019
Periodo Inicial Enc Feb Mar | Abr | May | Jum Jul Ago St Oct Hor Dic
Hecesidades Brutas 23 24 25 30 34 a0 27 24 21 19 19 27
Entradas Preristas
Stock Final 18 - - - -
Hecezidades Hetas & 24 25 30 34 a0 27 24 21 19 19 27
Pedidos Planeados 5 24 25 a0 34 30 27 24 21 13 13 27
Lamzamiento de ordenes 24 25 30 34 30 27 24 21 19 19 27 -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SkLE BAMCOR 10 MG. X 25 CAPS.
Stack Tamaftio Late Lead Time
26 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamientos 2019
Periodo Inicial Enc Feb Mar | Abr | May | Jum Jul Ago St Oct Hor Dic
Hecesidades Brutas 28 a0 29 28 40 32 27 a2 21 25 23 24
Entradas Preristas
Stock Final 26 - - - -
Hecezidades Hetas 3 a0 29 28 40 32 27 a2 21 25 23 24
Pedidos Planeados 3 30 24 28 40 a2 27 32 21 25 23 24
Lamzamiento de ordenes 30 23 28 40 32 27 32 21 25 23 24 -
Fuente: Propia
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Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SkUT PRESARTAMN-HS0+12.5MG « 20 TAES.
Stock Tamano Lote Lead Time
7 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamitstos 2019
Periodo Inicial Ene Feb Mar | Abr | May | Jus Jul Ago Set Oct Hor Dic
Hecesidades Brutas 18 19 19 15 23 19 20 13 g 10 3 13
Entradas Previstas
Stock Final 17 - -
Hecesidades Hetas 1 13 13 15 2% 13 20 13 g 10 ] 13
Pedidos Plantados 1 13 13 15 2% 13 20 13 g 10 ] 13
Lamzamiento de ordenes 13 13 15 23 13 20 13 8 10 k) 13 -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SkUG RAMCOR 5 MG, = 25 CAPS.
Stock Tamano Lote Lead Time
38 LFL 1
Tabla de cilculos v obtencion de lanzamitstos 2019
Periodo Imicial Emz Fehb Mar Abr May | Jum Jul Ago Fet (1743 Hor Diic
Hecesidades Bratas 40 4 43 4 Bl 52 43 43 b2 45 44 3]
Entradas Previstas
Etock Final 28 - -
Hecesidades Hetas 2 4 43 4 Bl 52 43 13 b2 15 44 3]
Pedidos Plantados 2 4 43 4 Bl 52 43 43 b2 45 44 3]
Lanzamiznto de ordenes 41 43 41 L] 52 43 18 52 46 43 B3 | -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SkU3 HCOS 200 MG, = 50 TABS.
Srock Tamafio Late Lead Time
24 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamientos 2019
Periodo Inicial Ene Feb Mar | Abr | May | Jus Jul Ago Set Oce Hor Dic
Hecesidades Bratas 26 a7 40 47 47 43 58 EE 211 B4 Tz i
Entradaz Previstas
Stock Fimal 24 - -
Hecesidades Hetas 12 a7 40 47 47 43 ot EE 211 B4 T2 TE
Pedidos Plantados 12 a7 40 47 47 43 ot EE 211 B4 T2 TE
Laszamiznto de ordenes 37 40 47 47 43 58 [ 60 [ T2 TE | -
Fuente: Propia
Bachiller. Ernesto Chaman Wilson }
. . Pag. 90
Bachiller. Javier Salas Zavaleta




4

“p
‘PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA Y COMERCIAL
- PARA REDUCIR COSTOS EN UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA
UNIVERSIDAD DEL SECTOR FARMACEUTICO DE LA CIUDAD DE TRUJILLO"
PRIVADA DEL NORTE

Plan de Necesidades de materiales (MRP)
Sk110 ZERCDOL 100 MG, = 10 TAES.
Stack Tamafia Late Lead Time
15 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencidn de lanzamientos 2019
Periodo Inicial Ene Feb | Mar | Abr | May | Jun Jul Ago Szt Dt Hor Dic
Hecesidades Brutas £l 10 15 16 12 13 13 21 17 16 15 17
Entradaz Previstas
Stock Final 15 E - - - -
Hecesidades Metas - 4 15 16 12 13 13 il 17 16 15 17
Pedidos Planeados - 4 15 16 12 13 13 21 17 16 15 17
Lamzamiento de ordenes 4 15 16 12 13 14 21 17 16 15 7| -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
Sk REVELOL XL 100 MG. =30 TAES.
Stock Tamaiio Lote Lead Time
33 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamientos 2019
Pericodo F=R] Eme Feb Mar Abr kay | Jum Jul Agqo Set Dt Hor Dic
Hecesidades Brutas 28 249 24 32 26 Ex 28 25 23 17 a2 21
Entradas Previstas
Stock Final 33 5 - - - -
Hecesidades Metas - 24 24 a2 25 o) 28 25 23 17 a2 21
Pedidos Plancados - 24 24 32 26 Ex 28 25 23 17 a2 21
Lamzamiento de ordenes 24 24 32 26 33| 28 2% 23 17 32 21] -
Plan de Necesidades de materiales (MRP)
SkLU12 IPICLOR 25 MiG. = 30 TABS.
Srack Tamafia Lote Lead Time
5 LFL 1
Tabla de cilculos y obtencion de lanzamientos 2019
Periodo Imicial Ene Feb Mar | Abr | May | Jus Jul Aqo Bet L1 1 Hor Dic
Hecesidades Bratas 1 1 1} 1} a 1} 4 3 13 12 20 13
Entradaz Previstas
Erock Final b 4 3 3 3 2 2 -
Hecesidades Metas - - - - 1 ] 13 12 20 12
Pedidos Planeados - - - - 1 g 13 12 20 13
Lamzamiento de ordenes - - - - - 1 a 13 12 20 13 | -
Fuente: Propia
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Anexo 12. Datos de ventas, compras y cobranzas, Codinsa S.A.C — 2018.
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