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RESUMEN

La presente investigacion tuvo por objetivo determinar el impacto de una propuesta de
mejora en la gestion logistica sobre el nivel de ventas de la empresa Berdi Servicio
Empresarial S.A.C, Trujillo 2020, la investigacion fue diagnostica y propositiva, de disefio
pre experimental. La muestra estuvo compuesta por los indicadores de venta del afio 2019
(pre test) y los indicadores de venta del afio 2020 post test. Como instrumentos se utilizo la
ficha de observacion del nivel de ventas, la ficha se seguimiento de ventas y una guia de
encuesta entrevista emprendimiento de vender gas, Distribuidor estrella que permitan
conocer mas a los subdistribuidores para empoderarlos y se expandan, de esta manera
expandir las ventas de la empresa. Los resultados nos permiten concluir: Se diagnostico la
situacion actual de ventas en Berdi Servicio Empresarial S.A.C. 2019, que la venta de los
sub distribuidores es 9577 balones frente a 1500 balones que vende directamente la empresa,
por otro lado, estos promedios presentaban disminucion en los Gltimos 3 afios. Se realizd
una mejora logisticaen Berdi Servicio Empresarial S.A.C., la cual consistié en el desarrollo
de un modelo de pronostico de inventario, el desarrollo de un sistema CRM y la promocion
al liderazgo de ventas en los puntos de ventas. se utilizé un software CRM gratuito Bitrix
24,y se capacito a los clientes en el uso del software para que sean mas productivos en su
gestion de negocio como de clientes, logrando que se dediquen mas a expandir el negocio
que gestionarlo, esta labor se automatiza y se realiza mas detalladamente con el software. Se
evalu6 econdmica y financieramente el impacto de la propuesta de mejora logistica en las
ventas 2020, la misma que requiri6 una inversion de S/. 46,400 y presentaba un VAN de
S/.105,256.66, un TIR sobre la inversién de 164% y una relacion B/C = 2.27. Respecto al
objetivo general de determinar el impacto de una propuesta de digitalizacion logistica en el
incremento de ventas en Berdi Servicio Empresarial S.A.C. las ventas se incrementaron en
41,916 unidades con un incremento de utilidad de S/. 146,700.

Palabras Clave: Gestion logistica, Ventas
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ABSTRACT

The objective of this research was to determine the impact of a proposal for
improvement in logistics management on the level of sales of the company Berdi
Servicio Empresarial S.A.C, Trujillo 2020, the research was diagnostic and
propositional, with a pre-experimental design. The sample consisted of the sales
indicators for the year 2019 (pre-test) and the sales indicators for the year 2020 post-
test. The instruments used were the sales level observation file, the sales monitoring
file and a survey guide, interview, entrepreneurship to sell gas, Star Distributor that
allow to know more about the sub-distributors to empower them and expand, in this
way to expand the company sales. The results allow us to conclude: The current sales
situation was diagnosed at Berdi Servicio Empresarial S.A.C. 2019, that the sale of
the sub-distributors is 9577 balls compared to 1500 balls that the company sells
directly, on the other hand, these averages showed a decrease in the last 3 years. A
logistics improvement was carried out at Berdi Servicio Empresarial S.A.C., which
consisted in the development of an inventory forecasting model, the development of
a CRM system and the promotion of sales leadership at the points of sale. A free
Bitrix 24 CRM software was used, and clients were trained in the use of the software
so that they are more productive in their business management as clients, making
them dedicate more to expanding the business than managing it, this work is
automated and it is done in more detail with the software. The impact of the logistics
improvement proposal on 2020 sales was evaluated economically and financially,
which required an investment of S /. 46,400 and presented a NPV of S /. 105,256.66,
an IRR on the investment of 164% and a B / C ratio = 2.27. Regarding the general
objective of determining the impact of a logistics digitization proposal on the increase
in sales at Berdi Servicio Empresarial S.A.C. sales increased by 41,916 units with
an increase in profit of S /. 146,700.

Keywords: Logistics Management, Sales
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CAPITULOI. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

En el mundo GLP se utiliza de mas de mil maneras, cientos de millones de personas
lo utilizan y dependen de él para aplicaciones muy variadas, en el sector terciario, la
industria, el transporte, la agricultura, la generacion de energia, o para cocinar, como
combustible de calefaccion y en aplicaciones recreativas. Ningun otro combustible
admite usos tan variados como el GLP: combustible para cocinar para una familia en
Sudafrica o una cocina comunitaria en la India; refrigeracion para el propietario de
un comercio en Brasil, auto gas para los taxis de Tokio o combustible vital para las
expediciones que escalan el Everest; es por ello que su logistica, y distribucion es
fundamental para la economia y la sociedad.

El impacto en la sociedad, por ejemplo, al cambiar de Diesel a GLP se tienen grandes
causas de contaminacion y costos de mantenimiento y salud publica, el GLP es mas
limpio que el Diesel. Es asi que el volumen de consumo en los paises esta centrado
en el transporte y la industria.

En Latinoamérica y los paises en desarrollo, el comercio de GLP es a través de
cilindros, sea de 5 Kg, 10 Kg, y m3 como liquido, a diferencia de los paises
desarrollados donde se distribuye como servicio publico a través de tuberias y
medidores. Es por ello que la distribucion logistica juega un papel fundamental en la
matriz energética de los paises desarrollados.

De igual forma, el Banco Interamericano de Desarrollo (2015), menciona que los
altos costos logisticos reducen la competitividad del sector privado.

Uno de los consumos energéticos mas importantes en el Ecuador es el Gas Licuado
de Petroleo - GLP, que constituye una de las fuentes de energia de mayor crecimiento
en los ultimos afios con una tasa promedio anual del 2% desde el 2010 hasta el 2015;
esto debido a la sustitucién de artefactos eléctricos por su equivalente a GLP en el
sector doméstico. (Petroecuador, 2018).

El dinamismo y aporte a la economia local, nacional y mundial, que brindan las
micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes), se ve reflejado en el crecimiento
de éstas. En Latinoamérica aproximadamente el 99% del sector empresarial esta

representado por las micro, pequefias y medianas empresas (Lideres, 2015).

11
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Por otro lado, Gonzalez y Bermddez (2010), mencionan que si bien las MiPymes
aportan al desarrollo de la economia, su estructura familiar, asi como el elevado
endeudamiento, la reduccidn de ventas, los malos manejos administrativos, la falta
de personal competente y la alta competencia son causantes del fracaso en el mediano
plazo.

Asimismo, dentro de la clasificacion de MiPymes, se encuentran los depdsitos de
distribucion de GLP, definidos como un sistema comercial que comprende un
conjunto de empresas, personas y organizaciones que, actuando como intermediarios
entre la oferta y la demanda, se especializan en la distribucion de los bienes y
servicios en cantidades pequefias, dentro de un &mbito geogréfico determinado, es
decir, son intermediarios que venden al consumidor final. (Aguiar, 2015)

En Ecuador establecer estrategias de reajuste de costos, entre ellos los logisticos, para
determinar el precio del producto, se consideran como préacticas correctivas,
especialmente cuando no se ha llegado a los niveles deseados de rentabilidad,
Morillo (2017); sin embargo, cuando se comercializa un producto, cuyo costo de
adquisicion y precio de venta esta regulado por instituciones gubernamentales como
es el caso del GLP en el Ecuador; una reduccion de los costos de compra, 0 un
aumento del precio de venta del producto resultan practicamente improbable. Por lo
que Sebastian (2012), manifiesta que los MiPymes deberian aplicar herramientas
gerenciales que les permitan un cambio de visién de cara a ser mas competitivos y
obtener una mayor rentabilidad, a través de un adecuado manejo de los costos
logisticos.

En Perd, uno de los factores que incrementan los costos logisticos es la deficiente
infraestructura y administracion en transporte, estos representan entre un 18% y 35%
del valor del producto final, porcentaje notablemente superior al de los paises
desarrollados (Gil y Zufiiga, 2019).

Berdi Servicio Empresarial S.A.C., es una empresa de distribucién de gas, la misma
que inicid sus operaciones en las zonas de los Distritos de Moche, Salaverry, Chao,
Viru, habiendo encontrado expansion en las rutas de Hacapongo, Carabamba, Julcan

siguiendo el corredor de la via de Chao, también desde fines del 2017, se expandid

12
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siguiendo las vias de penetracion de Chao que tiene dos vias diferentes hasta el

distrito de Santiago de Chuco una por Calipuy y otra por Huaso.

Figura 1
Mapa de expansion de la Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

Mapa de expansion de la Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

- i X

Fuente: Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

Desde el afio 2017, la empresa encontré un gran potencial de expansion de la
provincia de Virl hacia las provincias de Julcan y Santiago de Chuco, donde su
mercado se incrementd sensiblemente sin embargo esto ha presentado bajos niveles
de rentabilidad por los costos logisticos, factores de tiempo, flota de transporte, lo
que ha llevado a los siguientes problemas especificos:

e Ruptura de Stock

e Elevados costos de reparto

e Demora en atencion al cliente

¢ Inadecuado acceso del cliente a la empresa para hacer los pedidos

e Inadecuada Gestion de pedidos a la planta proveedora de gas

e Demora en abastecimiento (demora para reponer los balones de la planta)

13
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e EI principal problema es que si bien se usa computadora para los pedidos, el
sistema es manual, no existe software especializado, la comunicacién de los
clientes y personal, pre vendedores, vendedores es manual.

e Lo anterior da un tiempo de latencia para procesar que no es en tiempo real y
retrasa la cadena de abastecimiento de producto y entrega de producto,

sobrecostos y bajo nivel de ventas.

1.1.1 Antecedentes de investigacion
1.1.1.1 Antecedente internacional

Tavara (2014), en su tesis “Mejora del sistema de almacén para optimizar la
gestion logistica de la empresa comercial Piura”, su objetivo principal es
proponer la mejora del sistema para optimizar la gestién logistica de la
Empresa Comercial Piura, define en su primer capitulo las actividades del
Sector Comercial dedicado a prendas de vestir en la region de Piura y a nivel
Nacional. Conclusiones: Se concluye que el almacén o espacio donde se
almacenan los productos no cumple con las normas bésicas tales como
ventilacién y luz, salida de emergencia, paredes incombustibles, pesajes, etc.
La Empresa Comercial tiene una ubicacién estratégica puesto que esta en el
Mercado Central de Piura, el cual es un lugar de alta comercializacion de
prendas de vestir. No existe un equilibrio en la carga de trabajo, ya que unos
dias las tareas son mas pesadas que otras, debido a la variacion de la demanda.
No cuentan con una descripcion operativa-administrativa idonea que
contribuya a la efectividad de sus actividades ya que segun la informacion
obtenida de sus propietarios y empleados, no poseen ninguna descripcion de
procesos Yy estructura administrativa. Se observé conocimientos muy
limitados del personal, en las técnicas de logistica. No existen sistemas de
informacion y hay poco uso de la tecnologia de la informacion. La propuesta
de los niveles jerarquicos se convierte en una herramienta para mejorar las
capacidades estratégicas, productivas y comerciales del negocio, elevando
con ello su competitividad en el mercado. En el proceso de recepcion de la
Empresa se requiere a presencia del usuario solicitante del material para la

conformidad de los productos adquiridos llevando la distribucion de los

14



A

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE |INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA BERDI

SERVICIO EMPRESARIAL S.A.C, TRUJILLO 2020”

}4 “PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA PARA

documentos de la Nota de Ingreso.

Cano et al. (2015) en su articulo de revista cientifica “Modelo de gestion
logistica para pequerias y medianas empresas en México”, sefiala como
objetivo general determinar el modelo de gestion logistica para pequefias y
medianas empresas en México. La metodologia su correlacional descriptiva.
La poblacion estuvo conformada por 66 pequefias y medianas empresas, el
tamafo de muestra fue de 33 encuestas, una por cada empresa. Se recolecto
informacion primaria a través de encuestas aplicadas en el estado de Tlaxcala.
Dando como resultado que la Pyme en México representa el 4.2% de las
empresas, genera el 31.5% del empleo y aporta el 37% del Producto Interno
Bruto; de ahi surge la importancia de fortalecer su posicion competitiva en el
mercado. Concluyendo que esta investigacion presenta el disefio de un
modelo conceptual de gestidn logistica para Pyme que podria dar solucién
integral a través del control de las variables involucradas en los procesos
logisticos; para verificar que las variables consideradas en cada dimension

identificada son las correctas se utilizé el andlisis factorial.

1.1.1.2 Antecedente nacional

Castillo (2015) en su tesis “Propuesta de mejora en la logistica interna en la
empresa DYSMAR EIRL ario 2015, sefiala como objetivo general determinar
una propuesta de mejora en la logistica interna en laempresa DYSMAR EIRL
afio 2015. La investigacion fue de tipo descriptiva y presenta un enfoque
cualitativo, con un disefio no experimental y transversal. Se trabajé con dos
poblaciones: Poblacién de trabajadores y poblacién de productos fue de 5 de
mayor rotacion y de trabajadores 16 y se trabajé con todos ellos en la empresa
DYSMAR. La técnica de recoleccién de datos fue la guia de observacion y la
guia de entrevista; el cuestionario fue aplicado a una muestra al jefe de
Logistica, informacion que fue procesada con el programa Excel 2010 de
Windows, para presentar tablas, y graficos. Dio como resultados que en
relacién a los procesos de compras que realiza la empresa DYSMAR EIRL

se determind que no existe una adecuado proceso de compra debido a que el
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requerimiento se realiza cuando ya no existe stock, no existe una prediccion
de demanda de productos, por otro lado los proveedores se encuentran
identificados, en relacion a las cotizaciones éstas se basan en los precios y el
tiempo de entrega, los formatos de 6rdenes de compra se realizan por medio
del programa Excel y de forma manual, las coordinaciones con los
proveedores son via telefonica o email. Se concluye que la gestion de logistica
interna evidencia deficiencias en el inadecuado espacio del almacén, el
control manual de inventarios, la falta de utilizacion de tic' s y la poca
capacidad de respuesta de entrega de los pedidos. Asimismo de aplicar los
lineamientos de mejora planteados la propuesta permitird a la empresa
DYSMAR contar con una buena gestion comercial, reflejada en un mejor
control de stock, mejor distribucion, asi corno una respuesta adecuada a las
solicitudes de los clientes, y una adecuada comunicacion y coordinacion con

los proveedores.

Delgado (2015) en su tesis “Propuesta para la mejora de la gestion del
proceso logistico en la Empresa Tablenorte S.A.C”, sefiala como objetivo
general determinar una propuesta para la mejora de la gestion del proceso
logistico en la Empresa Tablenorte S.A.C. Su metodologia fue correlacional
descriptiva. Su poblacion fue la entrada y salidas de mercancias. Se recolecto
como instrumento a la ficha observacion. Se utilizo como instrumento el
Cuestionario. Dando como resultados que se evalio econémicamente la
propuesta analizando que al incrementar en 5% los ingresos se obtendria una
utilidad de hasta S/. 2 192 474,41 y por otro lado si se reduce en 3% los gastos
se obtendria un beneficio de S/. 24 916,00. Concluyendo con la implantacién
del nuevo proceso logistico se lograra estructurar un flujo que tenga como fin
mejorar su sistema logistico actual, con lo cual podrd satisfacer las
necesidades de sus clientes y aminorar costos de operacion logistica, de tal
manera que se logra aumentar la competitividad en el mercado y su eficiencia

en la respuesta para atender al mismo.
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1.1.1.3 Antecedentes locales

Chavez (2018) en su tesis “La gestion logistica como enfoque estratégico y
su impacto en la rentabilidad de la empresa Factoria y Servicios Generales
Juan Carlos EIRL., en el afio 2017 ", sefiala como objetivo general determinar
la gestidn logistica como enfoque estratégico y su impacto en la rentabilidad
de la empresa Factoria y Servicios Generales Juan Carlos EIRL., en el afio
2017. Su metodologia fue correlacional. La poblacion estd conformada por
materia de rentabilidad. Su instrumento de recoleccion fue la ficha de
observacidn, cuestionario al gerente y responsable de diferentes areas. Se dio
como resultado el analisis de costos logisticos y analisis de los Estados
Financieros, a través de la evaluacién realizada se ha logrado conocer las
debilidades de los procesos logisticos de la empresa en estudio. Concluyendo
que se propone alternativas de mejora en sus procesos de gestion logistica
para asi alcanzar una eficiente y eficaz operatividad de la empresa y lograr

los resultados esperados en materia de rentabilidad.

Hoyos (2017) en su tesis “Propuesta de mejora en la gestion logistica para
reducir los costos operativos de la empresa Construcciones WBA E.L.R.L en
la ciudad de Chepén”, sefiala como objetivo general: Proponer un Plan de
mejora para la gestion logistica que permita reducir los costos operativos de
la empresa Construcciones Whba EIRL en la ciudad de Chepén. La poblacion
fue definida por el total de los trabajadores administrativos de la empresa que
estd conformada por 20 empleados. La muestra es por conveniencia. Para el
presente informe de investigacion se utilizé el disefio descriptivo, asi como
los métodos: Método deductivo-inductivo, analitico, sintético y el estadistico.
En las técnicas de recopilacion de datos se utilizé la encuesta. Segun los
resultados obtenidos tenemos que la principal falencia que se tiene en el
proceso logistico es la demora en la adquisicion de materiales, la causa
principal de la falencia es la disponibilidad de efectivo, el 40% de los
colaboradores indican que casi nunca planifiquen en las adquisiciones de
bienes y servicios, que el 95% de los colaboradores nunca han recibido

capacitacion en el manejo logistico, el 35% de los colaboradores nunca

17



A

“p
}4 UNIVERSIDAD “PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA PARA
PRIVADA DEL NORTE |NCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA BERDI
SERVICIO EMPRESARIAL S.A.C, TRUJILLO 2020”

realizan bien los requerimientos, la principal falencia encontradas en los
requerimientos es la falta de especificaciones técnicas de los materiales, los
costos operativos en que se incurre son los costos por devolucion de
materiales, mano de obra, gastos generales y por penalidad, esta perdida por
los costos operativos representa el 4.88% de la facturacion total de la empresa,
el 65% de los proveedores tienen una calificacion de malo y muy malo.
Concluyendo que en base a los estudios realizados, se observo que la

seleccion de proveedores, no esta siendo bien realizada.

1.1.2 Bases tedricas
1.1.2.1 Gestion Logistica

La gestion logistica se ocupa del sistema, subsistemas y actividades logisticas
contenidas en la cadena de suministros integrando a toda la empresa con el
propdsito de controlar dichos sistemas para que tengan la capacidad de
proveer a sistemas empresariales u organizaciones, basandose en sus
necesidades sobre las tres cantidades fundamentales del universo: materia,
energia e informacion, que se reflejan a traves de bienes y servicios. (Acosta
Bueno, 2016), otras definiciones de destacados autores son:
Sahid C. “Una disciplina que tiene como mision disefar, perfeccionar y
gestionar un sistema capaz de integrar y cohesionar todos los procesos
internos y externos de una organizacién, mediante la provision y gestion de
los flujos de energia, materia e informacion, para hacerla viable y mas
competitiva, y en Ultimas satisfacer las necesidades del consumidor final”.
(Parsons - Knight, 2012)
“La parte de la gestion de la cadena de suministro (Supply Chain
Management, SCM) que planifica, implementa y controla el flujo eficiente y
efectivo de materiales y el almacenamiento de productos, asi como la
informacidn asociada desde el punto de origen hasta el de consumo, con el
objeto de satisfacer las necesidades de los clientes” (Lambert, Cooper, &
Pagh, 2017)
“Es todo movimiento y almacenamiento que facilite el flujo de productos

desde el punto de compra de los materiales hasta el punto de consumo, asi
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como los flujos de informacion que se ponen en marcha, con el fin de dar al
consumidor el nivel de servicio adecuado a un costo razonable” (Ballou R. ,
2012)

La ultima frontera de la rentabilidad (Druker, 2015)

La administracion logistica contempla los siguientes aspectos: el menor
tiempo de respuesta a esas necesidades, Las cantidades exactas y en lugar
solicitado por dichos sistemas empresariales u organizaciones. Un costo
optimo no dejando de ser competitivo. La mejor calidad alcanzada. (Neyra
Aguirre, 2014)

La calidad es variable y va cada dia evolucionando respecto a la satisfaccion
del cliente o consumidor final, puesto que es quien percibe las condiciones en
las cuales recibe los bienes y servicios. Por esta razon la administracion
logistica entrega soluciones sobre la cadena que contienen: Bajos impactos
ambientales, Generar a largo plazo sobre el sistema empresarial desarrollo
sostenible en funcion del entorno social. Aprovechamiento maximo de los
recursos de la empresa. La adaptacion de nuevas tecnologias.

El sistema Logistico muchas veces se ve reflejado en los sistemas
empresariales en los departamentos o areas, no siempre es de este mismo
modo para todas las empresas, respecto a sus caracteristicas es importante
resaltar que la logistica contempla actividades relacionales que integran a toda
la empresa en funcién de sus objetivos. Adicional la administracion logistica
gestiona estas actividades dentro y fuera del sistema para llegar a una sinergia
mayor. (Anaya Tejero, 2011)

Subsistemas del sistema logistico

Los subsistemas del Sistema Logistico estdn cimentados sobre tres bases
fundamentales, subsistema logistica de entrada, subsistema logistica de
produccién y subsistema logistica de salida (incluyendo una
retroalimentacion). Todo sistema logistico basicamente contiene estos tres
subsistemas, adicional a esto yacen otros subsistemas como lo son el
subsistema de logistica verde y subsistema de logistica de reversa o de
retorno. Se pueden observar con claridad estos tres subsistemas desde el punto

de vista de los bienes tangibles, la parte de los servicios es un poco mas
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compleja pero también estan bajo el contexto de estos subsistemas. (Martin,
2014)

Subsistema de entrada

Desde el punto de vista de los bienes tangibles que van a pasar por un proceso
de transformacion, de franqueo o de almacenamiento temporal. La mayoria
de veces se contemplan como materias primas, insumos, materiales para la
elaboracion de productos concretos que llevan un proceso de elaboracion
cuyas actividades seran vistas en el subsistema de logistica de produccion,
otras de las veces son productos terminados que van a pasar a un sitio
adecuado para su almacenamiento o centros de distribucion, en tal subsistema
se puede evidenciar algunas de estas actividades:

Actividades de Aprovisionamiento: contempla actividades de compra y
adquisicién de suministros, que son determinados por la necesidad del
sistema a través de la gestion del inventario.

Actividades de Almacenamiento: contempla tareas de recibo y franqueo de
bienes al sistema que siguen el paso al subsistema de produccion, si es para
almacenamiento de productos terminados se podria contemplar como un
proceso que solo tiene actividades en subsistemas de entrada y salida, en una
figura logistica que no contempla el almacenamiento sino directa-mente la
distribucion se le conoce como cross docking, cuyas actividades son des-
consolidacién de carga y distribucion continua.

Subsistema de produccion

Seguido del anterior los sistemas empresariales que conllevan procesos de
produccién suplen sus necesidades de materias primas desde el sentido
interno de la empresa, la gestion de la administracion logistica contempla
planes de produccion para bienes, que fluyen por las necesidades puestas
desde otras areas de la empresa, mercadeo, ventas etc.

Actividades de manutencion: estas actividades se pueden describir en los
movimientos internos que hace el personal operativo en la elaboracion de
algun bien, las herramientas y la tecnologia juegan papel fundamental para

dicha actividad.
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Actividades de empaque: Aunque estan inmersos en la produccion, mucho de
estos bienes necesitan de un empaque especial para que no pierdan
caracteristicas ni cualidades.

Actividades de paletizaje: Los productos terminados deben ser unificados y
estandarizados a unidades logisticas (Cantidades que se puedan manipular en
bloque con mayor agilidad) utilizando por ejemplo: barriles, canecas, estibas,
canastas, etc.

Subsistema de salida

La salida del sistema puede llegar de dos partes, directamente de produccion
0 desde un almacén de productos terminados. Al llegar de produccién debe
cumplir con las normas bésicas o protocolos de elaboracion, como fechas de
produccién y vencimiento nimeros de lote, y estar bajo un reporte de
producto terminado para efectos de inventario; las actividades fundamentales
son las siguientes:

Actividad de Alistamiento: se elabora mediante dos conceptos el picking y
packing de los pedidos, estas actividades la ejecutan operarios a la hora de
seleccionar un pedido dentro de la gran cantidad y productos heterogéneos
consignados en las bodegas de almacenamiento de productos terminados,
guiados mediante una lista de chequeo de pedidos de clientes para pasarlos al
area de cargue y despacho.

Actividades de cargue: Esta actividad compromete tareas de revision de los
pedidos y cargue a los distintos medios por donde se transporten, de acuerdo
a sus caracteristicas cualitativas y cuantitativas, la tecnologia y algunas
herramientas de facil cargue apoyan a esta actividad.

Actividades de despacho vy distribucién: El despacho de pedidos involucra
protocolos de papeleria, como facturas remisiones, guias, etc. La distribucion
es asignada a través de rutas de entrega que la ejecutan los transportadores.
El papel de la Administracion Logistica gira en torno a toda la actividad del
sistema empresarial y su entorno extra-empresarial, el sistema logistico es
dindmico y abarca grandes dimensiones; lo expuesto hace parte de lo més
basico que comprende el sistema logistico. Las caracteristicas envuelven a

todas las areas de la compafiia para disefiar, las etapas de identificacion de la
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necesidad y concepcion de los productos y/o servicios, un proceso que incluya
todo los medios necesarios para obtener los mejores resultados en términos
econdmicos y de satisfaccion del consumidor

Inventarios

El inventario representa la existencia de bienes almacenados destinados a
realizar una operacion, sea de compra, alquiler, venta, uso o transformacion.
Debe aparecer, contablemente, dentro del activo como un activo circulante
(Muller, 2015)

Conjunto de bienes corporeos, tangibles y en existencia, propios y de
disponilidad inmediata para su consumo (materia prima), transformacion
(productos en procesos) y venta (mercancias y productos terminados)
(Perdomo M, 2014)

Se define un inventario como la acumulacion de materiales (materias primas,
productos en proceso, productos terminados o articulos en mantenimiento)
que posteriormente seran usados para satisfacer una demanda futura. (Moya
N, 2013)

La administracion de un inventario es un punto determinante en el manejo
estratégico de toda organizacion, tanto de prestacion de servicios como de
produccién de bienes. En el caso de la empresa comercializadora, el
inventario es su capital de trabajo, pues su proceso productivo es venderlo
para generar utilidades y volvera abastecerse. Como tal este inventario debe
estar rotando pues la rotacién es la que genera produccion. Un inventario que
no rota es dinero o capital si producir, por lo que el principal problema de la

gestion de inventario es el control de su tamafio. (Castillo K. , 2015)

1.1.2.2 Ventas
Sobre la variable venta, diversos Autores la definen de la siguiente manera:
La American Marketing Asociacion (2002) define la venta como: “el proceso
personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface
las necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos
(del vendedor y el comprador)" Stratford (2010) afirma que la venta

promueve un intercambio de productos y servicios.
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Weitz et al. (1998) define a la venta como "la cesion de una mercancia
mediante un precio convenido. La venta puede ser: Al contado, cuando se
paga la mercancia en el momento de tomarla. A crédito, cuando el precio se
paga con posterioridad a la adquisicion; A plazos, cuando el pago se fracciona

en varias entregas sucesivas".

Céamara y Sanz (2001), consideran que la venta es una funcion que forma
parte del proceso sistemético de la mercadotecnia y la definen como "toda
actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio”.
Ambos autores sefialan, ademas, que es "en este punto (la venta), donde se
hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de
mercado, decisiones sobre el producto y decisiones de precio)". En sintesis,
la definicion de venta enfoca la misma desde dos perspectivas diferentes:

1. Una perspectiva general: en el que la "venta™ es la transferencia de algo (un
producto, servicio, idea u otro) a un comprador mediante el pago de un
precio convenido.

2. Una perspectiva de mercadotecnia, en el que la "venta" es toda actividad
que incluye un proceso personal o impersonal mediante el cual, el
vendedor:

— Identifica las necesidades y/o deseos del comprador,
— Genera el impulso hacia el intercambio
— Satisface las necesidades y/o deseos del comprador (con un producto,

Servicio u otro)

Para lograr el beneficio de ambas partes. La venta es el intercambio de
servicios y productos. Es a su vez entendida como un contrato donde el
sujeto que actua como vendedor transmite un derecho, bienes o servicios al

comprador a cambio de una determinada suma de dinero.

De acuerdo a estos criterios, la presente investigacion se justificara por:
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Conveniencia: El presente estudio busca implementar una propuesta de
mejora logistica en el nivel de ventas de la empresa Berdi Servicio
Empresarial S.A.C., ya que el nivel de ventas no ha sido de gran

ayudar en estos Ultimos meses.

Relevancia Social: La investigacion permitira mejorar las actividades y
procesos en el area de logistica con las otras areas, ya que la
informacion sera instantanea, y se evitara la perdida de la misma. Es
asi como la Empresa Berdi Servicio Empresarial S.A.C., busca
mejorar y estar a disposicion de sus clientes ofreciendo mejores
servicios y de buena calidad, por ello la investigacion ayudara a
conocer el impacto que tiene la implementacion y ejecucién de la
propuesta de mejora logistica en el nivel de ventas de Berdi Servicio

Empresarial S.A.C.

Implicancias practicas: Se considera que nuestra investigacion tiene una
justificacién practica, ya que al implementar la propuesta de mejora
logistica ayudara a resolver el problema en el nivel de ventas de

Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

Utilidad Metodoldgica: Se realizd una investigacion de disefio pre
experimental, ya que primero se evaluara el nivel de ventas en la
empresa antes de la implementacion de la propuesta de mejora
logistica, seguido se implementara la propuesta de mejora logistica
y finalmente se volvera a evaluar el nivel de ventas en la empresa
después de la implementacion de la propuesta de mejora logistica.

1.1.3 Definicion de términos
Logistica: Son todas las operaciones llevadas a cabo para hacer posible que un
producto llegue al consumidor desde el lugar donde se obtienen las materias

primas, pasando por el lugar de su produccién. Son principalmente las
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operaciones de transporte, almacenamiento y distribucion de los productos en
el mercado.

Es una aplicacion que permite centralizar en una Unica Base de Datos todas
las interacciones entre una empresa y sus clientes. El software CRM, por
definicion, permite compartir y maximizar el conocimiento de un cliente dado
y de esta forma entender sus necesidades y anticiparse a ellas. Por definicién,
el CRM recopila toda la informacion de las gestiones comerciales
manteniendo un historico detallado. Una solucion CRM permite dirigir y
gestionar de forma més sencilla las camparfias de captacion de clientes y de
fidelizacion. Gracias al CRM se puede controlar el conjunto de acciones
realizadas sobre los clientes o clientes potenciales, y gestionar las acciones

comerciales a partir de un cuadro de mandos detallado.

Costo de ventas: Es el costo en que se incurre para comercializar un bien, o para

prestar un servicio. Desde el criterio mas simple es todo lo que se debe hacer

es restar al valor de la venta, el valor que se invirtié en el producto vendido.

Venta: Es laacciony efecto de vender (traspasar la propiedad de algo a otra persona

tras el pago de un precio convenido). El término se usa tanto para nombrar a

la operacidn en si misma como a la cantidad de cosas que se venden.

Modelo de pronostico: Es la prediccion de las ventas futuras a través del uso de

métodos ya sean éstos cualitativos o cuantitativos basados en recoleccion de

datos histéricos, experiencias o informacion de los vendedores.

Formulacion del problema

¢Cual es el impacto de una propuesta de mejora en la gestion logistica sobre el nivel

de ventas de la empresa Berdi Servicio Empresarial S.A.C. Trujillo 2020?.

Objetivos

Objetivo general

Determinar el impacto de una propuesta de mejora en la gestion logistica sobre el

nivel de ventas de la empresa Berdi Servicio Empresarial S.A.C, Trujillo 2020.
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. Objetivos especificos

— Diagnosticar la situacion actual de ventas en Berdi Servicio Empresarial S.A.C.
— Proponer una mejora logistica en Berdi Servicio Empresarial S.A.C.
— Evaluar econdmica y financieramente el impacto de la propuesta de mejora

logistica en las ventas

Hipotesis
Hipotesis general

La propuesta de mejora en la gestién logistica incrementa el nivel de ventas de la

empresa Berdi Servicio Empresarial S.A.C, Trujillo 2020.

Operacionalizacién de variables

Variable independiente

Gestion logistica.

Variable dependiente

Nivel de ventas
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Tabla 1
Operacionalizacion de variables.
Variables Definicion conceptual Defmlf:lon Dimensiones Indicador Escala
operacional

Herramienta primordial en el  Bajo la expectativa % de sub distribuidores que usan modelo de  Porcentaje
desarrollo de una Dentro de la Modelamiento  Modelos de pronostico pronostico
organizacion, permite expectativa de prondstico  Pronostico en puntos de % de clientes en modelo de prondstico de Berdi
incrementar la Sobre la de inventario  venta y distribuidores
competitividad, agilizar expectativa _ _ _ _
actividades de compras, CRM (Gestién Conoc!m!ento del cliente % de d!str!bu!dores con CRM _ Porcentaje
planificar estratégicamente y Conocimiento de su % de d!str!bu!dores con pronostl(_:o de de’manda
para evitar situaciones administracion dema,nd_a % de distribuidores que personalizan su area

Gestion inesperadas y optimizar de clientes) Prongstico de sudemanda  (*) _ .

Logistica costos; creando sistemas Valor agregado. % de distribuidores con valor intangible
integrados de mformgmon y Promocion de Control de inventario % de d!str!bu!dores usan software de inventario Porcentaje
control para conseguir un software libre Administracion % de distribuidores usan software de
flujo continuo de productos gratuito para CRM administracion
con las minimas inversiones pymes % de distribuidores usan software CRM
posibles y en consecuencia Incentivos de  Innovacion administrativa Gasto en promocidn de innovacion y liderazgo/ Razo6n
menores operativos para la Innovaciény  Innovacion en control de  incremento en ventas
empresa. (Ballou, 2004) liderazgo de inventario

distribuidores  Innovacién en CRM
La venta es una funcion que  Nivel de ventas Ventas totales  Nivel de venta total Ventas totales del periodo
forma parte del proceso Costo de Nivel de costo de ventas.  Costo de ventas del periodo
sistemético de la Bajo la expectativa ventas Nivel de gastos de ventas. Gasto de venta del periodo
. mercadotecnia y la definen Dentro de la Ventas por sector

Nivel de L2 .

ventas como toda actlv_ldad que expectativa _
genera en los clientes el Sobre la Ventas Nivel de ventas
altimo impulso hacia el expectativa sectoriales provinciales.

intercambio. (Fischer &
Espejo, 2011)

(*) significa tener un catastro de viviendas y marcar cuales son clientes y su fidelidad
Fuente: Realizado por el autor.
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CAPITULO ILI. METODOLOGIA

2.1. Tipo de investigacion

Segun su finalidad: Es aplicada, porque busca aplicar los conocimientos y teorias
cientificas a la solucién de un problema particular, contrastando los resultados con

similares aplicaciones en otras investigaciones.

Segun su profundidad o caracter: Descriptiva, la investigacion descriptiva se
encarga de puntualizar las caracteristicas de la poblacion que esta estudiando. Esta
metodologia se centra mas en el “qué”, en lugar del “por qué” del sujeto de
investigacién. En otras palabras, su objetivo es describir la naturaleza de poblacion,
sin centrarse en las razones por las que se produce un determinado fenémeno. Es
decir, “describe” el tema de investigacion, sin cubrir “por qué” ocurre (Rodriguez,

2005).

Segun su naturaleza: Es cuantitativa, porque analiza las variables en funcion de
valores numeéricos, recogidos a través de la aplicacion de los instrumentos de
recoleccion de datos y seran elaborados en base a las dimensiones e indicadores de
las variables. Los resultados que son obtenidos de la observacién de las variables en
estudio se describen mediante las tablas y graficos estadistico coherentes con la
metodologia cuantitativa y la validez se hace por muestra probabilistica lo cual
garantiza que sea representativo y las pruebas de hipétesis mediante inferencia
estadista lo que valida indubitablemente su validez empirica. (Rodriguez, 2005)

Segun el alcance temporal: Es transversal, ya que busca establecer la relacion de
variables medidas en una muestra, en un espacio de tiempo (Rodriguez, 2005).
Investigacion orientada a la comprobacion. Es la investigacion cuya orientacion
basica es contrastar teorias. Emplea principalmente la metodologia empirico-
analitica. Su objetivo es explicar y predecir los fendmenos. Utiliza técnicas de
analisis cuantitativos y enfatiza el contexto de justificacion o verificacion
(Rodriguez, 2005).
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De disefio de investigacion Pre Experimental.

M: O12> X202

Donde:

M : Muestra de estudio

0O1 : Ventas antes

X : Propuesta de mejora logistica.

02  :Ventas despues

2.2. Poblacion y muestra (Materiales, instrumentos y métodos)

2.2.1 Poblacion
La poblacion estuvo compuesta por los indicadores de ventas de distribuidores,
puntos de venta. Como se detalla en la tabla 3.

Tabla 2
Distribuidores y puntos de venta clientes de Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

Lugares Distribuidores Puvlltr?fade
Trujillo 5 5
Salaverry 4 4
Moche 2 3
Santiago de chuco 4
Virl 3
Santa 2
Julcéan 1
Sub Total 21 12
Total 33

Fuente: Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

2.2.2 Muestra
La muestra estuvo compuesta por los indicadores de venta del afio 2019 (pre test) y

los indicadores de venta del afio 2020 post test.
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Materiales, Instrumentos y Metodos

Berdi Servicio Empresarial SAC fue fundada el 16-08-2016 su especialidad es la

comercializacién de G.L.P.

Mision:
Ser una empresa confiable que brinde servicios de calidad operando con

responsabilidad, seguridad y rapidez, cumpliendo con las necesidades del cliente.

Vision:
Convertirse en una empresa reconocida a nivel nacional por la calidad y
profesionalismo en cada uno de sus servicios, transmitiendo honestidad, seguridad y

cercania en nuestros clientes.

Organigrama:

Figura 2
Organigrama de la empresa.

GERENTE

CONTADOR

JEFE
ADMINISTRATIVO

JEFE COMERCIAL JEFE OPERATIVO

— Administracion | |— Ventas — Mantenimiento
. Pedidos de
— Finanzas — . — Almacen
abastecimiento
— Transporte

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
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Distribucion de la Empresa

Figura 3

Distribucion de la empresa.

Mantenimiento
y seguridad

Almacen

Patio de carga y garaje de camiones

Il Administracion

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Clientes:

Tabla 3

Puntos de venta y sub distribuidores.

ITEM PUNTOSDE VENTAS Y SUB DISTRIBUIDORES

© 00 N O O B W N -

e o o o =
~N o O~ WN R O

CONSUELO
DISTRIBUIDOR CATOLICA
DISTRIBUIDOR MIGUEL SALAVERRY
DISTRIBUIDOR VILLAMARIA
ESTER DELICIAS
JANET DELICIAS
JOSE LIMA GAS
LUCIO DELICIAS
MODESTA
ROBINSON DELICIAS
RODYS
SANTOS PARADERO 11
TELMO ALTO MOCHE
CAMUCHA NOLLY
HERMANO CAMUCHA NOLLY
EL PAITENO
PAJARITO - FELIX
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18 KITASUENO

19 MARIA KITASUENO

20 LA MAR 500

21 VALVERDE MZF -8

22 SEGUNDO REYES

23 JANET PARADERO 10

24 CAMARONCITO MOCHERO
25 COMBINADO

26 WALTER CEVICHERIA EL BACAN
27 SABOR DE GENTE

28 MANUEL LA BARRA

29 SUSI LOS CUMPAS

30 OTROS

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Tabla 4
Clientes directos.

ITEM CLIENTES DIRECTOS
VILLEGAS CARRANZA DE FLORES ROSA SILVANA

[y

2 AAHH MIGUEL GRAU B2

3 AAHH MIGUEL GRAU MZ B LT2

4 AAHH MIGUEL GRAU MZ CLT 31

5 AAHH NUEVO HORIZONTE MZ B LT 2

6 AGREGADOS SAINT THOMAS

7 AGROVISION PERU S.A.C.

8 AGUILAR RAMIREZ JOSE DINO

9 ALBERGUE INFANTIL HOGAR DE ESPERANZA

10 ALQUILER DE MAQUINARIA Y SERVICIO EN GENERAL G &
LEIRL -G&LE.ILRL.

11 ANDRE MOCHE

12 ANDREA

13 ANDREA ASMAT

14 ARENA VERDE

15 ARMAS FUENTES

16 ARMINDA

17 ARTURO

18 AV LA MARINA 566 (BETO)

19 AV LAPETROMZF LT 12

20 BACAN 1

21 BENITES DE LEON MARIA MODESTA

22 BETO

23 BODEGA LENIN

24 BRANDAN COBENAS YANINA ROSMERY

25 CALLE PIURA 185
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26 CALLE TRUJILLO 681

27 CALLE CORDOVA 502 1ER PISO
28 CAMARONCITO MOCHERO
29 CAMARONCITO

30 CAMARONCITO MOCHERO 1
31 CAMARONCITO MOCHERO 2
32 CASA BLANCA

33 CASA BLANCA LAS BRISAS
34 CASA TELEFONICA

35 CEVICHERIA EL BACAN

36 CHAVO

37 CHICLAYO 104 MARITZA

38 CHIMU AGROPECUARIA SAC
39 CLINICA DE SALUD OCUPACIONAL PREVENTIVA
40 CLINICA DENTAL MI SONRISA
41 COMBINADO

42 CORDOVA 487

43 COSTADO VANESSA

44 CRISLY HAMBURGUESA

45 CRISTIAN DELICIAS

46 CRISTOFER

47 DANIEL SOLDADOR

48 DARINKA ZARZOSA

49 DARMI

50 DELGADO RENGIFO JOSE ALBERTO
51 DENIS

52 DENIS PRIMO ANTONIO

53 DESCONOCIDO

54 DON MAXIMO

55 DONA LUCHITA

56 EL CHAVO

57 EL CHICHA

58 ELENA UCANAN

59 EMILIO

60 ESPOSA DE RAUL AHUAMAN
61 ESPOSA DE VICTOR

62 ESQUINA DE GAMARRA CON CHICLAYO
63 ESTER DELICIAS

64 ETERNIT ROJO

65 FAMILIA ARMAS

66 FAMILIA HAMBURGUESA EL POPEYE
67 FAMILIA LEZAMA

68 FANY MENU

69 FELIX
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70 FELIX SANTILLAN

71 FOOD DEL NORTE S.A.C

72 FRENTE A PAPI 2DO PISO

73 FRENTE AL GYM EL PAPY

74 FRENTE AL GYM EL PAPY LAMBAYEQUE 363

75 FRENTE DE WUACAPIEDRA

76 FRENTE GAMARRA 644

77 FRENTE AL REY SOL

78 FRUZAN AGRO

79 FUSIONES L & M S.A.C.

80 GABY DE LECCA

81 GERMINA S.A.

82 GOICOCHEA CASTILLO ANIBAL BREAN

83 GUZMAN BERMUDEZ

84 HERMANA DE MANUEL RONDO

85 HERMANO DE CAMUCHA NOLLY

86 HFE BERRIES PERU S.A.C.

87 HIJA DE HAMBURGUESA POPEYE LILIANA

88 HIJO SRA ISABEL

89 HORTIFRUT - PERAS S.A.C.

90 HORTUS S.A

91 HOSTAL EL FASTAL EL FARO

92 INMOBILIARIA MARACUYA SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA

93 INQ. DE SANDRO - ENRIQUE PASTOR

94 INQUILINO DE SANDRO

95 INVERSIONES & NEGOCIOS PAREDES S.A.C

96 INVERSIONES SADITH LOPEZ E.I.R.L.

97 IRENE

98 IRMA HOSTAL

99 JACOBO

100 JANET DELICIAS

101 JANET PARADERO 10

102 JESICA FERRADAS

103 JESICA RUBINOS

104 JOSE LOS DINOS

105 JUAN PESCADITO

106 JULIA ARMAS

107 JULY MOCHE

108 KATY ASABACHE

109 KENNY CAMPINA

110 KITASUENO

111 KITASUENO- PASAJE GAMARRA (SR)

112 LA MAR 500

113 LA MAR 686
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114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157

LAMBAYEQUE 363
LAS BRISAS CASA BLANCA
LAZARO CASTILLO ROSALI ESTEBAN
LIDIA DE LECCA
LOMAS G-50
LOMAS H-27 MAXIMO
LOS DINOS
LUCIO DELICIAS
LUIS ALBERTO SANCHEZ D14
LUIS ALBERTO SANCHEZ MZ | LT19 JESUS RODRIGUEZ
LUIS ALBERTO SANCHEZ MZ K LT 18
M & A GENERAL SERVICES S.A.C
MALECON VELARDE 123
MAMA HAMBURGUESA EL POPEYE
MARIA ASABACHE
MARIA DEZA
MARTIN
MARTIN BERMUDEZ
MATILDE
MENDOZA VERGARA CINTHYA
MENDOZA VILLEGAS NESTOR HERMOGENES
MERCEDES
MERCEDES BERMUDEZ
MIGUEL GRAU B-2
MIGUEL GRAU MZ B LT4
MILAGROS MONZON
MIO OLAZABAL WILLIAM
MIRANDA PIMINCHUMO MANUELITA JANET
MOCHE
MOCHE FLOR
MONITOR HUAS 137
MONITOR HUASCAR 137 DPTO C
MONITOR HUASCAR 137
MONITOR HUASCAR 137 DPTO D
NANCY HRNA DE CAMUCHA
NANCY VILLEGAS
NOLI CASUSOL ELVA CARMEN
ORBEGOSO 599
OTINIANO
PALACIOS GUEVARA DELSY YOJANY
PAOLA HIJA DE SR FELIX
PASAJE GAMARRA 808
PASAJE GAMARRA 818 2DO PISO
PAUL ACOSTA

35



A

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA PARA

"
}4 UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE |NCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA BERDI

SERVICIO EMPRESARIAL S.A.C, TRUJILLO 2020”

158
159
160
161
162
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
175
176
177
178
179
180
181
182
183
184
185
186
187
188
189
190
191
192
193
194
195
196
197
198
199
200
201

PAUL GALILEA 1
PIEDRAS CALIENTES
PIMENTEL BAYONA JACOB
POLLERIA CAMPOS CHIKEN S.R.L
POLLERIA EL RINCON DEL CHE E.I.R.L.
POR CASA TELEFONICA
POR PETROPERU
PROLONGACION LIBERTAD MZ | -17
R & R SERVICIOS INTEGRALES Y PROYECTOS S.A.C.
RAMADA NUEVA
RAMIREZ LUIS DE SANTOS DORA LUCY
RAUL HAHUAMAN
REINE BARROSOS FAMILIA DE HAMBURGUESA POPPEYE
RENBACH S.A.C.

RENE BERMUDEZ
RESTAURANTE EL PAITENO
RICHAR CAIPIO
RIVERA 645
ROBINSON DISTRIBUIDOR DELICIAS
RODYS
ROJAS SILVA RICARDO SANTIAGO
ROJITAS
SA FERNANDO
SABOR DE GENTE
SACHUN ASMAT JIMMY NORTON
SALAZAR CALDERON WILMER
SANDOVAL VILLACORTA ARMINDA
SANTOS PARADERO 11
SEGURA SERNA MARIA ESTHER
SILVIA
SOBRINA DE TERESA CABRERA
SPS ANDINA S.A.C.

SR CASA TELEFONICA
SR FELIX CEMENTERIO NUEVO
SRA HUAMANCHUMO
SRA ISABEL HUAMANCHUMO
SRA MARIA DEZA
SRA NANCY
SRA. MARITZA CHICLAYO 104
SUCRE 110
SUCRE 687 MARTHA LOYOLA
SUMI PURIZACA
SUPERMERCADOS DE OLMOS
SVS INVERSIONES VERGARA E.L.R.L.
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202
203
204
205
206
207
208
209
210
211
212
213
214
215
216
217
218

219
220

TARRI CAMPO E.I.R.L.
TERESA CAMPINA
TRUJILLO 348 HRNO CAMUCHA
VANESSA CAMPINA
VASQUEZ SEVILLANO SEGUNDO FRANK
VECINA DE PAOLA
VENEZONALA PASAJE 1
VETERINARIO
VILCHEZ OLIVERA WALTER
VIVANCO MEIGGS MARIO
W.E. CONTRATISTAS E.l.LR.L.
WALTER CEVICHERIA EL BACAN
WALTER YUMI PARADERO 13
YANINA ROSMERI BRANDAN COBENAS
YENI PURIZACA
YUMI PARADERO 13
ZOILA

ZORAIDA MERINO DE LA CRUZ
DE HUAMAN

OTROS

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Proveedores:

Sol Gas.

Principales Productos y/o servicios:

Sol Gas - Balon de 10 KG y 45 KG.

Diagrama de Proceso productivo de la Empresa:
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Figura 4
Diagrama de actividades de gestion logistica
2l Pedido a

5 J ¥ proveedores

3 Motasde

b Ventas b

.9 =L

Satsfaccion y
Pedcio ge clierte Analisis de
w:'as Y n:dcmdie
aendrin
e @
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§
Pregramacidh de entrega
k2]
Z
) Com f retraso
» Retencidn de pedido
@
Veb(pﬂeoano P oto Orden dé compra
1mspouey

L]

3

g

o |

Pedido a almanc L‘ |
Liegada de
Consulta de Stock Lroducto

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
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2.2.4 Diagnostico de probleméticas principales

Analisis el desemperio logistico en Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

En la actualidad, los costos de producto son similares para todos los distribuidores,
lo que hace la diferencia es su proceso de atencion y generacion de valor al cliente.
Para la empresa es de particular importancia el desempefio de sus sub distribuidores
y puntos de venta, pues en cuanto a la capacidad de la empresa en venta directa, esta
esta el punto de ventas optimo, es decir, vender mas incrementaria los costos de
ventas y operativos por aspecto geografico, en cambio, los sub distribuidores pueden
hacer ese trabajo eficientemente en su zona.

El principal aspecto es que se ha tratado a los sub distribuidores como clientes finales,
la empresa ha querido crecer sin preocuparse de que los sub distribuidores crezcan,
y muchos de estos no han sabido mantener su liderazgo y parte de su mercado ha sido
tomado por otros sub distribuidores generando que estos disminuyan sus ventas y
arrastren con ellos a las ventas globales de la empresa.

El modelo de negocio del gas genera valor a través de la eficiencia logistica, pues el
gas mas alla de su marca, para el usuario comun el requisito es tenerlo lo més rapido
posible, al igual que los distribuidores y puntos de venta. El valor estd en el
inventario, control de stock.

Para el sub distribuidor o punto de venta es tener el inventario dptimo para no perder
las ventas, pues cuando el cliente no encuentra gas NO ESPERA, llama a otro que le
Ileve. En este sentido, méas alla de otros criterios, el mérito es entregar el producto en
el menor tiempo posible, luego, estas otras cualidades como el peso, calidad marca,
pero la experiencia practica muestra que, en sectores populares, estas son
secundarias.

Entonces nos centramos en el problema principal: Entregar el producto a tiempo a
los sub distribuidores, puntos de venta y a sus clientes directos. Esto lleva a evaluar

el proceso el mismo que sigue el siguiente esquema.
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N

Figura 5
Evaluacién del proceso de logistica.

Pedido
i Venta directa
el Berdi
D Distribuidor
n Ventas
* Sub Distribuidor

Inventar » Usuarios
nventano Territoriales

Entrega

Punto de Venta

Ventas
) perdidas
Venlas
perdidas

Otros

Otros
Sub Distribuidores

Distribuidores
Otras Otras

Marcas Marcas

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En relacién a la figura:

Berdi se abastece de los productores, de donde tiene su inventario para distribucion:
Este inventario tiene es el cuello de botella de la logistica de Berdi, pues, las compras
y la entrega de los productores tiene su tiempo de entrega (lead time) lo que propicia
el quiebre de producto y una inadecuada atencion s los sub distribuidores y puntos
de venta, los mismos que al no ser atendidos por Berdi, venden otras marcas o acuden
a otros distribuidores perdiendo Berdi su posicionamiento, por otro lado los sub
distribuidores demoran en atender al cliente el mismo que inmediatamente Ilama a
otro subdistribuidor. De esta forma no solo pierde Berdi, pierden sus distribuidores,

pierde la marca.

Tabla 5
Incidentes de logistica en ventas directas de Berdi.

Rupturade Incidentes de Costo Retraso en
Stock de atraso planta

BERDI 37 37 51

2018

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 5 se aprecia las rupturas de Berdi.

40



A

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE |INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA BERDI

SERVICIO EMPRESARIAL S.A.C, TRUJILLO 2020”

}4 “PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA PARA

Tabla 6
Incumplimientos de entrega a sub distribuidores por zona geografica.
Trujillo Salaverry Vird Santa
DT1 1 DS1 18 DV1 20 DS1 24
DT2 22 DS 2 31 Dv2 31 DS 2 28
DT3 33 DS 3 35 Dv3 10 DS 3 31
DT4 7 DS 4 23 Dv4 21
DT5
Sar;tr:igg de Moche Julcén
DSCh1 33 DM1 20 DJ1 19
DM2 35

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 6 se aprecia las rupturas de atencion en los sub distribuidores durante el
afio 20109.

Luego de analizar en estos afios la caida en ventas de los sub distribuidores se aprecia
que ellos tienen varios proveedores, la principal razon por la que los tienen es porque
necesitan el producto lo mas rapido posible pues tan pronto lo pide el cliente, maximo
en 15 minutos debe estar en el consumidor, sino llama a otro distribuidor.

Otro aspecto a tener en cuenta es que el mercado esta saturado de sub distribuidores

que han hecho el negocio muy competitivo.

Existen motivos que se produce las quiebras de stock. Las causas son las siguientes:

— No se tienen un prondstico de inventario

— Los clientes no son constantes en sus pedidos

— Se hace los pedidos con retraso lo que retrasa el lead time lo que produce que no
se pueda abastecer con el pedido completo, se atiendo partes del pedido lo que
pierde posicionamiento en los sub distribuidores.

— No se ha hecho un estudio adecuado de financiamiento de la compra, de balones,
y sobre todo de procesamiento, es decir, ordenar los balones, vacios, los llenos,

produce lentitud en la distribucion.
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Identificacion de indicadores

Se realizo encuesta entrevista a los distribuidores buscando las causas por las cuales
disminuyen sus ventas, se agrupo por factores maquinaria, proceso, herramientas,
personal y materia prima donde se ponderaron. Los resultados se detallan en la tabla
1.

Tabla 7
Resultados encuesta - entrevista distribuidores sobre causas de sus bajas ventas.

Casos Ponderacion Puntaje Valor Puntaje
(1-5 por factor

Magquinaria (alto costo y riesgo para la 495
empresa) '
Falta de prondstico de inventario 9 0.5 5 22.5
No pude gestionar los clientes 6 0.5 3 9
Falta de estrategia de ventas 12 0.5 3 18
Proceso (sub distribuidores con baja

L 19.7
productividad)
Carece de software de gestién 15 0.1 3 4.5
No se justifica innovar 13 0.1 4 5.2
Falta de incentivo y liderazgo 20 0.1 5 10
Herramientas 29.4
Qarepe Fie software de gestion en 20 0.2 5 20
distribuidores
Falta de software CRM en distribuidores 20 0.1 1 2
No tienen planeamiento estratégico 14 0.2 2 5.6
Falta de tiempo para marketing y gestion 9 0.1 2 1.8
Personal 111.9
Falta de tlemp_o para gestion y administracion 12 0.7 4 336
de ventas y clientes
Poco personal 15 0.7 1 10.5
Poco presupuesto para contratar 18 0.7 3 37.8
Falta de personal para marketing 20 0.5 3 30
Materia prima 541
Falta de incentivo para innovacion 12 0.3 3 10.8
Descor)o_mmlento de herramientas 11 05 3 165
tecnoldgicas
Ventas tradicional pasiva en SD 15 0.4 3 18
Inadecuada organizacion y planeamiento 11 0.4 5 88

estratégico

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 7 se aprecia que la maquinaria obtuvo un puntaje por factor de 49.5,
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el proceso un puntaje por factor de 19.7, las herramientas un puntaje por factor de

29.4, el personal un puntaje por factor de 111.9, y la materia prima un puntaje por

factor de 54.1

Con estos resultados se realiz6 un diagrama de causa y efecto en los factores que

afectan el nivel de ventas.

Diagrama de Ishikawa

Figura 6
Diagrama de Ishikawa.
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Fuente: Elaboracién del autor.

Matriz de Priorizacion de las Causas Raiz

Deficiente gestion de

Crd: Falta de softwara gestion
en distnbuldores y PV

Herramientas

DE VENTAS

Los datos de la encuesta se priorizaron los resultados donde fueron categorizados por

peso y se detallan en la tabla 6.

Tabla 6
Priorizacién de Pareto en base a resultados de encuesta.

- %
[0)
Item F & Acumulado
Falta de Gestion y administracion de clientes) 378  14% 14%
Sub distribuidores sin conocimiento de mercado 33.6 12% 26%
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Falta de estrategia de ventas en SC 30 11% 37%
Falta de software de gestion en sub distribuidores 24 9% 46%
Falta Incentivos por innovacion y liderazgo. 225 8% 55%
Falta de prondstico de inventario en empresa y clientes 18 7% 61%
Pobre fidelidad de marca del cliente final en (SD) 18 7% 68%
No se potencia los sub distribuidores 16.5 6% 74%
Pobre estrategia de ventas en (SD) 12 4% 78%
Desconocimiento de herramientas tecnologicas 10.8 4% 82%
Alto nivel de competencia y entrada de competidores 10.5 4% 86%
No se controla el mercado geografico 9 3% 90%
Sistema de venta tradicional en empresa y (SD) 8.8 3% 93%
Alto costo operativo logistico 5.6 2% 95%
Alto costo de inventario 5.2 2% 97%
Ineficiencia de unidades moviles 4.5 2% 99%
Capacitacion de personal 2 1% 99%
Algunos son autoempleo (toda la familia trabaja) 1.8 1% 100%
Total 270.6 100%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Diagrama de Pareto

Figura 7
Diagrama de Pareto.
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Fuente: Elaboracién del autor.
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2.2.8 Matriz de Indicadores

Tabla 8
Matriz de indicadores.
_— . , érdi ici Pr t
Criterio Causas Indicador de la CR Formula VA Pérdida VM Beneficio ropuesta -
S/. S/. Herramienta de Mejora
CR1: Falta de Gestion Coeficiente de cv )
y administracion de o desviacion STD  35% 1 10% 2300
- variacion de demanda @=———— 3,612.8
clientes promedio PCR 1,2,3. CRM (Gestion y
Cr2 Sub distribuidores . i i ;
. L % de clientes administracion de clientes)

sin conocimiento de reqistrados RC

mercado g1s . Ventas Clienteg 50% -57892 80% 4500

CR3 Fal . % clientes estrategia = '

alta de estrategia de ventas Total ventas

de ventas en SC
Propuesta PCR4 Promocién de software
mejora CR4 F.a,lta de software % Distribuidores con Distr. PE 3 libre gratuito para pymes (

fot de gestion en sub L = S —— -4,273°> 70 3500 . -
logistica distribuidores plan estratégico Total distrib ' control de inventario,
administracion)
CR5 Falta Incentivos  Promedio Ratio de . .
. hy - ) . A D

por innovacion y rotacion de inventario = —pn_mswr,l S 35% -16,458* 85% 12000 PCRS5In ,centll\_/gs por

liderazgo. sub distribuidores Existencias Innovacion y fiderazgo.

CR 6: Falta de

pronostico de Ratio de rotacion de la _ Aprovision 0 5 0 PCR 6 Modelamiento de

inventario en empresa  empresa = Exi i 100% -2156 85% 1500 pronostico de inventario

xistencias

y clientes

Fuente: Elaboracion del autor.

! Altos costos administrativos y logisticos
2 Productividad de operaciones logisticas
3 Costo por quiebres de inventario

4 Sobrecosto logistico y de inventario

5 Sobre costo de trasporte y productividad de unidades
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Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas de recoleccion
— Ficha de observacion

— Encuesta y entrevista.

Instrumentos de recoleccion datos
— Ficha de observacion del nivel de ventas.
— Ficha se seguimiento de ventas.

— Guia de encuesta entrevista emprendimiento de vender gas, Distribuidor estrella.

Técnicas de analisis de datos

En cualquier investigacion, es necesario procesar los datos mediante la aplicacion de
técnicas estadisticas como el medio principal para describir mediante medidas
representativas de un fenémeno dentro de una poblacion. Se utilizan dos ramas de
esta ciencia para el tratamiento estadistico, estadistica descriptiva y estadistica
inferencial, logrando asi interpretaciones especificas de los resultados (Devore,
2008).

Estadistica descriptiva.

La estadistica descriptiva es el analisis estadistico de un conjunto de datos que resulta
de un pequefio nimero de valores descriptivos, necesarios para el analisis e
interpretacion de los datos, que son una ayuda valiosa en el proceso de toma de
decisiones en Investigacion. A su vez, las estadisticas descriptivas son importantes
para estudiar el comportamiento de las variables, ya que nos permiten recibir y
comprender informacion relevante. Las estadisticas descriptivas incluyen tendencias
centrales y medidas de dispersién, técnicas para construir cuadros y gréaficos
estadisticos que permiten describir y comprender las variables estudiadas y su

impacto en la poblacion estudiada (Pérez, 2012).

Estadistica inferencial.
La estadistica inferencial es la rama de la estadistica responsable de deducir, es decir,

generar propiedades, conclusiones y tendencias de una muestra del conjunto, y la
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indicada para validar conclusiones sobre poblaciones o conjuntos de datos. En esta
misma linea; Navarro et al. (2017) explicaron que: Las estadisticas posibles utilizan
la probabilidad para obtener resultados de una muestra en la poblacion, es decir, para
tratar de generalizar el resultado. Esta generalizacion dependera de la seleccion de la
muestra, que debe ser representativa de la poblacién.

Se utilizara MS Excel para el analisis descriptivo y el SPSS (programa informatico
IBM Statistical Package for Social Science Version 23.0 en espafiol) para procesar
los resultados de las pruebas estadisticas inferenciales. Dado que, para las estadisticas
asistidas por este programa, los resultados de los diagramas y tablas se utilizaron en
la Prueba de evaluacion (Pérez, 2012).

2.6 Criterios éticos

En el presente trabajo se tomé en consideracion los principios éticos en relacion al
rigor cientifico como son: Credibilidad el cual refiere al incremento de la posibilidad
de producir resultados creibles, se puede alcanzar a través del compromiso del
investigador con el informante en el transcurso de la investigacion. ElI compromiso
trata de identificar los factores contextuales que inciden en los fendmenos de estudio.
El criterio de aplicabilidad que busca aplicar los hallazgos significados en otros
contextos donde se encuentren persona por experiencias semejantes. Su audibilidad
que es el criterio de rigor en merito a los hallazgos, el estudio sera audible cuando
otro investigador pueda seguir claramente “el camino” de direccion usado por el
investigador en el estudio, es decir otro investigador debe llegar a conclusiones
similares y comparables al estudio. Su confortabilidad el cual consiste tener en
cuenta la objetividad o neutralidad de la investigacion, garantiza que los hallazgos,
conclusiones y recomendaciones estén apoyados por los datos y que exista la
evidencia actual, al mismo tiempo se debe apoyar en la opinion de expertos Fuente

especificada no vélida.
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CAPITULO Ill. RESULTADOS

3.1  Desarrollo de la propuesta mejora logistica en Berdi Servicio Empresarial
S.A.C.

Berdi para crecer requiere de sus sub distribuidores, su éxito depende de ello por lo

que la propuesta se basa en los siguientes pilares:

1. Modelamiento de prondstico de inventario, 2. CRM (Gestion y administracion de
clientes), 3. Promocion de software libre gratuito para pymes ( control de
inventario, administracion, CRM) y 4. Incentivos por innovacion y liderazgo.

Esta propuesta se fundamenta en el desarrollo empresarial de los sub distribuidores,

no tanto en que compren mas, sino que ellos mejoren para que la gente en sus sectores

les consuma. Esto es de particular importancia porque el mercado se ha saturado de
vendedores de gas.

3.1.1 Resumen detallado de la propuesta

Figura 8
Esquema general de la propuesta.
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Fuente: Elaboracion del autor.
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3.1.2 PCR1,2,3 CRM (Gestion y administracion de clientes)

La propuesta de software de gestion de clientes se desarrollo invitando a los clientes

que deseen participar. Para ello se utilizé un software CRM gratuito Bitrix 24.

Figura 9
Software CRM gratuito Bitrix 24.

oy o Bitrix24©Contact center
Bitrix24 ©

Fuente: Elaboracion del autor.

Se visitd a los sub distribuidores (los mismos que para el diagndstico ya se habia
empatizado, y fortalecido los vinculos).

Se promociono el uso del software, se capacito sobre CRM, la atencion hace la
diferencia, todos venden gas, pero pocos atienden personalizado, a la segunda
compra, cuando llama el cliente el que le contesta deberé saber quién es “Sra., familia
XX, que gusto, le llevamos su balon”, esto porque el namero telefonico estd integrada
a la base de datos y el teléfono o celular.

Opciones de pago con tarjeta o celular, y se proyecta que lo pidan por aplicacion

El CRM, debe en los clientes “HACERLES SENTIR QUE LA EMPRESA LOS
CONOCE Y LOS ESTA ATENDIENDO?”, el repartidor desde la segunda compra le
dira sunombre “Sra. XX, s un gusto traerle su recambio, nos vemos el proximo mes,

le llamaremos.
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Los distribuidores participantes concordantes con la PCR 5 se les presentara y
entrenara en el uso de software, que en realidad es bien intuitivo. el mismo software
reconoce al cliente por su teléfono, direccion correo, lo ingresa a la base de datos,
automatiza y analiza su consumo, programa recordatorios, premios, y muchas

opciones de personalizacion.

Capacitacion:

La capacitacion fue en el local de la empresa, ellos son atendidos por el software y
es lo que tienen que hacer en su negocio.

A los participantes, se coordind los requisitos (hardware, internet, etc.).

Se coordino la fecha de instalacion y demostracién, donde se le hace ingresar y
funcionar al cliente, se le ensefia a ubicar los tutoriales y ayudas, y en ultimo caso la

asesoria de Berdi.
Protocolo de gestion de clientes:

Actualizacion de clientes

— Gracias por haber elegido Berdi (o sub distribuidor)

— Queremos conocerte mejor tu nombre.

— Cuando crees que sea tu préxima compra.

— Te gustaria que te llamemos para traerte tu recambio... y recogemos cuando se
acabe.

— Si lo compras en horario de 4 — 8 pm tienes un descuento.

Nuevo cliente

— Bienvenido a Berdi (sub contratista) nos alegra que contribuyas al desarrollo de
los negocios del vecindario.

— Queremos conocerte mejor tu nombre.

— Cuando crees que sea tu proxima compra.

— Te gustaria que te llamemos para traerte tu recambio... y recogemos cuando se

acabe.
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— Si lo compras en horario de 4 — 8 pm tienes un descuento.

Los datos se cargaran al software CRM y exportaran al gestor de inventario el mismo
que constantemente calculara lo que hay que pedir, el stock de seguridad, el lead

time. Este habito se promocionara a los sub distribuidores.

PCR 4, Promocion de software productividad de pymes (control de inventario,
administracion)

Dado que las empresas son pequefias y generalmente el propietario es un trabajador
mas, los clientes presentaron un gran descuido en su gestion: Facturacion, control de
inventarios, planificacion de tareas, contabilidad, entre otros por ello se promociono
el software gratuito especifico para negocios de gas, siendo una de las ventajas que

puede trabajar en cualquier computador.

Figura 10
Software de gestion de Pymes de gas.
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Fuente: Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

51




UNIVERSIDAD “PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA PARA
PRIVADA DEL NORTE INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA BERDI
SERVICIO EMPRESARIAL S.A.C, TRUJILLO 2020”

N

Figura 11
Detalle de software de gestion de gas.
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Fuente: Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Se promociono a los sub distribuidores, invitandoles a participar en la prueba piloto,
se les explico que aquellos que usen tendrian incentivos, de usarse, y sobre todo

incrementar ventas. La implementacion se hizo de acuerdo al cronograma en la tabla

9.
Tabla 9
Resumen de implementacién de promocidn de software productivo.
N°  Distrito  Distribuidores Febrero Abril Seguimiento
Octubre

1 Trujillo DT1 X X

2 DT2 X X

3 DT3 X X

4 DT4 X

5 DTS5 X

6  Salaverry DS1 X X

7 DS 2 X

8 DS 3 X

9 DS 4 X X
10 Moche DM 1 X

11 DM 2 X

12 Santiago de DSCh 1

chuco

13 Vird DV 1 X X
14 DV 2 X

15 DV 3 X X
16 DV 4 X X
17 Santa DS1 X X
18 DS 2 X X
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N°  Distrito  Distribuidores Febrero Abril Seguimiento
Octubre
19 DS 3 X "
20 Julcéan DJ1 X
Total F 6 13 15
% 30% 65% 75%

Fuente: Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 9 se aprecia la implementacion de la propuesta de promocién de software,
en febrero se incorporaron 6 distribuidores 30% del total, y en abril con los
participantes de febrero como muestra se incluyeron 13 (65%), sumando 95%. En
octubre se evalla si lo habian consolidado o integrado a su actividad empresarial,

encontrandose que 15 (75%) adopto el sistema.

3.1.4 PCR 5 Incentivos por innovacion y liderazgo.
La implementacion de tecnologias, supone una inversion y esfuerzo contra la zona
de confort de los sub distribuidores de gas, por lo que se requirié un plan de

incentivos como se detalla.

Tabla 10
Programa de incentivos por innovacion y liderazgo.

Asistencia a presentacion/demostracion
Se rifan 3 balones
Implementacion
Se rifan 3 balones
Logro de meta
por incremento de 25 balones 1 balén
por incremento de 50 balones 2 balones
Por cada 25 de aumento 1 balén
Si en 6 meses duplica sus pedidos 25% crédito a 15 dias
Envases a mitad de precio y con facilidades de pago

Fuente: Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Estos incentivos van ahumados al hecho para que para incrementar las ventas no hay
que esperar al cliente, sino hay que ir a buscarlo y competir con lo demas, lo que en
realidad requiere atencion dedicada, por otro lado gestionar el negocio también
necesita atencion dedicada. El cliente no podrad incrementar sus ventas si no usa

software y cambia sus modelos de negocio, de pasivo a crem y gestionar las tareas

53



UNIVERSIDAD “PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA PARA
PRIVADA DEL NORTE |INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA BERDI
SERVICIO EMPRESARIAL S.A.C, TRUJILLO 2020”

N

de gestion de su negocio, que en general no lo tiene tecnificado. Es necesario que
use herramientas informaticas, y se les suministra en las PCR 1,2,3, 4 y con estos

incentivos se espera incentiven su uso.

Figura 12:
Invitacién a participar en el programa

OIS TRIBUIDORA

Figura 13:
Instalacién de software en sub distribuidores

Fuente: Berdi Servicios empresariales S.A.C.
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Figura 14:
Capacitacion uso de Software CRM

Fuente: Berdi Servicios empresariales S.A.C.

Figura 15:
Capacitacion uso de Software productividad

Fuente: Berdi Servicios empresariales S.A.C.
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Tabla 11
Cantidad de balones con gas dados por premio en base a los logros.
Mes Bz;\)l'?enrssoen
Marzo 18
Abril 30
Mayo 74
Junio 75
Julio 90
Agosto 105
Setiembre 95
Octubre 100
Noviembre 101
Diciembre 99
Total 787

Fuente: Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

3.1.5 PCR 6 Modelamiento de prondstico de inventario
La empresa desarrollara un prondstico de inventario mas preciso, este se manejara
en dos grupos, el propio para venta directa en la empresa y esta vinculado a la
empresa. El otro inventario esta destinado a atender a los sub distribuidores y puntos
de venta, cuya demanda depende no de la empresa sino de los sub distribuidores. Sin
embargo, el software de gestion de inventario permite predecir las necesidades con
mas precision, gestion sus modelos avanzados de EOQ. Esto a su vez debe maximizar
el trabajo en la planta (ordenar, cargar descargar, distribuir) maximizando el trabajo
del personal.
Para los distribuidores, la gestién de inventario lo implementa con el software de
productividad, este no solo lo gestiona administrativa y financieramente, sino hace
la gestion de inventario.
Por parte de los clientes al instalar declaran su inventario y el software predice su
demanda, pero la idea es que el empresario se fije metas incrementables, y sobre todo
que presupueste sus ingresos y utilidades.
La gestion de inventario sigue el proceso de la pCR 4 donde se instala el software y

se ingresa el inventario, datos que se trasladan a la empresa Berdi y de acuerdo a sus
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pedidos se hace seguimiento a su inventario donde independientemente de lo que

haga el cliente, la empresa puede tener su EOQ de su demanda.

3.2  Impacto de la propuesta de mejora logistica en las ventas 2020.

3.2.1 Impacto en el incremento en ventas

Tabla 12
Promedio mensual de ventas 2018 - 2019 e impacto en las unidades vendidas por distribuidores segun
distrito.
L o Promedio Mensual Impacto
Distrito Distribuidores .
2018 2019 Unidades %
DT 1 575 857 282 49%
DT 2 914 1307 393 43%
Trujillo DT 3 547 738 191 35%
DT 4 995 1204 209 21%
DT5 958 1389 431 45%
DS1 147 207 60 41%
DS 2 225 299 74 33%
Salaverry
DS 3 121 166 45 37%
DS 4 104 127 23 22%
DM 1 90 116 26 29%
Moche
DM 2 94 128 34 36%
Santiago de DSCh 1 143 209 66 46%
chuco
DV 1 724 869 145 20%
Vird DV 2 542 802 260 48%
DV 3 550 820 270 49%
DV 4 771 1056 285 37%
DS1 747 979 232 31%
Santa DS 2 686 892 206 30%
DS 3 589 719 130 22%
Julcan DJ1 55 76 21 38%
Total mensual distribuidores o
(promedio) 9577 12960 3383 35%
Promedio mensual 478.85 648 169.15 35%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
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Figura 16:
Impacto en las unidades vendidas por distribuidores segln distrito..

Pt

2018 2019 impacto

Fuente: Tabla 12

En la tabla 12 se aprecia que en el distrito de Trujillo destaco el distribuidor 1
aumentando de 575 antes a un 857 después, con un impacto de 49% (282 unidades
vendidas); en el distrito de Salaverry destaco el distribuidor 1 aumentando de 147
antes a un 207 después, con un impacto de 41% (60 unidades vendidas); en el distrito
de Moche destacé el distribuidor 2 aumentando de 94 antes a un 128 después, con un
impacto de 36% (34 unidades vendidas); en el distrito de Santiago de chuco destaco
el distribuidor 1 aumentando de 143 antes a un 209 después, con un impacto de 46%
(66 unidades vendidas); en el distrito de Vird destacd los distribuidores 2 y 3
aumentando de 542, 550 antes a un 802, 820 después, con un impacto de 48%, 49%
(260, 270 unidades vendidas) respectivamente; en el distrito de Santa destacd los
distribuidores 1 y 2 aumentando de 747, 686 antes a un 979, 892 después, con un
impacto de 31%, 30% (232, 206 unidades vendidas) respectivamente; y finalmente
en el distrito de Julcan destacé el distribuidor 1 aumentando de 55 antes a un 76

después, con un impacto de 38% (21 unidades vendidas);

Tabla 13
Promedio mensual de ventas 2018 2019 e impacto en las unidades vendidas por puntos de venta
segun distrito.

Cantidad de 2018 2019
Distrito Puntos de Promedio Sub Total Promedio Sub Total
venta mensual mensual
Trujillo 5 42 210 54 270
Salaverry 4 60 240 86 344
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Moche 3 31 93 38 114
Total Mensual promedio puntos de venta 543 728

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 13 se aprecia que el promedio mensual se incrementd de 210 antes a un
270 después en el distrito de Trujillo, asimismo se incrementd de 240 antes a un 344
después en el distrito de Salaverry, y finalmente se increment6 de 93 antes a un 114
después en el distrito de Moche.

Tabla 14
Impacto en total unidades vendidas promedio mensual y anual.

Canal de ventas 2018 2019 Impacto
Unidades Unidades Unidades %
Ventas Sub Distribuidores 9,577 12,960 3,383 35%
Ventas Puntos de venta 543 728 185 34%
Ventas directa 1,500 1,425 7'5 -5%
Promedio mensual 11,620 15,113 3,493 30%
Total anual 139,440 181,356 41,916 30%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 14 se aprecia que las ventas sub distribuidores se increment6 de 9,577
unidades antes a un 12,960 unidades después, con un impacto de 35% (3,383
unidades); las ventas puntos de venta se increment6 de 543 unidades antes a un 728
unidades después, con un impacto de 34% (185 unidades); las ventas directa
disminuyo de 1,500 unidades antes a un 1,425 unidades después, con un impacto de
-5% (-75 unidades); el promedio mensual se incrementd de 11,620 unidades antes a
un 15,113 unidades después, con un impacto de 30% (3,493 unidades); y finalmente
el total anual se incrementd de 139,440 unidades antes a un 181,356 unidades

después, con un impacto de 30% (41,916 unidades).

59



UNIVERSIDAD

N

Figura 17:

Impacto en total unidades vendidas promedio mensual y anual.
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Fuente: Tabla 14

Resultados en la CR1: Irregularidad de la demanda de sub distribuidores

Indicador de causaraiz1 cv =

Tabla 15

Irregularidad de la demanda de los clientes de Berdi.

“PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTION LOGISTICA PARA
PRIVADA DEL NORTE |INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA BERDI

SERVICIO EMPRESARIAL S.A.C, TRUJILLO 2020”

1EL 356

201G

desviacion STD
promedio

41,916

imgsicio

2018 2019
Distrito Distribuidores . . Desv
Promedio  Desv Std CV  Promedio Std CVv
DT1 575 155 27.0% 610 43 7.0%
DT2 914 457 50.0% 1115 67 6.0%
Trujillo DT3 547 170 31.1% 678 68  10.0%
DT4 995 448 45.0% 1174 35 3.0%
DT5 958 402 42.0% 1063 43 4.0%
DS1 147 59 40.1% 187 13 7.0%
DS 2 225 70 31.1% 275 19 6.9%
Salaverry
DS 3 121 35 28.9% 129 5 3.9%
DS 4 104 40 38.5% 113 11 9.7%
DM 1 90 41 45.6% 93 8 8.6%
Moche
DM 2 94 45 47.9% 115 7.0%
Santiago de chuco DSCh1 143 72 50.3% 172 2.9%
DV 1 724 304 42.0% 876 26 3.0%
Vird DV 2 542 266 49.1% 667 33 4.9%
DV 3 550 198 36.0% 699 21 3.0%
DV 4 771 386 50.1% 995 30 3.0%
Santa DS1 747 157 21.0% 896 36 4.0%
DS 2 686 178 25.9% 775 39 5.0%
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2018 2019
Distrito Distribuidores . . Desv
Promedio Desv Std CV  Promedio Std CcvVv
DS 3 589 295 50.1% 601 48 8.0%
Julcan DJ1 55 23 41.8% 61 5 8.2%
Promedio 478.85 190.05 39.7% 564.7 28.15 5.0%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 15 se aprecia el impacto en el coeficiente de variacion de los sub

distribuidores (variabilidad de sus pedidos).

Figura 18:
Impacto en irregularidad de la demanda de los clientes de Berdi..

1
i}

215 9 impacta

Fuente: Tabla 15

Impacto en el coeficiente de variacion de la propuesta

Tabla 16
Impacto en el promedio de coeficiente de variacién de ventas a los clientes.

Afo Cv
2018 39.7%
2019 5.0%

Impacto -34.7%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
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En la tabla 16 se resume el impacto en el indicador de la causa raiz 1, la variabilidad

de los pedidos se redujo en un 34.7%, oscilando en solo un 5%

Impacto en % de clientes registrados

Tabla 17
Impacto en % de clientes registrados.

Meses con registro IMPACTO

N° Distrito Distrib 2018 2019 C"emf;‘gci‘s)t”rgg;“a”da &
1 Trujillo DT1 4 12 8 67%
2 DT2 4 8 4 33%
3 DT3 9 12 3 25%
4 DT4 7 11 4 33%
5 DT5 3 7 4 33%
6 Salaverry DS1 4 9 5 42%
7 DS 2 6 11 5 42%
8 DS 3 4 12 8 67%
9 DS 4 4 8 4 33%
10 Moche DM 1 3 9 6 50%
11 DM 2 5 12 7 58%
L Sl O 4 e
13 Vird DV 1 3 8 5 42%
14 DV 2 2 10 8 67%
15 DV 3 0 7 7 58%
16 DV 4 3 8 5 42%
17 Santa DS1 3 6 50%
18 DS 2 4 7 3 25%
19 DS 3 2 12 10 83%
20 Julcéan DJ1 1 10 9 75%

Promedio mensual 3.6 9.45 5.85 49%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 17 se aprecia que durante el afio 2018 en promedio solo se registré la
demanda durante 3.6 meses, lo que hacia dificil hacer seguimiento a la productividad
de los clientes. En el afio 2019 se hizo seguimiento en promedio 9.45 meses el

registro de demanda de clientes y su seguimiento se incremento en 49%.
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Figura 19:
Impacto en % de clientes registrados..
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Fuente: Tabla 17

Impacto en % clientes estrategia de ventas

Tabla 18
Impacto en clientes con estrategia de ventas.

N° Distrito Distribuidores 2018 2019
1 DT1 1 1
2 DT2 1 1
3 Trujillo DT3 0 1
4 DT4 0 1
5 DTS5 0 1
6 DS1 0 1
7 DS 2 0 1

Salaverry
8 DS 3 0 0
9 DS 4 0 1
10 DM 1 0 0
Moche

11 DM 2 0 1
12 Santiago de chuco DSCh 1 0 1
13 DV 1 0 1
14 L DV 2 0 1

VirQ

15 DV 3 0 1
16 DV 4 0 1
17 DS1 0 1
18 Santa DS 2 0 0
19 DS 3 0 1
20 Julcan DJ1 0 0
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Total clientes con estrategia de ventas F 2 16
% 10% 80%

Impacto 70%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 18 se aprecia que durante el 2018 solo 2 clientes se pueden considerar que
tenian estrategia de ventas y defensa de participacion del mercado, lo que era
negativo para Berdi, pues sus ventas eran fluctuantes. En el afio 2019 16 clientes
tenian estrategias de ventas y defensa de su participacion en el mercado, es decir de
un 10% de clientes con estrategia de ventas en 2019 se paso a un 80% de clientes con

estrategia de ventas. Es decir se incremento6 en un 70%.

Figura 20:
Impacto en clientes con estrategia de ventas
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Fuente: Tabla 18

Impacto en % Distribuidores con plan estratégico
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Tabla 19
Impacto en % distribuidores con plan estratégico.

NG Distrito . Meses con registro
Distribuidores
2018 2019

1 Trujillo DT1 1 1
2 DT2 0 1
3 DT3 0 1
4 DT4 0 1
5 DT5 0 1
6 Salaverry DS1 0 1
7 DS 2 0 1
8 DS 3 0 0
9 DS 4 0 1
10 Moche DM 1 0 0
11 DM 2 0 1
12 Santiago de chuco DSCh 1 0 1
13 VirQ DV 1 0 1
14 DV 2 0 0
15 DV 3 0 0
16 DV 4 0 1
17 Santa DS1 0 1
18 DS 2 0 0
19 DS 3 0 1
20 Julcén DJ1 0 0

Total clientes con estrategia de ventas F 1 14

% 5% 70%
Impacto 65%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 19 se puede apreciar que durante el afio 2018, solo 1 cliente tenia plan
estratégico y le hacia seguimiento, para el afio 2019 14 clientes de 20 tenia plan

estratégico y hacian seguimiento es decir un 70%, con un incremento el 65%.

Impacto en Promedio Ratio de rotacion de inventario sub distribuidores
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Tabla 20
Impacto en el nivel de rotacion de inventario de los clientes.
N Distrito Distribuidores 2018 2019
1 DT1 37% 71%
2 DT2 18% 60%
3 Trujillo DT3 15% 67%
4 DT4 27% 80%
5 DT5 39% 78%
6 DS1 38% 66%
7 DS 2 37% 63%
Salaverry
8 DS 3 30% 63%
9 DS 4 10% 73%
10 DM 1 32% 60%
11 Moche DM 2 19% 60%
12 Santiago de chuco DSCh 1 35% 72%
13 DV1 38% 70%
14 ., DV 2 26% 55%
15 vird DV 3 20% 52%
16 DV 4 12% 55%
17 DS1 13% 79%
18 Santa DS?2 19% 72%
19 DS 3 39% 71%
20 Julcan DJ1 16% 73%
Total clientes con estrategia de ventas F 26% 67%
%
Impacto 41%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 20 se aprecia que durante el 2018 el promedio de rotacién de inventario
de los clientes era del 26%, para el afio 2019, su nivel de rotacion se increment6 en
41% lo que ratifica su planeamiento estratégico, el seguimiento y su plan estratégico,

siendo provechoso para ellos y para Berdi.
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Figura 21:
Impacto en el nivel de rotacion de inventario de los clientes.
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Fuente: Tabla 20

Impacto en Ratio de rotacion de la empresa

Tabla 21
Impacto en el nivel de rotacién en Berdi.

0,
Al ption
2018 95%
2019 80%
Impacto 15%

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Figura 22
Impacto en el nivel de rotacion en Berdi.
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Fuente: Tabla 21.
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En la tabla 21 se parecia que el nivel de rotacion en el afio 28% era del 95%, lo cual
era dafiino porque producia los quiebres de stock, si bien es cierto, es bueno una alta
rotacion de inventario, demasiado expone a las rupturas de inventario y calidad de
servicio. En el afio 2019 la rotacion de inventario fue del 20%, lo cual permitio
atender todas las demandas y atender adecuadamente a los clientes y maximizar la

productividad logistica.
3.2.2 Validar econémicamente la propuesta

Perdidas por causas raiz 1 Altos costos administrativos y logisticos

CR 1 Altos costos administrativos y logisticos

La empresa Berdi estima en promedio su utilidad bruta por balén en 4.00 soles, el
costo promedio de un empleado es de S/. 11.9 hH (hora hombre) su costo en planilla
es de S/1923 (Anexo 4) lo que significa que para pagarle se deben vender al mes 481
balones de gas. Como los clientes son negocios, el proceso unitario es atencion de
pedido, donde el cliente pide una determinada cantidad de balones, se tramita el pago
y se despacha la unidad para su entrega, canjeando los balones con gas por los balones
vacios.

En este aspecto interviene personal administrativo, de planta, de almacén y
transporte. Los pedidos pequefios derivan en tiempo perdido del personal de ventas
y contabilidad, alto costo de transporte cuando la unidad va a menos del 80% de su
capacidad, pues es tiempo de la unidad, del chofer, del ayudante y se da el caso que
retrasa otros pedidos. Por otro lado, la irregularidad de pedidos, deriva en falta de
pronostico de demanda, lo que lleva a quiebre de stock y demora o perdida de
atencion a otros clientes. No hay que olvidar que la razon de ser de todo el personal
de la empresa es vender a través de pedidos, otra razon no tiene, y el negocio y

personal se disefi0 para una determinada capacidad operativa.
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Tabla 22
Monetizacion causa raiz 1.

Area PU Cantidad Sub total

Hh S/.
Finanzas 11.29 74.5 841.1
Ventas 11.29 65.0 733.9
Pedidos 11.29 54.8 618.5
Almacén 11.29 23.2 262.1
Transporte 11.29 102.5 1,157.2
Total 3,612.8

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
Nota: Calculado anualmente en base a balance estados financieros.

CR 2. Sub distribuidores sin conocimiento de mercado

CR 3 Falta de estrategia de ventas en SC

Las causas raiz 2 y 3 estan vinculadas a la venta pasiva del sub distribuidor, él no es
proactivo ni hace un seguimiento del mercado, ni de sus clientes, carece de estrategia
para vender, en realidad casi todo depende de la suerte, mientras que otros
proveedores aunque no sean tan agresivos se enfocan més en lealtad al cliente. Esto
hace que muchas veces sus pedidos sean pequefios, pero hay que atenderlo,
retrasando la entrega de otros pedidos, y muchas veces estos se cancelan por demora
los sub distribuidores optan por otra opcion. Es importante entender que la marca
influye poco en el consumidor de segmentos b, c, lo que importa es la rapidez y

duracion.

Tabla 23
Monetizacion por perdidas por causa raiz 2y 3.

< Hora de Retraso Cantidad
Area unidad mévil Hh Sub total
Indisponibilidad 60.8 95.2 5,789.0
de unidad
Total 5,789.0

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
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CR 4 Falta de software de gestion en sub distribuidores

Los sub distribuidores son empresas pequefias, autoempleos colectivos (con el
propietario como lider), como mencionamos para mantener un empleado necesita
una venta considerable, por lo que el propietario opta por repartir el y disminuir los
costos de personal, esto trae como consecuencia que no gestione su negocio (sus
clientes, su venta diaria, sus gastos, pedidos, etc.), tampoco es una opcion contratar
personal pues no lo justifica, en particular para aspectos administrativos. Y esto es
por falta de uso de tecnologia, la tecnologia puede integrar la gestion de su empresa,
la atencidn al cliente y la gestion de clientes, lo que daria gran productividad al cliente
y maximizaria a su empleado de reparto. Las ventas no van a crecer si es que el cliente
no crece y si esta va estar haciendo entregas. Es por ello que la falta de software hace

poco productivos a los clientes, es una opcidn a contratar personal.

Tabla 24
Monetizacién por perdidas por no alcanzar tamafio de pedido 6ptimo.

Area PU Cantidad Hh Sub total
Finanzas 11.29 42.5 479.8
Ventas 11.29 77.0 869.6
Pedidos 11.29 49.0 553.4
Almacén 11.29 325 366.6
Transporte 11.29 177.5 2,004.0
Total 4,273.4

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

CR 5 Falta Incentivos por innovacion y liderazgo.

Relacionado a la causa anterior, la poca venta determina que los clientes hagan
pedidos recurrentes o imprevistos (tipicamente lo idéneo es que se haga un pedido
significativo periddico, por ejemplo a la semana), hacen pedidos interdiarios (de
pequefas cantidades), o dejan de pedir un periodo y piden después continuamente
en pequefas cantidades (menor de 50 balones), esto se debe a un cierto conformismo,
impotencia ante los costos laborales (porque dedicarse a marketing y gestionar el
negocio significa dejar de repartir y contratar otro empleado), impotencia a la falta
de habilidades empresariales, muchos solo entiende comprar — vender — ganar, no
saben estructurar un negocio, tienen pocas o nulas habilidades computacionales para

usar software, lo que lleva a una brecha cognitiva que los mantiene en el
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conformismo. Esto lleva a multiples micro pedidos que hacen ineficiente el reparto
gue consta de camion, chofer, ayudante , costos de inventario ante su imprevisibilidad

entre otros que se detallan.

Tabla 25
Monetizacion de causa raiz 5.
Precio .
Area unitario Cantidad Sub total
Almacén quiebre Stk (*) 2000 4.6 9,228.0
Sobre ruta (**) s 241 30.0 7,230.0
Total 16,458.0

(*) Promedio mensual (perdida de pedido de 50 balones promedio por retraso)

(**) Sobre costo por demora en micro pedidos exceso de tiempo de uso de unidad lo que la hace
ineficiente

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

CR 6: Falta de pronostico de inventario en empresa y clientes

Siguiendo con la problemética de las causas raiz anteriores, los clientes no planifican
sus ventas, ni tienen planificacion de su inventario, una actitud deseada seria
mantener su inventario en 200 balones semanales y hacer ese pedido cada semana,
y preocuparse de mantener ese nivel de ventas. Las ventas no es una cuestion de azar,
es una cuestion de gestion para mantener su nivel. Cuando el cliente no tiene
pronostico de ventas (porque su gestion de ventas y de su negocio es pobre) las ventas
y por tanto su inventario depende de lo depare el dia. Esto trae como consecuencias
sobrecostos por falta de productividad de inventario, dificultad de pronostico, e
improductividad de las personas de almacén y actividades relacionadas a la recepcion
y despacho de gas.

Tabla 26
Monetizacion causa raiz 6.

Area PreC'(.) Cantidad Sub total
unitario
Horas no utilizadas 11.29 150.0 1,693.5
Déficit de envases (*) mensual 462.5 462.5
Total 2,156.0

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
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Tabla 27
Resumen de perdidas por causas raiz.

CR Concepto S/.
CR1 Falta de Gestion y administracion de clientes -3,612.80
CR2.CR3 S;kr)a?;;tigkggc\j/(;izsslgncggommlento de mercado y Falta de 5,789
CR4 Falta de software de gestion en sub distribuidores -4,273
CR5 Falta Incentivos por innovacion y liderazgo. -16,458
CR6 Falta de prondstico de inventario en empresa y clientes -2156
Total -32,288.80

Fuente: Estimaciones area de contabilidad Berdi.

En la tabla 27 se aprecia que las perdidas por causas raiz en el afio 2018 era de S/.

32, 288.8, de acuerdo a las estimaciones del departamento contable de la empresa.

Costos de inversion detallado de las propuestas para las causas raiz

implementadas

Inversion detallada de causas raices 1,2, 3.

Tabla 28
Costo de propuestas 1,2, 3.

Implementacion CRM en la empresa 6500
Compra de software para la compafiia (para los clientes es

ot . 1008
la version gratuita)
mejoras en sistema de computo 1980
Hardware movil para personal 2845
Capacitacion personal de Berdi y asesoria 667
Aplicacion CRM en distribuidores 1800
Motivacion, e invitacion 540
Evento de presentacion 323.4
Campafia de instalacion de software y capacitacién al
- 936.6
cliente (horas extra de personal o personal contratado
Total Costo de propuestas 1,2, 3 8300

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Inversion detallada de causa raiz 4
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Tabla 29
Costo de propuesta 4.

Implementacién CRM en la empresa 3600
Compra de software para la compafiia (para los clientes es 1008
la versidn gratuita)
Capacitacion personal de Berdi y asesoria 2592

Aplicacion CRM en distribuidores 2500
Motivacion, e invitacion 540
Evento de presentacion 323.4
Campafia de instalacion de software y capacitacion al

- 1636.6
cliente (horas extra de personal o personal contratado

Total Costo de propuesta 4 6100

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Inversion detallada de causas raices 5
Los incentivos por innovacion y liderazgo sumaron S/. 26,000, en balones de premio,
sin embargo, este costo se trasladara a los costos de venta, pues continuara

indefinidamente, sin embargo, este afio a diciembre 2020 se lo tomo como costo.

Inversion detallada de causas raiz 6

Se requirio personal dedicado a absolver consulta y retroalimentar a los clientes en
el uso de CRM vy software de productividad e inventario, aspectos que no puede
hacerlo el personal o tenia que hacerlo como horas extra, pues el personal en su
horario de trabajo debe hacer sus tareas propias de su funcion, por lo que se tuvo que
gastar en horas extra, en particular para seguimiento de clientes, pues muchos de

estos eran reacios a usar la computadora.
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Tabla 30
Costos de propuestas 6.

Sub
Total

hH 28.04 124.8 3500

Descripcion Unidad hHS/. Cantidad

Asesoria en manejo de inventario y
gestion para los clientes

Evaluacion y monitoreo de la propuesta hH 28.04 89.2 2500

Total 6000

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Resumen de las inversiones en propuestas para causas raices

Tabla 31
Costo de la propuesta.

Propuesta Costo S/.
Propuestas 1,2, 3. 8300
propuesta 4 6100
propuesta 5 26000
Propuesta 6 6000
Total costo de propuestas 46,400

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 31 se aprecia que la Implementacion de CRM cost6 S/. 8,300, el Software
de pronostico de inventario costd S/. 6,100, y la Campafia promocion de control de

inventario PYMES cost6 S/. 32,000, finalmente la propuesta costd S/. 46,400.

Beneficio de las propuestas

Tabla 32
Incremento de utilidad por unidades vendidas.

Canal de ventas 2018 2019 Impacto
Unidades Unidades Unidades
Total anual 139,440 181,356 41,916
Utilidad promedio por unidad S/. 35 S/l. 35
Promedio utilidad anual S/. 488,040.0 S/. 634,746.0 S/.146,706.0

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.
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En la tabla 32 se aprecia que el promedio de utilidad por unidad se incremento de S/.
488,040.0 antes a un S/. 634,746.0 después, con un impacto de S/. 146,706.0.

Anélisis econdmico de la propuesta
Caélculo de COK

COK = Rf +B(Rm — Rf) +Riesgo Pais

Rf = 2.45%, Para establecer el Rf estamos considerando los rendimientos esperados de los
bonos del tesoro de EE. UU, el cual en la publicacion de la columna de
economia en el Diario el Comercio mencionan un rendimiento del 2.45%,
porcentaje que se tomara para ambas empresas. (Redaccion Economia, 2019)

Rm = 13.90% Por otro lado, el Rm se determinard segun el sector, donde “C” pertenece
energia obteniendo un 13.90% (S&P Total Market Index, 2019)
B=116 El Beta como anteriormente se menciono lo obtendremos de la
informacion brindada por (Stern Nyu, 2019)
Riesgo pais 2019, porcentaje que seré& considerado para ambas empresas, un 1.13% segln
1.13 informe de JP Morgan. (Redaccion Gestidn, 2019)

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

COK = 2.45+ 1.16(13.9 -2.45)+ 1.13
COK = 16.862

FLUJO DE CAJA DE PROYECTO

Tabla 33
Flujo de caja de proyecto.

0 2019 2020 2021 2022 2023
inversion - 46,400
Saldos 76734 76734 76734 76734 76734
flujodecaja - 46,400 76,734 76,734 76,734 76,734 76,734

Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

Tabla 34
Indicadores de evaluacion financiera de proyecto (Tasa = COK = 17%).

VAN S/.105,256.66
TIR 164%
B/C 2.27
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Fuente: Berdi Servicio Empresarial SAC.

En la tabla 34 se aprecia que Berdi Servicio Empresarial S.A.C. obtuvo un VAN de
S/.105,256.66, asimismo un TIR de 164 % y un B/c de 2.27. un VAN de
S/.105,256.66

La razon del alto TIR es que “no es el TIR de la empresa, ni del negocio” es solo de
la inversién en el cambio de mejora de proceso, no es maquinaria ni activos
convertibles, son activos que incrementan la productividad y procesos. Por otro lado
el monto de inversion es pequefio, normalmente deberia pagarse en 1 afio, dado que
se considera 5 afios (exigido) esos flujos positivos durante los afios 2 a 5) son

excedentes a un horizonte de 5 afos.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1 Discusién

Nuestros resultados encontraron la venta de los sub distribuidores es 9577 balones
frente a 1500 balones que vende directamente la empresa, siendo una necesidad que
sean los sub distribuidores los que incrementen sus ventas, condicion necesaria para
la expansion geografica.

Si estos resultados guardan paralelo con los hallados por Cano et al. (2015) en quien
sefala la relacion entre las ventas y la logistica es importante tener en cuenta que las
ventas no es el negocio distribuidor logistico, las ventas generalmente lo hace el
detallista; la logistica del distribuidor logistico es el que se encarga de llevar la
mercaderia para que venda el vendedor detallista, en el caso de la empresa Berdi
Servicio Empresarial en estudio td consta de 2 partes una que es la venta directa qué
esta limitada geogréaficamente pues llega el punto en que distribuira directamente ya
no es econdmicamente posible para el comprador, por el contrario los puntos de
venta o sub distribuidores, permiten ampliar el area de mercado pues ellos si es
economicamente viable qué repartan en los diferentes areas geograficas de esta
manera la venta esta vinculada a la rapidez logistica de atender a los puntos de venta;
pero, es fundamentalmente la actividad del vendedor, él que va a determinar el nivel
de ventas y los requerimientos logisticos, l6gicamente a mayor venta menores seran
los costos logisticos, y, menor venta mayores seran los costos logisticos; el costo
logistico es un costo fijo por lo que, se diluye mientras mayor sea la cantidad de
producto distribuido, pero, esto va a depender esencialmente del vendedor, por lo que
potencia las venta de los sub distribuidores s y su desempefio en cobertura de
mercado es la mejor solucién.

Castillo (2015) oportunamente sefiala qué es natural, elemental y obvio qué mientras
mas se transporte y mas valor tenga, menor va a ser el costo logistico; de igual manera
mientras menos tiempos permanezca la mercaderia como inventario y, mayor
rotacion tenga, mayor va a ser la rentabilidad del capital, pues la ganancia depende

de su rotacion mas no de la posicion ni del almacenamiento.
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Sobre el andlisis de desempefio logistico, se encontrd problemas que producen las
quiebras de stock como son: la ausencia un pronostico de inventario, la falta de
constancia en sus pedidos de los clientes, se hace los pedidos con retraso lo que
retrasa el lead time lo que produce que no se pueda abastecer con el pedido completo,
se atiendo partes del pedido lo que pierde posicionamiento en los sub distribuidores,
falta de estudio adecuado de financiamiento en procesamiento y distribucion, estos
son causantes del bajo nivel de ventas, sobre todo en sus distribuidores y puntos de
ventas. Estos resultados convergen con los hallados por Delgado (2015), gquien
sefiala en su propuesta de mejora que, para tener resultados es la prevision la
planificacion; pero, cémo es que la empresa puede planificar, para ello tiene que usar
las herramientas estadisticas para las tendencias y mas que todo lo que logistica se
Ilama modelo predictivo de inventario o prediccion de la demanda. En base a esta
prevision se puede tener el inventario adecuado planificar los recursos de transporte
optimizados para su mayor eficiencia produccién en el caso de no tener esta
prediccidn se presentan situaciones fortuitas que producen incidentes qué puede
reducir la rentabilidad hilos y alterar significativamente los costos logisticos y de
cadena de suministros y esto puede ser muy frecuente en particular en determinadas
zonas cuya demanda puede variar y aunque en términos generales la demanda se
mantiene los costos de distribucion si cambian drasticamente la adecuada
planificacién y sobre todo las adecuadas herramientas informatizadas el uso de
modernas tecnologias permite reducir drasticamente estas incertidumbres de tal
manera que las diferentes alteraciones se puede corregir rapidamente y mantener la
productividad de los recursos cosa que no es posible si se tiene tecnologia inadecuada
e informacién inadecuada lo mas importante en la actualidad es tener sistemas en
tiempo real de tal manera que la respuesta puede ser inmediata y de esta manera tener
mayor competitividad.

Tras el diagnostico se desarroll6 una propuesta de mejora basada en 4 ejes: 1)
Modelamiento de pronostico de inventario, 2) CRM (Gestion y administracion de
clientes), 3. Promocion de software libre gratuito para pymes (control de inventario,
administracién, CRM) y 4) Incentivos por innovacién y liderazgo. Estos resultados

convergen con los hallados por Chavez (2018), que sefiala que la gestion logistica y
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la rentabilidad que su vez depende de las ventas es una relacion de simbiosis es decir
no es necesario qué cliente llegue a nosotros si N0 nosotros tenemos que conocer al
cliente inclusive aunque €él no se conozca para ello en la actualidad igual que Amazon
Google a partir del anélisis de sus pedidos y de su comportamiento junto con otros
datos nosotros podemos atenderlo més eficientemente inclusive acercarnos a él y
hacerlo crecer esta personalizacion requiere de herramientas iddéneas como es
software CRM el mismo que permite analizar el cliente poner semaforos ver los
clientes prometedores y de esta manera establecer mejores relaciones y mejores
negocios con estos clientes Asimismo también se puede analizar el desempefio
geogréfico o diferentes formas de segmentacion de tal manera que le generamos
mayor valor y podemos desplazar a los competidores por ejemplo clientes que tienen
un récord de venta puntualidad de pago se les puede dar una linea de credito e
impulsar que vendan mas clientes que tienen dificultades se los puede dejar para la
competencia un aspecto importante que permite el software CRM y sobre todo
gestionar las ventas y las herramientas de prondstico de demanda es que nos van a
permitir filtrar la calidad del mercado obviamente no se trata detener los todos los
puntos de venta se trata de tener los mejores puntos de venta los que generan a su vez
mayor rentabilidad y algo muy preciado en los negocios que es confiabilidad y
certidumbre los puntos de venta débiles por diferentes motivos entre ellos la gestion

de los propietarios se los puede dejar a la competencia.

En esta linea de ideas Hoyos (2017), destaca que la venta y en particular la venta que
implica logistica es una venta tipo Business to Business lo que lleva a que un negocio
depende del otro esto es muy importante porque no se trata y atender una necesidad
de un cliente se trata de 2 personas que quieren ganar mas y por ello se pueden aliar
para tener mejor resultado l6gicamente esto depende de la calidad y confiabilidad de
los negocios coma en nuestra investigacion puede ser que un distribuidor quiero
comprar toda la urbanizacion y quiere destruir su competencia practicamente
aseguraria todo ese mercado para nosotros por lo que vale la pena dale un trato

diferencial y hacer estrategias para ello.
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Tavara (2014), en esta linea de ideas sefiala que es importante la mejora de la calidad
de los socios en el sentido de que un negocio Business to Business requiere de que
ambas partes tengan lo mejor de la gerencia de las estrategias y que tengan una vision
comun ya que existe un ecosistema entre la mediana empresa y la pequefia que es la
que lo surte, muchas veces los pequefios negocios carecen de estrategias y de
metodologias que los negocios grandes y esta en ponderacion de capacidad gerencial
es la que hace la diferencia esto no es novedad pues grandes empresas Tristan
capacitacion a sus empresas clientes a fin de que ésta se desarrollen y sean mejores
clientes crezcan y a la vez crezcan ellos como clientes un caso tipico es maestro
Sodimac Promart que brindan cursos a todos los técnico de diferentes especialidades
inclusive a la gente comin de cémo desarrollar ceramica desarrollar carpinteria
etcétera como los bancos y el sector financiero capacitan a sus empleados Hogan
ayuda a fin de que crezcan y sean mayores clientes mi investigacion nosotros
consideramos esto una gran solucién y muchos participaron y lograron incrementar
sus ventas es importante tener en cuenta entonces que cuando los clientes son
negocios o sea no es una relacion negros usuario final sino gran empresa hay empresa
pequefia mas conocida como Business to Business la capacidad del gerente para
hacer crecer su negocio es el potencial de nuestro negocio de nuestros clientes y es

lo que tenemos que apoyar.

El impacto en los sub distribuidores fue un incremento del 34% en las utilidades, los
puntos de venta incrementaron 34% sus utilidades, y el promedio de utilidades se
incremento en 30%. Por otro lado los ingresos gracias a la propuesta tuvieron una
relacion de 1.73, un VAN.

4.2 Conclusiones

Se diagnostico la situacion actual de ventas en Berdi Servicio Empresarial S.A.C.
2019, que la venta de los sub distribuidores es 9577 balones frente a 1500 balones
que vende directamente la empresa, por otro lado, estos promedios presentaban

disminucion en los ultimos 3 afios lo que producia perdidas por S/.32,288.
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Se realiz6 una mejora logistica en Berdi Servicio Empresarial S.A.C., la cual
consistio en el desarrollo de un modelo de prondstico de inventario, el desarrollo de
un sistema CRM y la promocién al liderazgo de ventas en los puntos de ventas.

Se evalu6 econdémica y financieramente el impacto de la propuesta de mejora
logistica en las ventas 2020. la misma que requirio una inversion de S/. 46,400 y
presentaba un VAN de S/.105,256.66, un TIR sobre la inversion de 164% y una
relacion B/C = 2.27.

Respecto al objetivo general de determinar el impacto de una propuesta de
digitalizacion logistica en el incremento de ventas en Berdi Servicio Empresarial
S.A.C. las ventas se incrementaron en 41,916 unidades con un incremento de utilidad
de S/. 146,700, esto se debid a que la propuesta redujo significativamente las causas

raiz del bajo nivel de ventas.
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Anexo 01: Matriz de consistencia

ANEXOS

Propuesta de mejora logistica en el nivel de ventas de Berdi Servicio Empresarial S.A.C.

Problema

Objetivo

Hipotesis

Variables

Dimensiones

Indicador

Escala

¢Cudl es el impacto de una

propuesta de mejora

logistica en el incremento

de ventas en Berdi
Servicio Empresarial
SAC. ?

General:

Determinar el impacto de una
propuesta de mejora logistica en
el incremento de ventas en
Berdi Servicio Empresarial
S.AC.

Especificos:

- Describir el nivel de ventas en
Berdi Servicio Empresarial
S.A.C. 2018

- Describir el desempefio
logistico en Berdi Servicio
Empresarial S.A.C.

- Desarrollar un a propuesta de
digitalizacion logistica en
Berdi Servicio Empresarial
S.A.C.

- Determinar el incremento en
ventas después de la propuesta
de digitalizacidn logistica 2019

Una propuesta de
mejora logistica
incrementa las ventas
en Berdi Servicio
Empresarial S.A.C.

Propuesta de mejora Logistica

Software especializado
Tecnologia cloud

Gestidn en tiempo
real

Acceso desde
cualquier lugar
Acceso a clientes,
personal, gerencia
Procesamiento en
tiempo real

Redistribucién de rutas

Optimizacion de
rutas de consta y de
penetracién en la
sierra

Gestion de logistica en
tiempo real con software de
georreferencia Google
Maps cooordinate (de pago)

Entrega de
combustible y
recojo de balones en
tiempo eral

Pedidos a planta o
programacion de
pedios en tiempo
real
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- Validar econ6micamente la ., Maximizacion de
Integracion -
propuesta. . uso de unidades de
georreferenciada Google transporte
mapa cooordinate (de pago) P
Integracion con Reduccion de costos
geomarketing Google s de transporte
Maps cooordinate (de pago) | Analisis de mercado
pro
Ventas totales Nivel de venta total
c;“n; Nivel de costo de
] ventas
o Costo de ventas Nivel de gastos de
= ventas
() -
> Ventas sectoriales N|ve_l d? ventas
provinciales
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Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Distribuidores

Trujillo

DT1

DT2

DT3

DT4

DT5

Salaverry

DS1

DS 2

DS3

DS 4

Moche

DM 1

DM 2

Santiago de chuco

DSCh1

Vird

DVv1

DV 2

DV 3

DV 4

Santa

DS1

DS2

DS3

Julcan

DJ1
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Julio

Agosto

Setiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Distribuidores

2

3

2

3

2

3

2

3

Trujillo

DT1

DT2

DT3

DT4

DT5

Salaverry

DS1

DS2

DS3

DS 4

Moche

DM 1

DM 2

Santiago de chuco

DSCh1

Vird

DV 1

DV 2

DV 3

DV 4

Santa

DS1

DS 2

DS3

Julcén

DJ1
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Establecimiento Distrito/zona

DT1 Trujillo Urb. El bosque
DT2 Trujillo Villa del contador
DT3 Trujillo Urb. Razuri
DT4 Trujillo Urb. Casuarinas
DT5 Trujillo El bosque
DS1 Salaverry Cercado
DS 2 Salaverry Miguel Grau
DS3 Salaverry Miramar
DS 4 Salaverry Villa Marina
DM 1 Moche Alto Moche
DM 2 Moche Las Delicias

DSCh1 Santiago de chuco
DV 1 VirG Puente Viru
DV 2 Virl Santa Elena
DV 3 Vird Ciudad de Dios
DV 4 Vird Chao
DS1 Santa Tambo Real
DS 2 Santa
DS 3 Santa Tambo real
DJ1 Julcén
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Anexo 03: Encuesta Entrevista

¢ Cual considera Ud., que es la principal problema de las ventas en su sector y en particular

en su empresa?.

Un principal problema es la salud empresarial de los clientes, que estos se mantengan y
compitan. Pues estos son afectados por la competencia “esporadica” pero “permanente”
lo cual baja su salud empresarial, es decir no mantienen su mercado o pierden
significativamente, a medida que la salud empresarial del distribuidor o punto de venta
disminuye se pierde el cliente o se encarece para nosotros el costo de ventas.

Dado que las ventas dependen de los distribuidores ¢cual es su vision para crecer en
puntos de venta y en volumen de ventas por distribuidor?.

No se trata de darles menores precios, ni de que vendan mas barato, el precio y los
margenes son estandares, es un problema de gestion y cultura empresarial de los
distribuidores, de como se organizan y sobre todo su estrategia no de ventas, sino de
marketing, es decir, conocer a su cliente y fidelizarlo ya que el beneficio y la utilidad esta
en su zona geografica. El crecimiento de estos, una adecuada presencia local “disuade”
el ingreso en la zona de esos “indeseables” nuevos competidores, que buscan oportunidad
de negocio. Pero esto, es decision del sub distribuidor o punto de ventas.

Ante esta situacion ¢cual seria el escenario deseable para mejorar el potencial del punto
de ventas?.

Pregunta interesante, potenciar al duefio (generalmente son empresas familiares o
pequefias) y hacerles ver que es importante invertir en marketing tipo CMR, antes que
estar buscando precio barato, reduciendo precios, y tener presencia o imagen corporativa
local. Es decir, convertirse en el lider de su sector, por ejemplo en Las Delicias, que sean
reconocidos y tengan un efecto disuasivo a nuevos competidores.

¢Qué seria su ideal que deberia tener el punto de venta, a fin de mantenerse y crecer en

ventas?.

Como le mencionaba, gestionar las relaciones con los clientes, los distribuidores estan
esperando que los llamen y les compren, el trato personalizado, el gas tiene un consumo

constante, ya se puede mediante software tener a toda la poblacion y estudiarla, ofrecerles
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el gas el dia que se les acaba, personalizar el trato. ¢ Qué hace que escojan un restaurante
por otro que cobra mas caro?, es el trato, la atencion, la imagen corporativa. No se
pretende que sea una corporacion grande, pero si, tener su personalidad de negocio y
liderazgo en su zona, por ello debe conocer sus clientes, cuantos son, cuantos deberian
comprarle, como les gusta ser atendido. Esto le lleva a proveer sus existencias, tener
ventas mas constantes, fidelizar el cliente. Esta probado que la lealtad del cliente lleva a
crecimiento en clientes y compras.

En este sentido, seria bueno que se tecnifiquen, porque son empresas pequefias, si no usan
herramientas tecnoldgicas y software. Esto comienza por el repartidor y una hoja de
calculo, donde llevaste el gas. Anotando en un mapa de la urbanizacion. Sabra quienes
compran, cuando vuelven a comprar 0 no compraron cuantos son clientes. Por ejemplo.
Es tipico que ninguno le dice si tiene certeza que le compran excesivamente a €l y cada
que tiempo necesitan.

Pero para esto hay herramientas de software que pueden hacer sencillo.

¢Sobre el aspecto de almacen, nivel de inventario, costo de inventario, costos logisticos

que requeriria mejorar?.

Sobre el volumen de ventas, transporte, gestion, si hay muchos retos y desafios, como
quiebras de stock, demoras y reclamos, pero esto es por “la incertidumbre de los puntos
de venta”, es importante en la venta tener en cuenta que no por vender mas se gana mas
y se tiene menos riesgo. Para entender esta figura le explico: a mas unidades de reparto
(camiones, motocicletas) mas riesgo (accidentes, devoluciones, etc.) méas obligaciones
(sueldos = lealtad, SOAT, combustible, infraestructura, mantenimiento etc.) todo esto
hace que el negocio una de sus caracteristicas sea la confiabilidad y el riesgo, es por ello
nuestro enfoque en CMR, podriamos ofrecer mas puntos mas mercados pero eso solo
incrementa el costo de ventas, ventas que no sabemos si se mantendran o que son in
pronosticable y ahi viene el asunto, sobre stock, reparto costoso, muchos pedidos (a méas
clientes méas pedidos fuera de prondstico, eso es inevitable). Por ello lo que se busca es
“vacas productoras predecibles” y esto depende del lado del cliente y que adopte las

nuevas tecnologias y enfoque de ventas.
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Finalmente contestando puntualmente a su pregunta: mejorar el cliente es la clave, el

inventario se lo pide, las unidades se las pone en circulacion, sin embargo eso debe rendir
con el menor riesgo y costos, pues vender mucho para tentar altos costos y riesgos no es

la idea.
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Anexo 04:: Costo de mano de obra

Célculo del costo de hora de mano de obra del Operario de taller

Tabla 35
Calculo del costo de hora de mano de obra del Operario de taller.

Costo de mano de obra en S/. Salario Asignacién :
Ocupacion MO /Hora MO / dia MO / Semana Bésico (S/.) Familiar (S/.) = IOtaI
7.29 58.33 350 1,500 75 1575
Feriados Gratificacion Vacaciones C.T.S. Sub Total 2
Operario 53.47 250 131.25 150.12 584.84
prod?jicién Es Salud SCTR Salud SCTR Pension  Sub Total 3
158.38 4.05 4.04 166.47
Uniforme Ex. Médico Sub Total 4 Total Gral. S/. S/./ Hora
22,5 20.83 43.33 2,326.31 11.29

Fuente: La empresa
Elaboracidn: Propia.
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Mano de obra del Ingeniero de Planificacion

Tabla 36
Calculo del costo de hora de mano de obra del Ingeniero de Planificacion.

11

8

4.29

12

MO /Hora MO / dia MO / Semana Bésico (S/.)  Familiar (S/.)
17.94 143.52 861.12 3,800 75.00 3,875,00
Feriados Gratificacion Vacaciones C.T.S. Sub Total 2
131.56 633.33 322.92 358.62 1,446.43
;Tgﬁﬂ:ﬁ;&gf\ Es Salud SCTRSalud IR subTotal 3
389.65 11.41 11.39 412.45
Uniforme Ex. Médico Sub Total 4 Totasl /(.Bral. S/./ Hora
225 20.83 43.33 5,777.21 28.04

Fuente: La empresa
Elaboracién: Propia.

Calculo del costo de hora de mano de obra del Jefe de area

Tabla 37

Célculo del costo de hora de mano de obra del jefe de area.

z11

4.29

12

MO /Hora MO / dia MO / Semana Basico (S/.) Familiar (S/.)
8.25 66.05 396.27 1,700.00 75.00 1,775.00
Feriados Gratificacion Vacaciones C.T.S. Sub Total 2
Jefe de Area
60.55 283.33 147.92 169.22 661.02
Es Salud SCTR Salud SCTR Pension | Sub Total 3
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178.51 452 4,55 187.58
Uniforme Ex. Médico Sub Total 4 Total Gral. S/. S/. / Hora
22.5 20.83 43.33 2,710.26 13.16

Fuente: La empresa
Elaboracion: Propia.

Célculo de mano de obra del mecanico de técnico especialista

Tabla 38
Célculo del costo de hora de mano de obra del mecénico de produccion.

~ NeFeriados/Aflo  Horaydia  DiasfSemana  Semanaimes  Mese/Afo

11 8 6 4.29 12

MO /Hora MO / dia MO / Semana Bésico (S/.) Familiar (S/.)
7.77 62.16 372.96 1,600.00 75.00 1,675.00
Feriados Gratificacion Vacaciones C.T.S. Sub Total 2
56.98 266.67 139.58 148.04 611.27
ES;Z‘;?;Iclzt . Es Salud SCTRSalud | SCTR Pensién | Sub Total 3
168.44 4.30 4.28 177.02
Uniforme Ex. Médico Sub Total 4 Total Gral. S/. S/. I Hora
22.5 20.83 43.33 2,506.62 12.17

Fuente: La empresa
Elaboracidn: Propia.

Célculo del costo de hora de mano de obra del Administrativo

Tabla 39
Calculo del costo de hora de mano de obra del administrativo.
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Adminis
trativo

MO /Hora MO / dia MO / Semana Basico (S/.) Familiar (S/.)
5.83 46.62 279.72 1,200.00 75.00 1,275.00
Feriados Gratificacion Vacaciones C.T.S. Sub Total 2
42.73 200.00 106.25 121.44 470.42
Es Salud SCTR Salud SCTR Pension | Sub Total 3
128.16 3.28 3.26 134.70
Uniforme Ex. Médico Sub Total 4 Total Gral. S/. S/. / Hora
22.5 20.83 43.33 1,923.45 9.34

Fuente: La empresa

Elaboracién: Propia.
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