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RESUMEN

El presente trabajo tuvo como objetivo general el Desarrollo de una propuesta de
mejora de un sistema logistico de la empresa motos Cajamarca para incrementar la

eficiencia logistica.

La propuesta de mejora se basa en plantear distintos planes para las distintas areas
pertenecientes al area de logistica, otorgarle una prioridad a cada una de ellas para
determinar cual es la que se puede desarrollar en esta investigacion.

Para el area de compras se planteo como mejora plantear un nuevo flujo logistico,
ademas de realizar una evaluacion y clasificacion de proveedores.

Para el area de ventas se planteo dos acciones, la primera es establecer las politicas
de ventas; la segunda realizar una capacitacion técnica de servicio.

Para mejorar la parte de inventarios se planteo la técnica ABC, con la finalidad de
tener un mejor control de los stocks.

Para el area de almacén se plantea la aplicacién de las 5°S como parte de una
reorganizacion de esta area.

Como mejora principal se planteara la compra e instalacion del software Navasoft el
cual ayudara a tener un mejor control para todas las areas de logistica y ademas de
las otras areas de la empresa.

Si se realizan todas las mejoras se podria obtener un ahorro anual de 396,545.98
soles. Es por ello que consideramos que esta investigacion sera de vital importancia

para la empresa, ademas para futuras investigaciones que se puedan realizar.



ABSTRACT

This study aimed General Development of a proposal to improve logistics
system Motorcycle Company to increase efficiency Cajamarca logistics.

The proposed improvement is based on various plans to raise the various areas
within the logistics area, give a priority to each of them to determine which is which
can be developed in this research.

For the shopping area was proposed as improved logistics flow pose a new addition
to an evaluation and classification of suppliers.

For the sales area is raised two actions, the first is to establish sales policies, the
second performing a service technical training.

To improve the inventory was raised ABC technique, in order to have better control
of stocks.

For the storage area is involved in applying the 5's as part of a reorganization of this
area.

As main improvement raised the purchase and installation of software Navasoft
which help to better control all areas of logistics and in addition to other areas of the
company.

If you make any improvements could be achieved annual savings of 396,545.98
soles. That is why we believe that this research will be of vital importance to the

company, in addition to further research that can be done.
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INTRODUCCION
De acuerdo a lo anterior, la presente investigacion sobre el propuesta de
mejora de un sistema logistico de la empresa motos Cajamarca para
incrementar la eficiencia logistica, describe en los siguientes capitulos, el

Sistema Logistico.

En el Capitulo I, se muestran los aspectos generales sobre el problema de la

investigacion.

En el Capitulo 11, se describen los planteamientos teoricos relacionados con

la presente investigacion.

En el Capitulo 111, se describen los materiales y métodos relacionados con |

a siguiente investigacion.

En el Capitulo 1V, se realiza una descripcién general de la empresa.

En el Capitulo V, se realiza el diagnostico del sistema logistico, utilizando

la metodologia Medal.

En el Capitulo VI, se plantea la propuesta de mejora que se realizara en la

empresa.
En el Capitulo VI, se calcula los indicadores que validaran Ila
implementacién de la propuesta de mejora que se desarrolla en esta

investigacion.

Finalmente se plantean las conclusiones y recomendaciones como resultado

del presente estudio.

Ademas la presente investigacion permitira a los lectores conocer sobre el

manejo e implementacion del software Navasoft y la descripcion de las 5S.
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CAPITULO 1
GENERALIDADES DE LA
INVESTIGACION



1.1 Descripcion del problema de investigacion

El auge de la gran mineria en Cajamarca, ha generado la dinamizacion econdmica de
la regién, lo cual ha conllevado a una mayor actividad empresarial, tanto de
empresas foraneas como locales. Consecuencia de ello, el parque automotor se ha
visto significativamente incrementado, por la mayor demanda del servicio vehicular,
en sus diferentes modalidades. A nivel empresarial, para transporte de personal,

traslado a la zona de trabajo, traslado de equipos, etc.

La empresa “MOTOS CAJAMARCA” es una empresa con una trayectoria de 6 afios
posicionada en el mercado Cajamarquino, dedicada al negocio en venta de motos
lineales, motos torito, cuatrimotor, moto taxis, accesorios, repuestos, también ofrece
mantenimiento de las mismas. Ubicandose como una empresa que vende y brinda

servicios de los productos antes mencionados.

La empresa esta conformada por 13 trabajadores, cuenta con el &rea de Taller, donde
se encargan de dar mantenimiento a las motos, en el area de Logistica, se encargan
de realizar los pedidos y generar los papeles para el cliente, en el area de ventas, se
divide en venta de repuestos y venta de motos, en el area de almacén, se encargan de

recibir los productos.

Al realizar una inspeccidn visual en el mes de Julio, se detectaron algunos problemas
en el sistema logistico los cuales surgen por una falta de orden organizacional que se

debe a una mala distribucion de areas y mala asignacion de funciones.

En el sistema Logistico de la empresa, las funciones del personal no estan
establecidas y no se tiene los procesos y procedimientos estandarizados e
interiorizados en el personal. Esto se evidencia en las compras: cuando las ordenes
de compras (OC) las realiza cualquier personal incluyendo al gerente sin comunicar
a las areas responsables, llegando los productos al almacén sin haber realizado las
coordinaciones previas. Las OC se generan via telefonica sin mantener un control o

registro del pedido. En el area de almacén (ver figura 1) no se controla el



movimiento fisico de los productos en el kardex por no contar con un inventario
actualizado, generando malestar entre los trabajadores por las pérdidas de productos
o demoras al encontrarlo. Esto genera, insatisfaccion en los clientes en la atencion de
la venta de repuestos, en la entrega de llaves de las motos y sobretodo en la entrega

de su tarjeta de propiedad.

En el area de taller los mecanicos, como se observa en la Figura 2, se encuentran en
condiciones inadecuadas, con riesgo a sufrir algin accidente o estar expuestos a
peligros. El personal cuenta con EPP, pero no los utilizan por un tema de
incomodidad.

No cuentan con un sistema que mantenga orden y control en el area logistica
resaltando el tema de inventarios, planilla, clientes, un reporte que mantenga al tanto

los movimientos fisicos del Kardex, desde la entrada hasta la salida del producto.

Figura 1: Area de Almacén

Empresa: Motos Cajamarca.
Fecha:07/07/2012

Fuente: Elaboracion Propia.




Figura 2: Area de Taller

Empresa: Motos Cajamarca.
Fecha:07/07/2012

Fuente: Elaboracién Propia.

1.2 Formulacion del Problema

¢EN QUE MEDIDA LA PROPUESTA DE MEJORA DEL SISTEMA
LOGISTICO EN LA EMPRESA MOTOS CAJAMARCA, LOGRARA
INCREMENTAR SU NIVEL DE PRODUCTIVIDAD?

1.3. Delimitacién de la investigacion:

El tema de investigacion se desarrolla en el Area de Logistica.
1.4. Objetivos

1.4.1 Objetivo General
Demostrar la factibilidad técnica y econdémica de la propuesta de mejora
del sistema logistico en la empresa motos Cajamarca. Para incrementar la

eficiencia logistica.



1.4.2. Objetivos especificos

v Realizar un diagnostico de la situacion actual de la empresa Motos
Cajamarca.

v' Elaborar un mapa de procesos del sistema de gestion.

v" Proponer indicadores de Gestion Logistica.

v' Elaborar planes de mejora para las funciones de cada area y los procesos
de acuerdo a un adecuado flujo.

v' Elaborar un analisis de costo beneficio relacionado con la productividad.

1.5 Justificacion.

La propuesta de mejora de un sistema logistico permite que la empresa
Motos Cajamarca obtenga un mejor manejo de todo movimiento vy
almacenamiento que facilite el flujo eficiente y efectivo de productos bajo
un seguimiento del stock fisico con el fin de dar al cliente un nivel de
servicio adecuado, que a la vez permitirda que la empresa mejore su

productividad.

En negocios, o en cualquier tipo de empresa la logistica puede tener un
enfoque interno y externo que cubre el flujo desde el origen hasta la entrega
del usuario final, por ello planteo una propuesta de mejora de un sistema
logistico, con el propdsito de mejorar el almacenamiento y la exhibicion, en
el momento preciso y en las condiciones deseadas, para satisfacer la

demanda en las mejores condiciones de servicio, costo y calidad.

Antes esto, la gerencia de Motos Cajamarca ha creido conveniente
implementar la presente propuesta de mejora cuyos resultados estan
plasmados en mejorar la parte operativa e incrementar la eficiencia de la

organizacion.

El trabajo de investigacion muestra la trascendencia del modelo de Sistema

logistico, como una herramienta adecuada para lograr garantizar un manejo

5



adecuado de todo movimiento y almacenamiento que facilite el flujo

eficiente, efectivo y su vez incremente la productividad.

1.6. Tipo de Investigacion

1.6.1 Por la orientacién
Investigacion Aplicada

1.6.2 Por el disefio
Investigacion no experimental - Descriptiva

1.7. Hipdtesis

Mediante la propuesta de mejora del sistema logistico se lograra incrementar

la eficiencia logistica en la empresa motos Cajamarca.

1.8. Variables

1.8.1. Sistema de variables
Variable Independiente:

Propuesta de mejora del sistema logistico

Variable Dependiente:

Eficiencia logistica

1.8.2. Operacionalizacién de Variables
En la tabla 1 se muestra los indicadores para la variable independiente.



Tabla 1: VARIABLE INDEPENDIENTE: Sistema Logistico

DIMENDIONES

INDICADORES

INDICE

FORMULA

UNIDAD
DE
MEDIDA
ANUAL

COMPRAS Y
APROVISIONAMIENTO

ENTREGAS
PERFECTAMENTE
RECIBIDAS

Nimero y
porcentaje de
productos y pedidos
que no cumplan las
especificaciones de
calidad y servicio
definidas, con
desglose por

proveedor

Productos Defectuosos

Total de productos recibidos

430/708
=61%

PLANIFICACION Y GESTION
DE INVENTARIOS

EXACTITUD DEL
INVENTARIO
(REFERENCIAS)

Se determina
midiendo el nimero
de referencias que

en promedio

presentan
descuadres con
respecto al
inventario l6gico
cuando se realiza el

inventario fisico.

(stock real — stock registrado)

Stock real

21950/91713
=23.93%

DISTRIBUCION Y SERVICIO
AL CLIENTE

NIVEL CUMPLIMIENTO DE
PEDIDOS

Consiste en conocer
el nivel de
efectividad de los
despachos de
mercancias a los
clientes en cuanto a
los pedidos
enviados en un
periodo

determinado.

Numero de despachos cumplidos

Total pedidos despachos

460/588
=78.23%

FUENTE

Elaboracion Propia

(Ver Anexo 1)




En la tabla 2 se muestra los indicadores para la variable dependiente.

Tabla 2: VARIABLE DEPENDIENTE: Productividad

DIMENDIONES INDICADORES INDICE
-Rapidez en la atencién al
cliente

GESTION DE -Eficiencia -Rapidez para trasmitir
PROCESOS -Eficacia informacion.
-Realizar con rapidez sus
funciones.
-Reduccién de reclamos
Fuente Elaboracion Propia




CAPITULO 2
MARCO REFERENCIAL



2.1 Antecedentes de la Investigacion

Segun Marin “El area de logistica y almacén de la empresa FAMECA ha
mostrado inconvenientes al momento de realizar procedimientos y la gestion de
documentos ya que no hay patrones definidos de como proceder en caso de presentar
eventualidades, una comunicacion no efectiva entre el jefe de almacén y almacenero
ente otras dificultades; en cuanto el &rea de Logistica la demora en el requerimiento
de materiales y atencion a los clientes genera dificultades al emprender un sistema

de gestion de calidad e la empresa.

Por estas razones se decidio llevar a cabo la implementacién del mejoramiento en la
gestion en estas areas, lo cual nos permitira poder implementar a la vez el sistema de
gestion de calidad en la empresa; entre los objetivos planteados esté reducir al 50%
las 6rdenes de compras realizadas a nuestro principal proveedor, mejorar la
comunicacion efectiva entre los integrantes de almacén, elaborar documentos de
actividades realizadas en la gestién administrativa y operativa, tener un 85% de los
materiales etiquetados, disminuir el tiempo de atencion a los clientes minimizando

las quejas y nivelar en un 75% el inventario fisico.

El modelo de gestion logro ser implementado en un 100% obteniendo resultados
Optimos, superando las expectativas planteadas logrando reducir en un 82% las
ordenes de compra a nuestro principal proveedor, mejorando la relacion con este,
mejorar notoriamente la relacién laboral entre los integrantes de almacén, alcanzar
tener un 97.81% de materiales etiquetados (meta propuesta 83%), obtener una
nivelacion del inventario al 78% y contar con 3 procedimientos de actividades a

realizar.

La implementacion del modelo mejoro la calidad de gestion en el area en lo
concerniente a administracion y comunicacion, tanto las internas como con los

stakeholders y en un 80% superar las expectativas planteadas. (Marin 2007, 3)
Comentario:

Esta Tesis tiene como finalidad el Mejoramiento de la Gestion de almacén vy
logistica, también incluye mejorar la comunicacion efectiva entre los integrantes de

almacén, lo cual toma gran parte de mi tema de tesis.
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Segun A. Alberto “El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo
el disefio y elaboracion de un plan de mejora continua para el area de logistica y
despacho en la empresa Chimu Agropecuario S.A. En este estudio se utilizaron
diversos instrumentos de recoleccion de datos los cuales permitieron describir
detalladamente las caracteristicas de la realidad probleméaticamente y en base a estas

y a los estudios de calidad y competitividad proponemos dicho plan de mejora.

Al termino del trabajo de investigacion, concluimos que al realizar el Plan de Mejora
Propuesto, el &rea de logistica de la empresa Chimu Agropecuaria S.A. sera capaz de
atender los diversos requerimientos de sus clientes internos con una mejora del 35%,
logrando asi un optimo abastecimiento el cual se vera reflejado en las obras de
mantenimiento e implementacion de nuevos planteles y/o equipos de las diversas
areas de dicha empresa.

Se recomienda poner en marcha el presente plan de mejora del area de logistica de la
empresa Chima Agropecuaria S.A. y asi mismo disefiar un sistema de evaluacion y
monitoreo permanente, el cual esperamos sirva como base para la elaboracién de
diversos planes de mejora para otras areas criticas de la empresa Chimu
Agropecuaria S.A.” (A. Alberto 2007, 3)

Segiin B. Gloria “El sistema de control interno es un actividad muy valiosa
para toda organizacién y, para el presente caso, focalizado al area logistica de la
empresa Constructora del Norte S.R.L, pretende construirse en una valiosa
alternativa para procurar el ordenamiento administrativo y de la gestion empresarial
en su conjunto, al implementarlo teniendo en cuenta los criterios o parametros

propios de dicho sistema.

En este contexto, se aplica especificamente hacia las unidades organicas
conformantes del area logistica, como son compras y almacenes, en las cuales
descansa toda la gestion logistica en la mencionada empresa.

Es asi que se parte de un diagnostico administrativo a la gestion de dichas areas, para
en base a ello y adecuando a los componentes del COSO I, proceder a implementar
el sistema de control interno al area logistica es su conjunto.

Para tal propésito se hace uso de las herramientas y técnicas inherentes al control
interno, especificamente en lo relacionado con las técnicas de COSO I, a fin de
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detectar los puntos débiles de control y consecuentemente, mediante flujogramas
especificos sobre el desarrollo de las actividades, implantar dicho sistema.

Adicionalmente, se analizan los estados financieros de la empresa, tanto sin la
aplicacion de un nuevo sistema de control interno, como de dicha aplicacion,
demostrandose que al aplica un sistema de control interno se podra evitar el
dispendio de recursos y por el contrario, se constituye en una herramienta de

evaluacion del desempeiio para la gestion del area logistica.”(B. Gloria 2007, 4)
Comentario:

Esta Tesis tiene como finalidad la importancia del Sistema de Control Interno

Contable en la Logistica, lo cual toma gran parte de mi tema de tesis.

Segln Vargas G. “Este trabajo consiste en la formulacion de una alternativa
eficiente para el disefio de un Sistema Logistico de Abastecimiento de los materiales
necesarios para el funcionamiento de la Gerencia de Red de una Empresa de
Telecomunicaciones Celulares, la cual en su constante expansion no ha contemplado
la importancia de las actividades logisticas necesarias para soportar las necesidades
de repuestos y suministros para las instalaciones de la Red Celular y ha adecuado
éstas de forma empirica a las operaciones de la red.

La alternativa en mencién ha sido formulada utilizando los conceptos provenientes
de la Teoria de Inventarios y la Teoria de Restricciones, constituyéndose esta ultima
en un soporte metodoldgico para la obtencion de un Sistema que permita optimizar
el abastecimiento de los materiales necesarios para la Red Celular.

La metodologia empleada para el disefio del sistema de abastecimiento en mencion
consiste inicialmente en la aplicacién de los conceptos de la gestion de inventarios
para la etapa de andlisis de la Gestion de Compras, Gestion de Almacenes y
Planeamiento de Inventarios. A partir de este anlisis se inician los procesos de
diagnostico y disefio de la solucion, los cuales seran realizados mediante la
elaboracién de un proceso de pensamiento completo, el cual involucra la obtencion
del problema raiz, la obtencidn de ideas iniciales para la remocién del mismo, la
construccidn de la solucion, el establecimiento de objetivos intermedios y finalmente

un plan detallado para la solucion obtenida.” (Vargas G. 2008, 4)

Comentario:
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Esta Tesis tiene como finalidad Disefio De Un Sistema Logistico basandose en la
Teoria De Las Restricciones” Lima, Pontificia Universidad Catélica del Per(, esto

me servira para incrementar la informacion sobre Sistema Logistico.

2.2 Base Tedrica

2.2.1. Metodologia Medal

El sistema por desarrollar, para ser bien administrado debe “Lograr la integracion
balanceada de todos sus componentes”, lo que obliga aquellos que trabajan en el
area de materiales a “Integrar sus propias actividades logisticas”, “Coordinar las
funciones del area” y “Coordinar e integrar a su area con las otras areas de la

empresa como produccion, comercializacion, finanzas, relaciones humanas, etc.

Un sistema logistica, como se ha indicado, pretende administrar el flujo de
materiales desde los proveedores hasta el consumidor final, por lo que es importante,
antes de disefiarlo, efectuar un diagndstico de las actividades logisticas, que permita
definir como esta funcionando esta &rea y que problemas se presentan, a fin de
corregirlos y lograr que el sistema que se implante sea productivo, cumpla con su

mision y de facilidades de funcionamiento a toda la empresa en la que actda.

Dicho diagnostico se iniciard con un analisis general de la empresa en razon de que
todas sus dependientes requieran de materiales para desarrollar sus actividades y, por

lo tanto, es necesario integrarlas y coordinar con ellas, como se ha indicado.
2.2.1.1. Diagnostico del area logistica

v Andlisis del entorno o Medio Ambiente

o Necesidades de Materiales

o Estructura de Organizacion y Direccion

v Datos de la dependencia logistica

o Tamafio de la dependencia

o Materiales que se emplean en la empresa

o Volumeny variedad de los inventarios en existencia

13



o Personal

o Proveedores

o Utiliza procesamiento de datos

o Conclusiones sobre la dependencia logistica
v Organizacion

o Analizar organigrama, procedimientos que emplea, comparacion de funciones,

evaluar la distribucion del trabajo entre el personal.
v' Compras
o Que sistema manejan, politicas entre sus proveedores, registros de sus datos.
v Andlisis de los inventarios

o Procedimientos utilizados, informes que emiten, clasificacion de inventario,

informacion de registros.
v Planeamiento y control de inventarios

o Clasificacion de inventarios, pardmetros, quienes son los responsables del area
procedimientos que emplean, demoras para satisfacer las necesidades de los

clientes
v Andlisis de la zona de almacenaje

o Existencias de planos, cantidades y tipo de almacenaje, indicar areas

especificas, procedimiento para recepcion de materiales.
2.2.2. Sistema Logistico

La logistica de los negocios es un campo relativamente nuevo del estudio
integrado de la gerencia, si lo comparamos con los tradicionales campos de las
finanzas, el marketing y la produccién. Como mencionamos anteriormente, los
individuos han llevado a cabo actividades de logistica durante muchos afios. Las
empresas también se han ocupado continuamente de las actividades de

movimiento y almacenamiento (transporte-inventario). La novedad de este
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campo estriba en el concepto de direccion coordinada de las actividades
relacionadas, en vez de la practica histérica de manejarlas de manera separada,
ademas del concepto de que la logistica afiade valor a los productos o servicios
esenciales para la satisfaccion del cliente y para las ventas. Aunque la direccion
coordinada de la logistica no se habia practicado de manera general sino hasta
hace poco tiempo, la idea se remonta al menos a 1844. En los escritos del
ingeniero francés Jules Dupuit, la idea de comerciar un costo por otro (costos de
transporte por costos de inventario) era evidente en la seleccidn entre transporte

terrestre y acuatico.

Figura 3: Esquema del Sistema Logistico

ESQUEMA DEL SISTEMA LOGISTICO

MATERIAL
PROVEEDORES DISTRIBUCION DISTRIBUCION
|:| FABRICACION ~_ PRIMARIA SECUNDARIA

\ CENTROS DE
_b it CLIENTES
. e

/
N\

INFORMACION —

Fuente: Elaboracién Propia

“El incremento de la competitividad demanda satisfaccion del cliente, reduccion

de costos operativos y aumento de la eficiencia interna”

2.2.2.1. Gestion de compras
El departamento de compras debe ser un centro de produccion de utilidades,
es decir, debe estar totalmente orientado hacia la generacion de utilidades y
todas sus actividades deben estar encaminadas hacia este fin. Esto es
igualmente valido para las organizaciones sin animo de lucro, la diferencia es
que en un lugar de estar hablando de utilidades nos referimos a reducir los
costos. Asi, la primera consideracion que debe tener el departamento de

compras cuando recibe un requerimiento es: ¢;es necesario el articulo segun
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lo especificado y, en caso dado, son estas las mejores especificaciones para
ayudar a la firma a seguir siendo rentable? Por esta razon, las facultades del
departamento de compras deben ir mucho mas alla de simplemente hacer
pedidos. (Anaya T. 1998)

2.2.2.1.1. Objetivos de la funcién de compras

Si se tiene en cuenta el papel del area de compras ha pasado de un plano
operativo a uno mas estratégico y gerencial, es importante considerar en este
nuevo rol cuales son los objetivos que persigue:

¢ Qué productos hay que reponer?

¢ Qué cantidad hay que comprar o aprovisionarse?

¢Cuéndo hay que efectuar el pedido?

¢Donde hay que situar el producto?

En definitiva, las areas de actuacion responden a las siguientes preguntas
clave: qué, cuanto, cuando y donde.

Estos elementos basicos de la gestion estan instrumentados sobre
procedimientos estadisticos para conocer cuando efectuar el pedido (punto

estadistico de pedido) y calcular la cantidad a pedir (lote de compra)

2.2.2.1.2. Responsabilidades bésicas de la gestion de compras

Mantener una continuidad en los suministros, es decir, garantizar el material
requerido para transformar materia prima en producto terminado o el
producto terminado para aquellas compafiias que comercializan.
Proporcionar los productos, materiales y componentes de acuerdo con las
especificaciones de calidad requeridas.

Obtener los productos necesarios al “coste total” mas bajo posible, dentro
de las necesidades de calidad y plazos de entregas requeridas.

Prevenir a la fabrica o departamento comercial, de las variaciones de precio

en el mercado, coyunturas, tendencias, etc.

2.2.2.1.3. Actividades de la funcion de compras

a.
b.

“Estudio de fuentes de suministro (Analisis de mercado).

Seleccion de proveedores.
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c. Control de las especificaciones de calidad requeridas, incluyendo
empaquetado, presentacion, etc. (gestion de calidad de compra). estas
especificaciones, suelen estar dictaminadas o bien por un departamento
técnico (entorno industrial), o bien por el departamento de marketing,
(entorno comercial)

d. Gestion de precios para conseguir compras los mas economicas posibles.

e. Gestion de plazos y condiciones de entrega para conseguir maxima
fiabilidad, flexibilidad y reduccion de los lead-times de aprovisionamiento.

f. Seguimiento de las operaciones realizadas en todos los acuerdos y
condiciones establecidas con el proveedor.

g. Vender los sobrantes y productos obsoletos.

2.2.2.2. Gestion de Produccion:

Todos los procesos de un area o subsistema de produccion, estan alineados
horizontalmente respecto a ese sistema, pero en un mapeo de los procesos se
podré observar con mayor claridad como los productos e informacion fluyen
del departamento de produccién hacia otros departamentos de forma
horizontal y hacia otros niveles en forma vertical.

Como su nombre lo indica, el area de produccion es la encargada de aplicar
una tecnologia conocida para elaborar uno o varios productos con

especificaciones de calidad claramente definidas, en un tiempo determinado.

2.2.2.3. Gestion de Distribucion:

La separacién geografica entre compradores y vendedores, ademas de la
imposibilidad de situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la
distribucion, transporte y comercializacion, de bienes y servicio desde su
lugar de produccion hasta el de utilizacion o consumo. Con frecuencia existe
una cadena de intermediarios, en la que cada uno pasa el producto al
siguiente eslabon, hasta que finalmente alcanza al consumidor o usuario
final, este proceso se conoce como canal e distribucion. La distribucion
comercial es responsable de que aumente el valor tiempo y el valor lugar a
un bien.

Dependiendo de la naturaleza del producto, las necesidades del fabricante y

de la poblacién, los canales de distribucion pueden ser muy variados. Hay
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algunos que van directamente del fabricante al consumidor final y otros que
se componen de uno 0 varios mayoristas, que se venden a los detallistas y
este al consumidor. As siguientes son las funciones del canal de distribucion:

e Establecer contacto con los clientes potenciales.

e Reducir los costos de transporte.

e Estimular la demanda.

e Transmitir informacion del mercado.

2.2.2.4. Gestion de Almacén

Todos los esfuerzos que se hacen en logistica, para establecer una reduccién
drastica de los niveles de stock, deben completarse con una adecuada
organizacion y gestion de almacenamiento, como punto de partida para una
adecuada politica de distribucion.
Los avances tecnoldgicos actuales en el campo de la manutencion, asi como
la aplicacion de las TIC como el EAN, RFDI, GPS, WMS entre otros, han
creado un acampo de accion eficiente y eficaz para hacer que los almacenes
constituyan una de las areas mas productivas dentro de la cadena logistica
de una empresa.
Si tenemos en cuenta que dentro de los costos logisticos de una empresa el
almacenaje y manipulacion de los productos presentan casi un 30% del total
de los costos, se podria deducir que el rol del jefe de almacén ha pasado,
dejando de ser un simple custodio de la bodega, para convertirse en un
lider del proceso de almacenamiento capaz de garantizar eficiencia en el
proceso.
Si consideramos los tres parametros en los cuales se fundamenta la logistica
del servicio:

e Grado de disponibilidad (servicio).

e Plazo de entrega (ciclo de suministro).

e Fiabilidad.
Podriamos decir que mientras la disponibilidad es responsabilidad de
produccion (gestion de stock), la rapidez y la fiabilidad de las entregas

dependen de una correcta gestion de almacenes. “la eficacia de la gestion de
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almacenamiento se centra en conseguir los objetivos del servicio a un nivel

de costo Optimo”.

2.2.2.4.1. El almacén como centro de produccion
Un almacén se puede considerar como un centro de produccién en el que
se efectlan una serie de procesos relacionados con:
e Recepcion, control, adecuacion, transito y ubicacion de productos
recibidos (procesos de entrada)
e Almacenamiento de productos en condiciones eficientes para su
conservacion, identificacion, seleccion y control (proceso de
almacenaje).
e Los requerimientos de los clientes (procesos de salida)
El almacén como centro de produccion incorpora y consume unos
recursos
A. Recursos humanos.
» Mano de obra directa (manipula el producto)
» Mano de obra indirecta (direccion, supervision, movimiento y control
de equipos y procesos productivos.
B.  Recursos de capital
» Infraestructura.
» Magquinaria.
» Equipos de manutencion.
» Gastos de alquiler.
» Gastos de interés.
» Gastos de amortizacion.
» Gastos de leasing.
C. Recursos energéticos y consumible
» Gas.
» Aceite.
» Electricidad.
> Pallets.
» Empaques.
» Embalajes.

19



En general, en un almacén de los llamados convencionales, la
distribucion de gatos podriamos centrarlos aproximadamente en los
siguientes términos:

o 48% gasto de personal.

o 42% espacio ocupado.

o 10% equipos y consumible.
Los procesos productivos de un almacén, a diferencia de lo que ocurre en
las fabricas y talleres, en general no afiaden valor alguno al producto
(cadena de valor) desde el punto de vista del cliente, por lo cual haya que
conseguir una gestion que minimice el costo de los mismos, mediante el
uso racional de los recursos empleados.
El desarrollo del trabajo de un almacén, responde al concepto de lineas de
flujo, en donde la produccion sigue un proceso secuencial a través de
diferentes “areas de trabajo”, donde se efectuan una serie de actividades y
tareas hasta terminar el proceso, asi podriamos hablar de:

o Area de recepcion y control.

o Area de almacenamiento.

o Zonas especificas de picking.

o Areas de preparacion de pedidos.

o Areas de expedicion y cargue de vehiculos.

2.2.2.4.2. Obijetivo y principios de organizacion de un almacén
El objetivo basico de una organizacion eficiente del almacén se basa
fundamentalmente en dos criterios:
1. Maximizar el espacio disponible en términos de mts.
Cuadrados o mts. Cubicos.
2. Minimizar las operaciones de manipulacion y transporte
interno.
El cumplimiento de estos criterios se basa, basicamente, en dos
principios de organizacion que son:
a. Principio de popularidad.
b. Principio de sistemas de posicionamiento y localizacion de

productos.
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2.2.3. Productividad

La productividad tiene que ver con los resultados que se obtienen en un proceso o
en un sistema, por lo que incrementar la productividad es lograr mejores
resultados considerando los recursos empleados para generarlos. En general, la
productividad se mide por el cociente formado por los resultados logrados y los
recursos empleados. Los resultados logrados pueden medirse en unidades
producidas, en piezas vendidas o en utilidades, mientras que los recursos
empleados, horas maquina, etc. En otras palabras la medicion de la productividad
resulta de valorar adecuadamente los recursos empleados para producir o generar

ciertos resultados.

2.2.3.1. Como se obtiene la Productividad

Es usual ver la productividad a través de los componentes: eficiencia y
eficacia. La primera es simplemente la relacion entre el resultado alcanzado y
los recursos utilizados, mientras que la eficacia es el grado en que se realizan
las actividades planeadas y se alcanzan los resultados planeados. Se puede ser
eficiente i no generar desperdicio, pero al no ser eficaz no se estan alcanzando
los objetivos planeados.

Productividad = Eficiencia x Eficacia

Componentes de la Productividad:

v Tecnologia Operativa:

Si definimos la capacidad operativa como el ritmo maximo de output que se
puede conseguir con los medio tecnoldgicos y humanos de que disponemos,
vemos que se debe a estar equilibrada y armonizada con el flujo racional de
input que se espera de un determinado proceso, ya que de lo contrario, Si
perdemos la perspectiva global del proceso integral, corremos el riesgo de
producir cuellos de botella que no mejoran el servicio de un conjunto y

posiblemente de un incremento en los costes totales del sector afectado.

v Utilizacion de la capacidad sostenible:
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Por utilizacion entendemos el mayor o menor grado de empleo de los recursos
disponibles con relacién a las horas de trabajo programadas, disponibles o

previstas.

v" Niveles de eficiencia:

Representa la mayor o menor destreza a la hora de ejecutar una tarea con
rapidez, y se define como el output standard producido, con la relacion al output

real, expresado en porcentaje.

2.2.4 Indicadores Logisticos

Grupos de Indicadores de Gestion Logisticos

1. Indicadores de Costos o Financieros

Mide las actividades que consumen los recursos economicos en los diferentes
procesos logisticos.

2. Indicadores de Tiempo

Miden el tiempo que consume una actividad, un proceso de logistica o una
operacion.

3. Indicadores de Productividad

Miden la eficiencia en el uso de los recursos en la operacion

4. Indicadores de Calidad

Miden la efectividad en la elaboracion de las actividades o los procesos

Como medir el Desemperio en el Proceso Logistico
1. Costo
Habilidad de proporcionar bienes y servicios al menor costo posible
2. Tiempo
Capacidad de la firma de acceder a los mercados y de responder a los cambios
en el menor tiempo posible
3. Productividad
Habilidad de producir los mayores resultados posibles con la menor cantidad de
recursos disponibles
4. Calidad
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2.2.5.

2.2.5.1.Estructura del ciclo de Desempefio

Habilidad de generar bienes y servicios que satisfagan o excedan las

expectativas de los consumidores

Desempefio

El ciclo de desempefio representa los elementos del trabajo necesarios para

completar la logistica relacionada con la atenciédn al cliente, la fabricacion o

las adquisiciones. Consiste en el trabajo especifico que va desde identificar

los requerimientos hasta la entrega del producto. Debido a que integra

diversos aspectos del trabajo, el ciclo de desempefio es la principal unidad de

analisis para el disefio y la sincronizacion de la logistica. (Ver figura 4)

Figura 4 : Ciclo de Desempefio

Fuente de
Materiales

Distribuidores

(k\

Ciclo de Compras

Ciclo de Apoyo
Para la fabricacion
Nodo
Enlacesde a
Transporte
Enlacesde
Ciclo de Atencidn comunicacion 3

al Cliente

Fuente:

“Administracién Integral” (5)

2.2.5.2.Desempefio Operativo

Se refiere al tiempo requerido para entregar el pedido de un cliente. Ya sea

que el ciclo de desempefio en cuestion sea la atencion al cliente, el apoyo

para la fabricacion de o las adquisiciones, el desempefio operativo se

especifica en términos de la velocidad, la regularidad, la flexibilidad y la

recuperacion ante un funcionamiento defectuoso.
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Velocidad:

La velocidad del ciclo de desempefio es el tiempo trascurrido desde que un
cliente establece la necesitad de hacer un pedido hasta que el producto le es
entregado. El tiempo transcurrido requerido para la terminacion del ciclo de
desempefio depende del disefio del sistema logistico. Dado el alto nivel de la
tecnologia de comunicaciones y el transporte actual, los ciclos de pedidos
pueden durar tan poco como unas cuantas horas o tardar semanas 0 meses.
Regularidad:

La regularidad del ciclo de pedido de mide por el numero de veces que los
ciclos reales cumplen el tiempo planeado para su terminacion.

Flexibilidad:

Implica la capacidad de una empresa para atender las situaciones especiales y
las solicitudes singulares o inesperadas del cliente.

Recuperacion ante un funcionamiento defectuoso:

Sin tomar en cuenta el nivel de refinacion de las operaciones logisticas de
una empresa, en algin momento, algo saldra mal. El desempefio de los
compromisos de servicio de manera diaria es una tarea dificil. Lo ideal es
poder implementar ajustes para evitar o atender situaciones especiales, con lo

cual se evita el funcionamiento defectuoso.

2.3 Definicion de Términos

Inventarios como demanda independiente

La definicion que se da aqui del inventario como una cantidad almacenada de
materiales es mas conservadora que la que admiten otros autores. Alguno lo
definen como un recurso ocioso de cualquier dase que tiene un valor econdmico
potencial. Esta definicion permite considerar equipo o trabajadores ociosos como
inventario, pero aqui se consideran todos los recursos ociosos distintos de los
materiales como capacidad. Desde una perspectiva gerencial y contable, es
importante distinguir entre inventario y capacidad. Esta ultima proporciona el
potencial para producir, mientras que el inventario, tal como se define aqui, es del
producto en algun punto en el proceso de conversion y distribucion.

Los materiales del inventario se localizan en varios puntos en el proceso
productivo, con flujos que interconectan un punto de abasto con otro. La

velocidad a la que se puede resurtir una existencia es la capacidad de oferta y la
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velocidad a la que se agota es la demanda. El inventario actta como un
amortiguador entre la diferencia de tasas de oferta y demanda.

Indicador de Gestion: Es un porcentaje, razon, o equivalencia que evalla e
informa sobre el comportamiento de una variable en un periodo de tiempo
especifico en el tiempo, que permite observar la situacion y tendencias de
cambio generadas en el proceso evaluado. Los indicadores son un medio, no un
fin.

Proceso: Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que interacttan, las
cuales transforman elementos de entrada en resultados

Organizacion: Compafiia, corporacion, firma, empresa, autoridad o institucion, o
parte de ellas, sean o no sean sociedades, publica o privada, que tienen sus
propias funciones y administracion.

Sistema de Gestion Integral: Sistema empleado para dirigir, desarrollar e
implementar la politica integral y gestionar la organizacion con respecto a la
calidad, seguridad, salud ocupacional y medio ambiente.

Sistemas de Gestion de Calidad: Es el conjunto de actividades y funciones
encaminadas a conseguir la Calidad .Calidad se podria definir como el grupo de
caracteristicas de un producto o servicio que tiene la habilidad de satisfacer
necesidades y expectativas del cliente y partes interesadas-

Calidad: Grado en el que un conjunto de caracteristicas internas cumple con los
requisitos.

Satisfaccion del Cliente: Percepcion del cliente sobre el grado en el que se han
cumplido sus requisitos. (Por la naturaleza de la Entidad los requisitos del cliente
se comprenden segun los requerimientos de la ley)

Software Navasoft: Es una herramienta de gestion administrativo contable, que
permite registrar en linea las transacciones operacionales de la empresa.

Plan de Prevencion: Conjunto de actividades que establecen los objetivos y
especificaciones necesarias para desarrollar la accion preventiva y para la
aplicacion de los elementos del Sistema de Gestion de Riesgos Laborales, como
herramienta a través de la cual se integra la actividad preventiva en el sistema

general de gestion de la organizacion.
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3.1. Disefio de contrastacion
3.1.1. Poblacién: La poblacién lo constituye las diferentes areas de la Empresa
Motos Cajamarca que estd relacionadas con las Operaciones del Sistema
Logistica
3.1.2. Muestra:
Area de Logistica de la Empresa.
3.1.3. Unidad de Analisis: Son el conjunto de operaciones y actividades
relacionadas al proceso de Logistico, es decir el Sistema Logistico en la empresa
Motos Cajamarca.
3.2. Métodos
3.2.1. Disefio General:
Es el disefio de contrastacion Pre-Experimental donde:
0O1x
O1: Observacion nimero uno

X: Propuesta de un Sistema de un Sistema Logistico

Figura 5: Se presenta el antes y el después de la Propuesta de Mejora

Propuesta de Mejora del Sistema Logistico

Antes |:> Después

Sin diagndstico - Con diagnostico

Sin control - Con control

Impacto negativo en la imagen - Empresa Competitiva
empresarial. - Reduccion en la demora de
Demora en Tiempo de Atencion de tiempos de pedido

ordenes de pedido - Control de Inventarios
Falta de Control de Inventarios - Satisfaccion de los Clientes.
Insatisfaccion de los Clientes.

Fuente Elaboracion Propia

3.2.1. Disefo Especifico:
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Tabla 3: Procedimiento a Seguir para realizar el estudio

FASE DE ESTUDIO PERIODO | FUENTE DE | PROCESAMIENTO | RESULTADOS
RECOLECCION | DE DATOS ESPERADOS
DE DATOS
DIAGNOSTICO  DE | 3semanas | - Registros Anélisis de la | Conocimiento de
STIUACION ACTUAL generales de la | informacion a través | la situacion
Empresa, de una Pc. actual de la
documentos empresa
- Encuestas
- Observacion
EVALUACION 2semanas | - Registros Analisis de la | Determinacion
generales de la | informacion a través | de los problemas
empresa, de una pc arrojados de la
documentos encuesta y/o
- Revision observacion
bibliogréafica.
- Cuadros, tablas,
graficos
PROPUESTA DE | 3semanas | - Cuadros, tablas, | Analisis de la | Elaboracion de
MEJORA graficos informacién a través | la propuesta de
- Revision de una pc mejora
bibliografica
- Revision
Documentaria
CONCLUSIONES Y | 2 semanas Anélisis de la | Establecimiento
RECOMENDACIONES informacion a través | de conclusiones
de una pc y
recomendaciones
Fuente Elaboracion Propia
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CAPITULO 4
DESCRIPCION
GENERAL DE LA
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El presente andlisis esta basado en la empresa Motos Cajamarca, cuya actividad se

basa en la Venta y Mantenimiento de Motos, siendo una empresa posicionada en

mercado cajamarquino.

4.1. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA
En Julio de 2006, EI Sr. Jorge Gamero fundo la empresa “MOTOS CAJAMARCA” en

Cajamarca, la cual tienes una trayectoria de 6 afios posicionandose en el mercado,

dedicada al negocio en venta de motos lineales, motos torito, cuatrimotos, moto

taxis, accesorios, repuestos, también ofrece mantenimiento de

las mismas.

Ubicandose como una empresa que vende y brinda servicios de los productos antes

mencionados.

4.2. ORGANIGRAMA

Figura N° 6: Organigrama

Gerente
General

Jorge Gamero
Salazar

u erencia

Graciela Salazar de
Gamero

Logistica y Jefe de Ventas I Taller Contador
Secretariad Sr. Pedro Ramire {_I_«
o Chafloque ) f p p
-ﬁ\ _\

Alexandra Il , . Roberto
Castaio | (P (G, ||| Mecanic Cespedes
Saavedra Vended g Personal | = Tello |

Marfa Vendedores e“d: or Herver de Apoyo

Magdalena Esther Pérez Rebuestos Chomba Juan

Fernandez Perez P Tapia Colorado
Vallejos Maria Sjra. Rosita R Sandoval

Anita Garcia Hualluyo :uredgw Jhomer
Paredes Encalada aredes 0 .ﬁ

L/ Alex Mendoza Sl Hen e Cabanillas
Pezantes et Infante
Chuquiruna Jamier
3 J Estacio
Manya
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Fuente:

Elaboracién Propia

4.3. MARCO ESTRATEGICO

4.3.1. Mision:

Satisfacer la demanda regional de motocicletas con una amplia gama de opciones
que cumpla las necesidades del cliente brindando opcion para cada necesidad y
permitiendo a sus colaboradores la posibilidad de desarrollar sus competencias

profesionales.

4.3.2. Vision:

Ser reconocida como una empresa cajamarquina altamente competitiva con
presencia regional, brindando un buen servicio post venta que cumpla con altos
estandares de Calidad y Servicio manteniendo un respaldo fijo con nuestros

clientes para obtener una satisfaccion total.

4.3.3. Analisis Situacional (FODA):

Fortaleza:
Buena fuerza de ventas mensuales (70 — 75 unid),

v

v Conocimiento por parte del piblico, posicionamiento de mercado

v Acceso a lineas de crédito (Scotiabank)

v Cuentan con una amplia gama de motos,

v' Cubrimos todas las areas con la adquisicibn de motos, repuestos y
accesorios

v Ubicacion en un lugar estratégico.

v" Buena fuerza de ventas

Debilidades:
v' Gastos generales altos: alquilares, mala infraestructuras, mala comunicacién

con los duefios de casa, falta de capital (no esta al tamafio del negocio para lograr
una expansion)

v' Falta de conocimiento del manejo del marketing.

v’ Falta de confianza con los trabajadores (Seguridad — robos)

v" Mala distribucion de areas.
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Mala organizacion.

Personal Rotatorio.

Incumplimiento de normas establecidas.(Uso de Uniformes).
No contar con un inventario y codificacion de los Productos.
Desorden de documentos

Mala ubicacion de la empresa.

Déficit en mostrar el producto

Movimiento Constante de las motos dia a dia.

No contar con un local Propio.

Amenazas

v Entrada de nuevas empresas en el mercado en el rubro de motos.

v Seguridad para la empresa (amenazas de otras empresas).

v Trato con los duefios del local.

v Que se apliquen Normas legales como en el caso de que se prohibid la venta
de moto taxis.

v’ Existencia en el mercados de otras distribuidoras de motos, repuestos y

accesorias.

Oportunidades

v
v
v

Dias festivos para el establecer promociones.
Cubrir el mercado a nivel nacional.

Cubrir un plan de expansion en Chota.

4.3.4. Factores Criticos de Exito:

Ofrecer un producto de primera calidad es un factor critico de éxito para la
compariia debido a que, al ser un producto que podria poner en riesgo la
seguridad fisica de los usuarios, no podra haber tolerancia con respecto a fallas
de fabricacion.

El tiempo de respuesta es uno de los factores criticos de la compafiia, ya que una
de las exigencias del cliente es la devolucion de sus carcasas ya reencauchadas
en un tiempo minimo, siendo siempre un factor critico y en el cual se busca
ventaja competitiva sobre los clientes. El tiempo de fabricacion y entrega
promedio es de alrededor de 2 dias mientras la competencia maneja tiempos de

entrega cercanos a los 4 dias.
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La entrega de las 6rdenes completas y segun lo especificado es un factor critico
en la compafiia. Las necesidades del cliente deben ser satisfechas segun lo
pactado y no por partes.

La atencion y servicio de primera es otro factor critico. La cordialidad, y respeto
hacia los clientes es clave para el desarrollo positivo del negocio.

La innovacion y el know how son criticos para el éxito de la compafiia, la calidad
y el costo de produccion estan directamente relacionados con la experiencia en

el negocio.

4.3.5. Valores Corporativos:

- Puntualidad: disciplina de estar a tiempo para cumplir nuestras obligaciones

- Sentido de Rapidez: todas las actividades que se realicen deberan realizarse
de forma &gil y efectiva, ahorrando tiempo y dinero para la empresa.

- Decencia: promover un espiritu de respeto y, basandose en la premisa basica
de que el cliente siempre tiene la razon, respetar y hacer respetar a los
miembros, clientes y proveedores de la organizacion, sin juzgar sus valores,
creencias o diferencias sociales, econdémicas, politicas o religiosas.

- Puntualidad: Respetar la puntualidad en el horario establecido. Tomar en
cuenta que la puntualidad en el puesto de trabajo es una obligacion del
trabajador respecto a su empleador. Para ser puntual primeramente debemos
ser conscientes que toda persona, evento, reunién, actividad o cita tiene un
grado particular de importancia. Nuestra palabra deberia ser el sinénimo de
garantia para contar con nuestra presencia en el momento preciso y necesario.

- Honestidad: mantener a todo momento el concepto basico de respetar el
bien ajeno y decir siempre la verdad en cualquier ocasion que se presente en la

organizacion.

-34 -



NECESIDADES DE LOS USUSARIOS

4.4. Mapa de Procesos
Figura 7: Mapa de Procesos
PROCESOS DE GESTION
PROCESOS ESTRATEGICOS/OPERATIVOS
-

-, o ,

PROCESOS DE APOYO

-

SATISFACCION DE USUSARIOS

Fuente

Elaboracion Propia
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CAPITULOS5
DIAGNOSTICO DEL
SISTEMA
LOGISTICO
(MEDAL)



5.1. Descripcion del sistema logistico actual
5.1.1. Gestion de almacén

No cuentan con un sistema que mantenga orden y control en el area logistica
resaltando el tema de inventarios, planilla, clientes, un reporte que mantenga al tanto

los movimientos fisicos del Kardex, desde la entrada hasta la salida del producto.

5.1.2. Gestién de Ventas

En esta area no llevan un control adecuado en las salidas de accesorios, lo cual
ocasiona contratiempos entre los trabajadores y hasta perdidas de los productos. En
la venta de motos llevan un control muy simple con anotaciones de cuaderno,
generando perdidas de tiempo para identificar los modelos de motos que quedan en

stock.

5.1.3. Gestion de Compras

Las 6rdenes de compras (OC) las realiza cualquier personal incluyendo al gerente sin
comunicar a las areas responsables, llegando los productos al almacén sin haber
realizado las coordinaciones previas. Las OC se generan via telefonica sin mantener

un control o registro del pedido.

5.1.4. Gestion de operaciones

Las funciones del personal no estan establecidas y no se tiene los procesos Yy
procedimientos estandarizados e interiorizados en el personal, por lo que las tareas las

realiza el personal que tenga mayor alcance para ejecutarla.

5.2. Flujograma actual del sistema logistico

A continuacion se observan las operaciones que se realizan desde la ejecucion del
pedido hasta entrega del producto, podemos ver que una vez realizado el pedido por el
cliente, se da proceso a la forma de pago haciendo le seguimiento de acuerdo a las
facilidades de solventar, una vez realizado el seguimiento se da paso a la recepcion
del producto pedido, se verifican los datos del producto (se aceptan reclamos del
cliente por alguna imperfeccion), luego se le asigna el precio, para proceder a la venta

final, entregando la documentacion formal (legalizacion, tarjeta de propiedad).

-37-



Figura 8: Flujograma

Tiempo Total de Flujo: 192 min

Fuente Elaboracion Propia

5.3. Analisis del sistema logistico mediante la metodologia medal

Con la metodologia se ha realizado el analisis de los siguientes
aspectos:

5.3.1. ASPECTO 1
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En la siguiente tabla se realizara el diagndstico de la organizacion del area

logistica.
Tabla 4: Diagnostico de la organizacion del area logistica
CALIFICACION
ASPECTOS CARACTERISTICAS EFECTO M IR |B |E
Dificultad para
. . Se cuenta con 2 realizar actividades
Asignacion de ~
. personas para la pequenas e
personal en el area . ! . . X
‘s administracion importantes debido
logistica. o
logistica. a la falta de
coordinacion.
Pésimo manejo de
inventarios,
. No se le toma una
Nivel de la almacenes, compras,
i verdadera
dependencia . . . proveedores, por no
- importancia, debido al X
logistica dentro de la T contar con los
. desconocimiento de
entidad. recursos que
sus bondades.
realmente se
necesitan.
Desorganizacion de
. las actividades a
Las funciones no .
. g realizar en la
L estan definidas en
Falta de definicion . empresa, a Su vez
; forma clara y precisa, .
de funciones, ; estas no se realizan
- y tampoco estan ) X
responsabilidades y ; teniendo un
asignadas -
tareas. . procedimiento
exclusivamente a una
formal. Mayor carga
persona.
laboral en una sola
persona.
. Conocimiento
L Existe una buena -
Comunicacién con . s rapido de problemas
. relacion entre logistica
las demaés areas de la .. comunes X
y las demés areas de .
empresa. buscandoles una
la empresa. L -
rapida solucion.
Los problemas de
. Esta centrada falta de decisiones
Delegacion de : :
; directamente al en ausencia del X
autoridad. o .
propietario. propietario se
resuelven a medias

Fuente: Elaboracién Propia.

5.3.2. ASPECTO 2

En la siguiente tabla se realizara el diagndstico de inventarios.

Tabla 5: Diagnostico de Inventarios
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EFECTO

CALIFICACION

ASPECTOS CARACTERISTICAS M R B |E
Riesgo de
interrupcion en la
Realizada sin tener en continuidad de la
cuenta un programa produccion.
. de reposicion de Utilizacion de
Abastecimiento de Po i
. materiales. Se materiales X
materiales ) : .
desconoce si hay o no | alternativos. Incurrir
materiales en el en compras de
tiempo requerido urgencia elevando
de esta manera el
costo del producto.
Existen diversas
formas de
transporte. Hay que
Se cuenta con alquiler | tener en cuenta los
Transporte de - .
. fijo de servicio de factores que afectan X
materiales a planta. -
transporte a la transportacion
para armonizarlos
con el tiempo de
entrega y el costo.
Razonablemente
estable. No se realiza la
Capacidad de Frecuentemente se busqueda de otros
suministros de los puede contar con los proveedores. X
proveedores. mismos proveedores Capacidad de
para suministros suministro estable.
periodicos.
No poder controlar
L la materia prima
No se aplica ninguna .
o para una produccion
técnica de e
e g constante, dificulta
clasificacion de
Orden de los : . para acceder a la
) Inventarios que S X
materiales X . ubicacion de los
permita garantizar su :
materiales,
total control o
R provocando
utilizacion. .
deterioro de alguno
de ellos.

Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.3. ASPECTO 3

En la siguiente tabla se realizara el diagndstico de control de inventarios.

Tabla 6: Diagnostico de Control de Inventarios
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CALIFICACION
ASPECTOS CARACTERISTICAS EFECTO M IR |B |E
No cuenta con un Desconocimiento de
Disefio de los formato el cual nos la cantidad de
formatos de control brinde informacion | materiales existentes | X
de inventarios permanente de las y del uso diario de
existencias. ellos.
No saber si se tiene
Determinacion de Ausencia del uso de | costos elevados por
los niveles de herramientas técnicas | niveles de inventario X
inventario para su calculo innecesarios o
riesgo de escasez.
Tener un riesgo de
ruptura de stock,
ocasionando
Se produce compras de urgencia
Aprovisionamiento desabastecimiento o utilizacion de
: ) : X
de materiales debido a demandas materiales
imprevistas sustitutos, no
cumplir a tiempo
con los pedidos
imprevistos.
Fuente: Elaboracién Propia.
5.3.4. ASPECTO 4
En la siguiente tabla se realizara el diagndstico de las actividades previas al a
Compra.
Tabla 7: Diagnostico de las actividades Previas al a Compra
ASPECTOS CALIFICACION
CARACTERISTICAS EFECTO M R |B |E
Las necesidades se
establecen por simple Se presentan
inspeccion de problemas de
carencias de materia desabastecimiento
Prevencién de prima e insumos en el | originales ya sea por
. . : X
necesidades almacén. No existe un | falta de control de
sistema de célculo los materiales o por
para conocer en que | demandas entre los
momento debe trabajadores.
realizarse la compra.
No existe ningn Desconocimiento de
Formulacion de documento para los materiales que
. C , L X
necesidades formulacion de las tiene prioridad en la
necesidades, esta se da | compra; olvido en
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en forma informal. realizar un pedido

No existe un adecuado

programa de compras, Algunos de la

Programacion de las
compras

ya que este proceso
las realiza cualquier
integrante de la

empresa incluyendo al

gerente, sin dar
conocimiento a las
personas encargadas

de esta funcion.

materiales
requeridos son
recibidos con dafios
que obligan a
realizar otro pedido
lo que acarrea
mayor costo.

Actualizacion de

Cuenta con un
registro, el cual es

llenado de una manera

informal pues se
registran solo los

Deficiente manejo
de la informacién

. proveedores mas . X
registros de compras . relacionada con
importantes con
proveedores.
cuentas por pagar y
con los que se
mantienes alianzas
estratégicas.
Desconocimiento de
No se realiza ventajas y
Seleccion de seleccién de desventajas de otros X
proveedores proveedores proveedores
potenciales. respecto a materia
prima y costos.
N Incremento en el
_— Las cotizaciones de :
Emision de : . costo de realizar un
. realizan mediante ) )
solicitudes de - pedido. Constituye X
Ilamadas telefonicas y .
compra - un proceso rapido y
correos electronicos.

sencillo.

Fuente: Elaboracion Propia

5.3.5. ASPECTO 5

En la siguiente tabla se realizara el diagnéstico de la Compra en si y actividades
posteriores a ella.

Tabla 8: Diagnostico de la Compra en si y actividades posteriores a ella

CALIFICACION
ASPECTOS CARACTERISTICAS EFECTO M IR |IB |E
Los pedidos se Desconocimiento de X
Formulacion del realizan directamente | fechas de pedidos y
pedido con el proveedor falta de seguimiento
mediante Ilamadas de estos.
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telefénicas y correos
electrdnicos, lo que
constituye un
procedimiento rapido.
Falta un adecuado
registro de
proveedores.

Especificaciones de

El requerimiento de
los productos se
realiza especificando

Conocimiento de las
especificaciones

. . o X
los articulos caracteristicas de técnicas de los
nombre comercial, productos.
medidas, cantidad.
Los precios son
fijados con los
proveedores teniendo
L en cuenta los precios | Obtener precios que X
Determinacion de ) )
del mercado. Se permitan competir
procesos : :
determina analizando con el mercado.
descuentos, flete y
estiba de los
materiales
Se establecen tiempos
de entrega con los
Retrasos en la
proveedores mayores, .
llegada de material a X
Plazo de para los productos de .
. . la empresa, debido a
aprovisionamiento compra local el
. e problemas en el
tiempo se limita al
transporte.
transporte con la
unidad de la empresa.
Se realiza mediante la Se mantiene un
verificacién de la porcentaje de X

Control de la
cantidad y precio

factura respecto a las
cantidades y precios
acordados.

ganancias, con
respecto al precio de
almaceén.

Fuente: Elaboracién Propia.

5.3.6. ASPECTO 6

En la siguiente tabla se realizara el diagnéstico de la Compra en si y actividades
posteriores a ella.

Tabla 9: Diagnostico de recepcidn y registro de materiales

CALIFICACION
ASPECTOS CARACTERISTICAS EFECTO M IR |IB |E
Cuantitativo Los materiales son Algunos materiales X
verificados solo en presentan
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Recepcidn

cuanto a cantidad

deficiencias en
cuanto a la cantidad
esperada

Registro

Existe una data donde
se registra la entrada y

Aln con esta data
no permite priorizar
la utilizacion de

Catalogacion

materiales antiguos, | X
fecha de los . .
. y ocasiona perdida
materiales
de algunos
materiales.
Los materiales no .,
. o . Confusién en la
estan codificados, ni | . e L,
identificacion por la | X

catalogados, la
identificacion se
realiza por su nombre
comun.

existencia de
articulos con mas de
un nombre comun.

Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.7. ASPECTO 7

En la siguiente tabla se realizara el diagndstico de movimientos de existencias.

Tabla 10: Diagnostico de movimientos de existencias

CALIFICACION
ASPECTOS CARACTERISTICAS EFECTO M R B E
] Desconocimiento de
No existen ;
la cantidad de
documentos que . .
. . materiales vendidos. | X
Registro de registren la entrada y ; -
e . Falta de informacioén
movimientos salida de los .
) de las cantidades
materiales a lo largo .
existentes de cada
de las ventas. .
material.
La mezcla de los
materiales mas
No se emplea una ;
LT, recientes con X
., distribucién adecuada .
Ubicacion : materiales mas
en el almacenamiento )
de los materiales _antiguos
dificultando la
utilizacion de estos.

Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.8. ASPECTO 8

En la siguiente tabla se realizara el diagndstico de operaciones de almacén.

Tabla 11: Diagnostico de Operaciones de almacén
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CALIFICACION

ASPECTOS CARACTERISTICAS EFECTO M 1R 1B |E
, Almacenamiento de
, Los volumenes de
Volumenes de . exceso de algunos
: almacenamiento no se . . X
almacenamiento . materiales, deterioro
han determinado. .
de materiales.
Las areas de . Dificultad para el X
almacenamiento estan -
Local . manejo de
delimitadas de manera .
- materiales.
empirica
Los materiales
cuentan con un area | En algunos casos los X
L fija dentro de la materiales son
Ubicacion e .
empresa, lo que dificiles de
facilita en cierta encontrar.
medida su ubicacion.
Desorden en los
Sefializacion No existe. materiales demora X

para la ubicacion de
algunos productos.

5.3.9. ASPECTO 9

Fuente: Elaboracién Propia.

En la siguiente tabla se realizara el diagndstico de conservacion y proteccion del

almacén.

Tabla 12: Diagnostico de conservacion y proteccion del almacén

CALIFICACION
ASPECTOS CARACTERISTICAS EFECTO M R
Los materiales recién |
. Ilegados se mezclan E escaso
Prioridad en . , mantenimiento X
la salida de con_los mat_er_lales mas en almacén
materiales antiguos, dificultando ocasiona
la salida de los .
. perdidas.
antiguos.
Peligro
permanente al
no utilizar sus
Accidentes Se cuenta con un EPPS, mal
. extinguidor no cuenta ubicacion de X
y/o peligros . .
con otros dispositivos. las
herramientas,
liquidos
inflamables
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expuestos,

generando
condiciones
con riesgo a
sufrir
accidentes.
El tipo de Facil acceso
. almacenamiento no permite la
Riesgo de . -
10bo per_mlt_e un acceso sustracc_lon de X
restringido al area de materiales
almacenaje. pequefos.
No se realizan Descubriendo
Internos registros sistematicos pérdidas de X
a los trabajadores. materiales.
Fuente: Elaboracion Propia.
5.5. Indicadores actuales del sistema logistico
Tabla N° 13: Indicadores de la Investigacion
UNIDAD
DE
DIMENDIONES INDICADORES INDICE FORMULA MEDIDA
ANUAL
NUmero y
porcentaje de
productos y pedidos
COMPRAS Y ENTREGAS que no cumplan las 430/708
APROVISIONAMIENTO PERFECTAMENTE especificaciones de Productos DefectUosos _619
RECIBIDAS calidad y servicio - 0
definidas, con Total de productos recibidos
desglose por
proveedor
Se determina
midiendo el nimero
de referencias que
en promedio
PLANIFICACION Y GESTION EXACTITUD DEL presentan (stock real — stock registrado) 21950/91713
DE INVENTARIOS INVENTARIO descuadres con Stock el ~23.939
(REFERENCIAS) respecto al g7
inventario l4gico
cuando se realiza el
inventario fisico.
) NIVEL CUMPLIMIENTO DE | C°"™1® &1 ©0noce” . 460/588
DISTRIBUCION Y SERVICIO SEDIDOS el nivel de Numero de despachos cumplidos
AL CLIENTE efectividad de los Total pedidos despachos =78.23%
despachos de




mercancias a los
clientes en cuanto a
los pedidos
enviados en un
periodo

determinado.

FUENTE Elaboracion Propia

5.6.

El Calculo del 1° Indicador se realizé con un Trimestre Promedio.
El Calculo del 2° Indicador se realizé6 Anualmente.
El Calculo del 3° Indicador se realizé con un Trimestre Promedio.

Resultados de encuesta

Se aplicd una encuesta a 13 personas el 7 de agosto en la empresa, para obtener
resultados sobre su grado educacional, funciones que realizan y como se sienten en la

empresa.
A continuacion se detalla los resultados obtenidos en la aplicacion de la encuesta a:
5.6.1. Area de Almacén: Participaron 2 personas

Pregunta 1: ¢ Cudl es tu grado educacional?

Como se observa en la grafica en esta area el 50% tiene estudios superior incompleta

y el otro 50% tiene primaria.

Grado Educacional

M Superior Incompleta M Superior
Tecnico B Secundaria

M Primaria
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v' Pregunta 2: ;Qué tareas haces en el trabajo?

En esta grafica se visualiza que la funcion que realizar con mas frecuencia es

ventas con 40%, las demas tareas las realizan con menos frecuencia con un 20%.

Tareas que realizan

B Limpieza MVentas mcaja M Ingresar Datos

v Pregunta 3: ;Cuéles de estas tareas son comunes o rutinarias?
En esta grafica se visualiza que la tarea mas rutinaria es el ingreso de datos con

un 40%, luego ventas y finalmente limpieza.

Tareas Rutinarias

B Ventas MIngresodedatos M Limpieza

v" Pregunta 4: ;Qué tareas fuera de lo comudn has hecho?

Se observa en la grafica que el porcentaje entre realizar guias de remision, venta
de motos y entrega de tarjetas se encuentran en un mismo porcentaje.
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Tareas que realizan fuera de lo comun

B Guias de Remisiéon M Entrega de Tarjetas ™ Venta de Motos

v Pregunta 5: ;/Qué tareas inician y terminan en tu area y que tareas se hacen en

parte en tu area y luego se terminan en otra area?

Se observa en la grafica que su dia laboral empieza con mayor porcentaje en

ventas y culmina con la funcion de limpieza.

Tareas con las que inician y
culminan su dia laboral

M Caja y depositos M Ventas H Limpieza

20%

40%

v Pregunta 6: ¢ Te sientes contento(a) laborando en esta empresa?
Se observa en la grafica que las dos personas encuestadas se sienten

contentas laborando en la empresa con un 100%.

-49 -



Se sienten contentos
laborando en la empresa

mSlI mNO

0%

v' Pregunta 7: (Qué caracteristicas consideran que te diferencian en el
trabajo respecto de tus comparieros?
Como se observa en la grafica lo que las diferencia delos demas

trabajadores es el buen trato al cliente con un 67%.

Caracteristicas que las
diferencien de los demas

M Buen trato al cliente  ® Humildad

33%

v" Pregunta 8: (Es facil encontrar los productos y accesorios de las motos en

almacén?
Como se muestra en la grafica el 50% dice que es facil encontrar los productos en

almacén, mientras que es el otro 50% dice que no.

Facilidad para encontrar los productos en
almacén

mSi mNo
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v Pregunta 9: ;Qué tanto sabes sobre Repuestos, partes y accesorios de motos?

Se observa en la grafica que el 50% tiene conocimiento y el otro 50% esta

aprendiendo.

Conocimiento sobre

repuestos

H Aprendiendo B Conoce

v Pregunta 10: ;Qué tipos de reclamos has tenido con clientes, a que se deben los

reclamos, crees que deberian reclamar en tu area o debe ser en otra area?

Se observa en la grafica que reciben un 34% de reclamos por tarjetas de

propiedad, 33% fallas de motos y 33% en venta de repuestos. En la siguiente

grafica se observa que el 100% opina que no se deben hacer ese tipo de reclamos

en su area.

Tipos de reclamos
por parte de los
clientes

M Tarjetas de Propiedad
M Fallas en la motos
Venta de repuestos

33% _ 34%
33%

é¢Deben
reclamar en su
area?

m Si deben reclamar en mi area

B No deben reclamar en mi area
0%

100% !
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v Pregunta 11: ;Que aportaciones darias a la empresa para mejorar tu area?
Se observa en la grafica que con un 67% la mayor aportacion es tener mayor

variedad de repuestos para las motos.

Aportaciones para la
empresa

B Mayor variedad de repuestos para las motos

B Recibir Capacitaciones

33%

5.6.2. Area de oficina: Participaron 3 personas

v Pregunta 1: ¢ Cual es tu grado educacional?
Se observa en la figura que el 67% de los trabajadores tiene estudios superiores y

el 33% otros estudios.

Grado Educacional

B Superior Incompleta M Superior
Tecnico B Secundaria
M Primaria

33%

67%

v Pregunta 2: ;Qué tareas haces en el trabajo?

Tareas que realizan

B Pedidos B Entregar Tarjetas
Expedientes M Bancos(letras, pagos)

25% 0% 759

\ 25%
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v Pregunta 3: ¢ Cuales de estas tareas son comunes o rutinarias?

Se observa que la mayoria de funciones realizas son pedidos con un 34%

Tareas Comunes

B Pedidos
M Trasladar Expedientes
Control de Dinero

33% 34%
33%

v' Pregunta 4: ;Qué tareas fuera de lo comun has hecho?
Se observa en la grafica que no realizan ninguna actividad fuera de lo

comun.

Tareas fuera de lo comun
que han hecho

H Ninguna M Ventas en Tienda Limpieza

33% 34%

v Pregunta 5: ¢ Te sientes contento(a) laborando en esta empresa?
Se observa que el 67% de los trabajadores se sienten contentos laborando en

la empresa.

Se sienten
contentos en la...

mSI mNO

0,
3% @ 67%
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v Pregunta 9: ; La documentacion siempre esta a la mano y ordenada?

Documentacion esta a
la amano

mSl mNO

33%

67%

v Pregunta 10: ;Hay un orden de importancia para archivar documentos?
Se observa en la gréfica que el 67% de los trabajadores afirman tener un

orden en los documentos.

Orden el Documentacion

mSlI mNO

Pregunta 11: ;Se ordena la documentacion de acuerdo a las etapas que siguen
los tramites?
Se observa en la grafica que el 67% de los trabajadores afirman tener en

orden la documentacion de acuerdo a etapas

Se ordena la documentacion
de acuerdo a etapas

mSlI mNO

33%

Pregunta 13: ¢Hay procedimientos establecidos para la gestion
documentaria?
Se observa que si existen procedimientos establecidos para la gestion

documentaria con el 100%.
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Existen procedimientos
establecidos para la gestion de
documentacion

mSlI mNO
0%

100%

v Pregunta 14: ;Qué tipos de reclamos has tenido con clientes, a que se deben
los reclamos, crees que deberian reclamar en tu area o debe ser en otra area?
Se observa en la grafica que el 67% del area de oficina a recibido reclamos por

tarjetas de propiedad.

Tipos de reclamo
H Ninguna M Tarjetas de Propiedad

33%

v Pregunta 15: ;Que aportaciones darias a la empresa para mejorar tu area?

Se observa en la grafica que el 50% de los trabajadores desean un mejor trato.

Aportaciones para mejorar su
area
H Ninguna M Buen trato

Establecer funciones

25% 25%

5.6.3. Area de Ventas: Participaron 3 personas

v Pregunta 1: ;Cual es tu grado educacional?
Se observa en la grafica que el 67% del personal de esta area tiene un grado

educacional de técnico.
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Grado Educacional

B Superior Incompleta ® Superior
Tecnico B Secundaria

M Primaria

33%

67%¢

v" Pregunta 2: ;Qué tareas haces en el trabajo?

Con un 60% la mayor tarea que desempefian es ventas.

Tareas que realizan

H Ventas M Limpieza de Motos

40%

v’ Pregunta 3: ; Te sientes contento(a) laborando en esta empresa?
Segun la grafica el 100% de los trabajadores de esta area se siente contento

en su trabajo.

Si se siente contento
en su trabajo

mSl mNO

100%

v’ Pregunta 4: ;/Has trabajado antes en venta de motos, sabes sobre el productos
que vendes, clasificacion, etc.?

El 100% de os trabajadores afirman haber trabajado en ventas.
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Han trabajado antes en
ventas de motos

mSlI mNO

v" Pregunta 5: ;Alguna vez algun cliente te ha tratado mal?
Se observa que el 100% de los trabajadores ha recibido un mal trato por parte

de los clientes.

Alguna vez algun cliente
lo ha tratado mal

mSl mNO

! 100%

v Pregunta 6: ¢Alguna vez has recibido capacitacion sobre ventas de motos y de como

tratar al cliente?

El 67% de los trabajadores afirman no haber recibido algun tipo de capacitacion.

Han recibido capacitacion
sobre ventas

mSI mNO

33%

v Pregunta 7: ;Que aportaciones darias a la empresa para mejorar tu area?

El 50% de los trabajadores proponen que se les brinde capacitaciones sobre ventas.
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Aportaciones para la
empresa

B Capacitacion
B Mejorar la infraestructura

Incrementar la publicidad

5.6.4. Area de Taller: Participaron 3 personas

v Pregunta 1: ;Cudl es tu grado educacional?
Se observa en la gréfica que el 67% del personal de esta area tiene un grado

educacional de técnico.

Grado Educacional

M Superior Incompleta
B Superior
Tecnico

B Secundaria

33%

! g 67%

v Pregunta 2: ;Qué tareas haces en el trabajo?

Se observa que realizan con mayor frecuencia el mantenimiento con 34%,

reparacion de motores y cambio de aceite con un 33%.
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Tareas que realiza

B Mantenimiento
B Reparacion de Motores
Cambio de Aceite

33% 34%

33%

v Pregunta 3: ; Te sientes contento(a) laborando en esta empresa?

El 67% se encuentra contento laborando en la empresa.

Se sienten contentos laborando

mSl mNO

33%

v Pregunta 4: ; Tienes manuales para las tareas que haces?

Todos los trabajadores cuentan con manuales para realizar sus tareas

Cuentan con manuales
para sus tareas de taller

mSlI mNO

100

v Pregunta 5: ;Conoces si los materiales utilizados son peligrosos?
Se observa que todos lo trabajadores tiene conocimiento de que los materiales

que usan son peligrosos con un 100%.

Conoce si los materiales
que usan son peligrosos

mSl mNO
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v Pregunta 6: ;Sabes que puede pasar si no usas EPP?
Se observa que todos lo trabajadores tiene conocimiento de que puede pasar Si

no usan EPPS con un 100%.

Sabes que puede
pasar si no usas EPPS

mSI mNO

100

v Pregunta 7: ;Qué aportaciones darias a la empresa para mejorar tu area?
Se observa en la grafica que con 43% destacan mejorar infraestructura y recibir
capacitaciones.

Aportaciones para
mejorar su area

B Capacitacion
B Premios

Mejorar Infraestructura
43% 43%

14%

- Conclusiones de la Encuesta

Mediante la aplicacion de la encuesta se ha podido analizar que la mayoria de
trabajadores tienen un grado educacional técnico, tiene conocimiento de las
funciones que deben realizar pero no siempre se dedican a sus funciones. Los
trabajadores se encuentran contentos laborando en la empresa, pero siempre
dando recomendaciones para mejorar tanto su desempefio como la infraestructura
de la empresa. En el caso del area de taller no todos se sienten contentos

laborando por las malas condiciones en que se encuentra su area de trabajo.
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CAPITULO 6
PROPUESTA DE
MEJORA



6.1. ELABORACION DE PLANES DE MEJORA

Se ha planteado 10 acciones de mejora estableciendo sus indicadores,

resultados y la priorizacion.

Para la priorizacion, se ha utilizado el siguiente cuadro:

Tabla 14: Priorizacién
ALTO BAJO
IMPACTO IMPACTO
FACIL DE
IMPLANTAR 1 2
DIFiCIL DE
IMPLANTAR 3 4
Fuente Elaboracion Propia

Donde si es facil de implementar y tiene un alto impacto tiene prioridad 1:
debe ejecutar primero, si tiene un bajo impacto y es facil de implementar tiene
una prioridad 2, si tiene un alto impacto y es dificil de implementa tiene una
prioridad 3, si tiene un bajo impacto y es dificil de implementar tiene una
prioridad 4.

6.2. DESARROLLO DE LAS PROPUESTA DE MEJORA
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Figura 9: Propuestas de Mejora

FECHA DE
T DESCRIPCION INDICADOR REALIZACION RESULTADO INVERSION | PRIORIDAD
GESTION DE | 1 MEDICION DEL
COMPRAS WIEIDRS DEL TIEMPO EM EL o5 REDUCIR TIEMPO .
SEPTIEMERE | DE FLUJO DE 192 | 5/ 4434 1
FLUJO LOGISTICO PROCESO DEL 2010 N A 20 T
LOGISTICO
2 EVALUACIOM ¥ 01 DE
CLASIFICACION DE | PROVEEDORES % | MOVIEMEBRE ELiGP:ng"EEﬂ;'HDH a 3
PROVEEDORES DEL 2012
GESTION DE | 1 ESTABLECER REGLAS BASICAS 09 DE MEIORA EM L&
VENTAS POLITICAS DE ¥ SEPTIMERE | ATEMCION AL 5/. 2000 1
VENTAS MAMDAMIENTOS DE 20132 CLIENTE
z
CAPACITACION AP';‘:E:gLiN?DE 20 DE INCREMEMTAR
TECMICA DE ATENCION AL MOVIEMBRE | LOS MIVELES DE a 3
SERVICIO CLIENTE DEL 2012 VEMTAS
GESTION DE | 1
INVENTARICS . 09 DE TEMER UM MEIOR
AP'T‘:_:%;':IEN ;'EE"A AMALISIS DE ABC | SEPTIMERE COMTROL DEL 5/, 1000 1
DE 2012 STOCK
DE EMERO REALIZAR UMA
CAPACITACION .
GESTION DE | o ARA LA APLICACION DES | DEL2013 A | REORGANIZACION | . . 1
ALMACEM FEORGANIZACIGN s DICIEMERE EM ARESS ¥
DE 2013 FUMNCIOMES
1GESTION DE | 1
DISMINUIR LOS
DISTRIBUCION MEIDRAR EL CAMBID DE MARZD DEL FRODUCTOS a 3
TRAMSPORTE TRANSPORTISTA 2013 D EFECTLIS0S
GESTION DEL | 1 LLAMADA DE Lag | GUIA Y PLANTILLA 09 DE MEIORA DE L&
SERVICIO 25 HORAS PARA LA SEPTIMBRE SATISFACCION 5/ 11800 1
POETVENTA ! LLAMADA DE 2012 DEL CLIENTE
SISTEMA COMPRA DE CAPACITACION 01 DE MEJORA DE
LocisTica | SOFTWARE E INSTALACION | ENERO DE TODA EL ARES | S/, 30500 1
MNAVASOFT DEL SOFTWARE 2012 LOGISTICA
Fuente: | Elaboracién Propia

Las que tienen prioridad 1y se pueden desarrollar se describen
aqui:
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6.2.1. Gestion de Compras

Figura 10 :Flujograma de Mejora

Fuente

| Elaboracién Propia
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Para cumplir con la mejora en el &rea de compras en la empresa, se

recomienda:

e Adquirir una computadora para agilizar la emision y recepcion de
las 6rdenes de compra.

e Adquirir una impresora.

e Adquirir papel bond.

e Realizar una capacitacion para que los empleados realicen de

manera adecuada la gestion de compras.
6.2.2. Gestidn de Ventas
Los 10 mandamientos del vendedor eficiente

1- Planificar durante la noche y los fines de semana.

2- Nunca decir que No, ni considerar perdido a un cliente.

3- Hacer que el cliente se sienta bien con Ud., no solo con su producto o
empresa.

4- Satisfacer las necesidades del cliente, aunque tenga que pelear contra la
burocracia.

5
6
7
8- Arréglese para dar la impresion de vender un producto superior.

9- Hacer una Illamada mas antes de regresar a la casa.

10-S1 POR LA MANANA UD. SE QUEDA DEMASIADO TIEMPO BAJO
LA DUCHA PORQUE NO TIENE GANAS DE IR A TRABAJAR...........
BUSQUESE OTRO EMPLEO.

Préstele servicios al cliente por lo que no recibira ninguna paga.

Conoce al producto de la competencia mejor que ella misma.

Llegue temprano a las citas.

30 Reglas basicas para mejorar las ventas en los establecimientos

1. Laubicacién de un negocio es mas importante que su tamarfio.

2. Lamercaderia que se exhibe debe ser abundante y estar siempre limpia 'y

ordenada.

3. Los trdmites para que sus clientes compren y paguen deben ser sencillos.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Tener siempre gran confianza en nosotros mismos.

Un cliente que compra poco pero varias veces, es mas beneficioso para el

negocio que otro que compra bastante pero en raras ocasiones.
Nunca obligue a un cliente a comprar lo que no desea.

Nunca deje que un cliente compre solo lo que desea.

Trate a sus clientes como si fueran sus parientes.

Ganese la simpatia de sus clientes antes que su dinero.

Escuche con paciencia las quejas de sus clientes.

Evite que el cliente presencie los problemas internos de su negocio.
Vender un buen producto o servicio es una virtud.

Sienta siempre una gran responsabilidad por su negocio.

Sea amable con sus proveedores: ellos son sus socios.

Los regalos pequefios alegran a los clientes y los vuelven mas inclinados a

la compra.
Cuando no tenga regalos que ofrecer, de a sus clientes una sonrisa.

Proporcione buenas condiciones de trabajo a su gente para que trabajen por

conviccién y no por obligacion.

Para atraer mas clientes, Ud. debe tener algo extra, que sus competidores no

puedan ofrecerles.
El desperdicio, aunque sea pequefio, aumenta el costo de los articulos.

Venda de acuerdo a los precios normales. Los descuentos reducen la

confianza de los clientes.

Si los clientes buscan con frecuencia productos que su empresa no tiene,
Usted no esta perdiendo solamente dinero y ventas: Usted esta perdiendo

clientes, lo que es aln mas grave.
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22. Los nifios traen buena suerte y deben ser tratados con una atencion especial:
son su futuro.

23. Conozca siempre lo que gana o pierde antes irse a dormir.

24. Mantenga siempre la misma calidad de lo que vende.

25. Haga que sus clientes se sientan orgullosos de comprarle a Usted.

26. Los que atienden a los clientes deben ser personas que se sientan felices de
atenderlos.

27. Un negocio lleno de vida atraera a los clientes: a las funerarias se llega solo por
obligacion.

28. No utilice excusas de ningun tipo: pase lo que pase, usted debe obtener
ganancias de lo que vende.

29. Diga a los clientes que le reporten lo que no les gusta del negocio o de lo que
alli se vende.

30. Proporcione un buen servicio a sus clientes después de realizada una compra.

6.2.3. Gestiéon de Inventarios

6.2.3.1. Analisis ABC.

Actualmente la empresa comercializa entre 600 a 700 productos diferentes. Para
poder realizar una buena gestion de sus inventarios en el almacén, es necesario que
se elabore un analisis ABC. De esta manera se podréa identificar aquellos productos
que son los mas representativos para la empresa y que deberan de contar con un
seguimiento mas detallado porque en caso de haber faltantes o sobre stock de
dichos productos podrian generar un impacto representativo para la distribuidora.
Asimismo, se identificaran aquellos productos que en caso de existir faltantes no
representarian un impacto tan grande pero que son necesarios tener para brindar
una mayor variedad de oferta a los clientes de la distribuidora.

Figura 11. Diagrama con clasificacion ABC.
Elaboracion propia.
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ABC Valor Anual

m%Iltems M™% MontoS/.

A B C

Figura 12. Diagrama con clasificacion ABC.
Elaboracion propia.

ABC Criticidad

B % ltems ™% Monto S/.

71.06%

A B C

Como podemos apreciar en ambos graficos, efectivamente se cumple con la ley de
pareto, es decir que un pequefio porcentaje de los productos representa una gran
cantidad de los stocks valorizados o utilidades segun cada uno de los casos. Es
importante que se realice el analisis de ambos casos, puesto que de esta manera se
podra identificar y clasificar aquellos productos mas relevantes tanto por su
impacto en los costos de la empresa como pro su impacto en las ventas en caso de
que se de una rotura de stock para dichos productos.

Finalmente, en la tabla 15 tenemos la cantidad de productos que se Encuentran en
cada uno de las clasificaciones.

Tabla 15. Cantidad de productos por cada clasificaciéon ABC.

Elaboracion propia.
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% Monto

Clase |No ltems | % ltems Monto S/. s/
A 213 30.78% 4,981,094.77 86.82%
B 200 28.90% 608,793.93 10.61%
C 279 40.32% 147,547.57 2.57%
692 100% 5,737,436.27 100%

Una vez que se ha elaborado la clasificacion ABC, es importante poder redistribuir
la ubicacion de los productos al interior del almacén de productos. La nueva
distribucion deberd estar elaborada de tal manera que los productos de la
clasificacion A se encuentren mas cerca de la puerta del almacén, luego los del
clasificacion B y finalmente los de clasificacion C.

Esto debido a que los productos de la clasificacion A tienen una mayor rotacion
que los demas productos y por ende es necesario tenerlos mas cerca para evitar que
los ayudantes del almacén tengan que estar trasladandose constantemente para
ingresar o retirar dichos materiales del almacén. En la figura 14 se puede apreciar
la ubicacion de las clasificaciones al interior del almacén.

Figura 13. Disposicion de productos segun clasificacion ABC en el almacén.

6.2.4. Gestion de Almacén
6.2.4.1 Propuesta de las 5S

El propdsito de esta propuesta se basa en Que los participantes tengan las

herramientas necesarias, para estar en condicion de participar activamente en la
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implementacion de las 5°S en la empresa. Las 5s es una metodologia enfocada a
lograr orden y la limpieza en todas las areas de la empresa (oficinas, almacén, etc.),
creando una disciplina que a la larga se convierta en cultura y en practica coman.

.Se llama 5s por la siguiente clasificacion

Seirf Seleccionar
Seiton Organizar

Seiso Limpiar

Seiketsu  Estandarizar

Shitsuke  Disciplina

El objetivo es poder encontrar cualquier cosa en menos de 30 segundos, sean
objetos fisicos o informacién en computadora; Incrementar la Productividad;

Mejorar la Calidad de las actividades realizadas.
Los beneficios al implementar las 5s seran:
Cero:

1. Retrasos

2. Insatisfaccion de Clientes

3. Pérdidas ($$9)

Para realizar los procedimientos y programas de trabajo necesarios para mantener

la Disciplina de las 5S’s se necesita de un campafia en la cual es importante

Que el Director general tome el liderazgo y que todos tomen parte en las 5 S’s
Las actitudes de los gerentes es clave, si no toman con seriedad, nadie mas lo
tomara, de ellos depende el éxito o fracaso de la camparia

No debe hacerse la labor de mantenimiento de las 5 S’s como algo cansado y

sucio, por eso debe efectuarse en etapas
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Lo importante es empezar en 5S’s y mantener el esfuerzo

Entrenamiento

Difusion

» Slogans
» Campanas
» Posters
» Folletos

Planeacion y operacion

» Organizacion promocional
» Educacion

» Juntas promocionales

Actividades paralelas

» Posters de invitacién a participar.

> Temas del mes.

Despliegue de las actividades de las 5 S’s en areas de trabajo especificas

> Documentacion.

» Implantacion.

Proyectos Kaizen (Mejora Continua)

» Organizarlos conforme sea apropiado.

Entrenamiento técnico

» Tecnologia Kaizen.
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> Entrenamiento inicial.

» Seguimiento al entrenamiento.

« Lanzamiento de equipos Kaizen y certificacion.
» Trabajo en equipo.

* Reconocimiento.

Flujo para la implementacion de las

Compromiso

A |

Promocion

1

Educacion - Entrenamiento «— - - - -~

Il

S

Seleccion de areas

1l

Definicion de la situacion actual

[ " " == = - _ib ............. |

I Clasificaciéon i l
v T !

Estandarizacion {— Disciplina [—) Organizacion

: I !
! @ Limpieza @ I

Evaluacion

Para iniciar con la aplicacion en la empresa se platean planes de trabajo,
evaluando el desempefio de los trabajadores con la aplicacion de las 5S.

Figura N° 14: Plan de trabajo para el area Logistica.

AREA LOGISTICA

Descripion de |a actividad Duracidn Responsable | L D| L

Recopilar mediante una lista todos los pord. Existentes

Codificar los productos existente

Elaborar una lista en excel incluyendo las existencias de ¢/u

Elaborar las codificacion de ubicacion de lo prod mediante los estantes

Elaborar una distribucion fisica

Presentar informe final
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Figura N° 15: Plan de trabajo para el area de Taller

Semana 1

Descripcion de |3 actividad Duracidn Responsable

Identificar el proceso del emsamblaje e una moto mediante un diagrama de flujo

Diagramar fisicamenta una distribucidn de las dferentes reas que identiquen el ensamble

Elahorar la distribucdn fisica (Reorganizacidn)

[ Acomodar mediante estantes(apoyo) para mejorar el ensamble

Identificar puntos criticos donde necesiten seguridad

Presentar informe final

6.2.5. Gestion del servicio postventa

Guia para llamadas 72 hrs

Llamada a las 72 Hrs. después de la entrega del VVehiculo en Servicio
1.- Saludo: Bueno(a)s dias (tardes) Sefior (a)............c.eevvenenn habla (nombre
de persona en Call Center) de (nombre de la Sucursal) ; Como esta usted?
2.- Sabemos que el Sr (nombre del Asesor de Servicio) lo atendié en su ultimo
mantenimiento / reparacion realizada (especificar uno de los dos o los dos)
¢Quisiéramos saber como funciona su (mencionar modelo), después del
mantenimiento / reparacion realizada (especificar uno de los dos o los dos)?
3.- ¢ Tiene alguna duda sobre el mantenimiento o reparacién realizada (especificar
uno de los dos o los dos)? (Mencionar observaciones indicadas por el Cliente en la
OT). Registrar dudas o comentarios explicadas por el Cliente, en la Planilla de
Llamado 72 Hrs.
4.- Le recuerdo que estamos aqui para atenderlo. Por favor no dude en llamarnos
si necesita algo y recuerde Reservar Hora para su préximo Servicio. (mencionar
prox. mantenimiento). Nuestro teléfono es (indicar teléfono del Call Center / web
cuando salga al aire)

5.- Despedida: Muchas gracias por preferir nuestro Servicio. Hasta luego.
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Figura 16: Planilla para llamado 72 horas

Planilla [lamado 72 Horas

Sucursal:
Fecha de Fecha para Estatus de . Telefonos de Modelo Vino por Mantenimiento |Vino por Reparacior ] i ]
. Llamado Nombre del Cliente Contacto d.el Placa Comentarios y Observaciones del Cliente luego de la llamada
Entrega del Vehiculo | Llamar [S1oND) vehiculo (marcar con X) (marcar con X)
1 211172008 24111/2008
2
3
4
g
6
7
8
9
Fuente: Elaboracion Propia
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6.3.6. Gestion del Sistema Logistico

6.3.6.1. Aplicacion de | Software Navasoft

® Configuracién->Cia: NAVASOFT STANDAR / Afio: 2008

Archivo Pardmetros Entidades Interface Herramientas Ayuda

Fj TiCambio & |[T] Correlativos| # Exportar asientos  §i# Usuarios

Conﬁguracién | General \1 Estadisticas | Gerenciales | OLAP \| Auditor j

Ultimas 5 opciones visitadas

1 Pirameos el atema NAVASOFT STANDAR

Z. Usuarios del sistema

Compra: 5/ 2.987 Venta: 5/

2. Usuarios del sistema Sul:llrsal: IJH
4 Vendedores Pto. emision de documento: PRINGIPAL
5. Uzuarios del ziztema

A vz Soft
: Almacén predeterminado:  PRINGIPAL ) ERP & CRN
Mochios de vo Fecha de ingreso: 05-Ene-2008

E} Sisco - Reposicién de Stock
[ Termometro de ventas
2 Gestion de distribucitn
b Promociones - ofertas y dscto

Cambiar logo...

Favoritos M Agregar...

L‘) Reg. vtaz. contable: boleta via. detallado! ﬁ Buscar en el catilogo g Panel de tareas
'3 Rol de visita al cliente Clientes ‘.i Menzajeria y tareas del dia
'Q Edicion de precios E Proveedores ‘i Comentarios y apuntes
'_‘,) Reg. vtas. contable: boleta via. detallado Empleados
- @ Plan de cuentas

Maodulos w Padrén de items

3 contrsin

_=ﬁ; Buscar documento

Gestion ~!| Orden de compra
ﬂ Contabilidad

| Mota de ingreso

| Cotizaciones

n Empleados | Registro de ventas

Es una herramienta de gestion administrativo contable, que permite
registrar en linea las transacciones operacionales de la empresa. Es
un programa OLTP (On Line Transaction Process)

Que ofrecemos a la organizacion

ERP NAVASOFT Bl NAVASOFT

I Data Mar Ventas y
Data Mart créditos

ennis ]
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MODELD CONCEFTUAL DE BOFTWARE
ADMIMISTRATVG CONTABLE
HANASOFT

LD FRAS
AMEERTARKE
LEEME TR

ADMINISTRATIVA

CTA K PACERA
PROMEE DORE 5

AECHEH
EHECUL

:

PERSCHAL 4
BAFLE AL [
T

CONTABLE

ALCANCE

= Gestion administrativa
Gestion de inventarios
Gestion de la logistica (compra local)
Facturacion (oficina, puntos de ventas)
Control de las cuentas por cobrar clientes
Control de las cuentas por pagar a proveedores
Caja y bancos (tesoreria)

= Contabilidad
Contabilidad general

Planillas de sueldos
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INVENTARIOS

- Ordenes de compra

- Notas de ingreso
- Notas de salida
- Kardex valorizado, existencias.

VENTAS
-Estructura de la lista de precios
Cotizaciones

Guta de remision
-Facturas, boletas de venta
‘Notas de crédito y débito

CUENTAS POR COBRAR
Padron de clientes
-Gestion de letras (cartera,dscto,etc)

-Estado de cuenta de clientes
-Gestion de cobranza
.Gestion de documentos

CUENTAS POR PAGAR
-Padron de proveedores
-Gestion de letras

-Estado de cuenta por proveedor
-Ordenes de pago

CAJA Y BANCOS
Control de ingresos
-Control egresos: cheques

-Egresos en efectivo

Control de rendir cuentas.
-Control bancario
Control de fondo fijo (caja chica)

CONFIGURACION
Configuracion del software
‘Actualizacion del tipo de cambio

-Monitoreode los asientos automaticos
JInterfase con el mddulo contable

CONTABILIDAD

-Plan de cuentas

Definicion: C.Costo, SubCc, Posic.
- Registros de asientos contables

- Impresion de libros auxiliares

- Impresion de libros obligatorios
- Impresidn EE.FF.

- Ajuste por inflacion

PERSONAL
-Planilla de empleados
-Planilla de obreros

-Boletas de pago
Libro de planillas
-Gestion de reportes

OBJETIVO

Mecanizar y/o automatizar la informacion de todas las areas administrativas
contables de la empresa, proporcionar informacion confiable y oportuna a la

Gerencia para una buena toma de decision

CARACTERISTICA

v' Evitar la doble, triple digitacién; por ejemplo cuando se registra una

factura de compra; el sistema realiza 5 tareas:

- Actualiza kardex

- Actualiza las cuentas por pagar

- Genera el asiento de compra

- Actualiza el registro de compra de gestion
- Actualiza las estadisticas de compra

v" Genera la contabilidad semi automatico
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v' Dado que el madulo de gestidn genera el 80% de los asientos contable
Y el 20% se ingresa directamente e la contabilidad.

v" Proporciona seguridad a la informacion

Trabaja con un motor de base de datos y existe claves de acceso.

v" Plataforma cliente servidor

v’ Trabaja con el motor de base de datos MSSQL 2000

v' Software visual para entorno WIN9X/2000/XP

v Multiusuario

v' Multiempresa

v" Posibilidad de acceso remoto (VPN, TERMINAL SERVICES)

Trabaja en Funcién a Procesos

. Autorizacén
Padron lems
De Pagos
Proveedores . Cheques
Copiy
Almacen,
Logistica
!
/
!
|4
Regisiro Pragramackin
Orden de Nota de Cuentas g Entrega
COMmgea  fuip Pago
4| Compra - r Ingreso [anﬁal por pagar A“,z,“};’:nt,m da Chaqua
/1 % - Actualza
‘< Cuenta
Proformas o 4 7 g X pagar
/’ e Y
Orden s Nata Regstro Procsso
Compea Ingreso Compras N«E:v'::::nn Cheques
il Histériocos
Kardex Autorizacion
I\(.ardex“ ) Fisico Aslanto Detalle De Pagos
(stock transito) Valorizado Contable Letras {Pago aprobado)

Campnas

B0 xx Chegue

40

“i1w [ Cuenta Cuents {entragado)
x Pagar x Pagar
DP: COMPRA MERCADERIA
CONTADO - CREDITO Asiento
Contable

TXT: PROC. COMPRA

MERCADERIA

USER
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Ingreso al Sistema

Seguridad en el Ingreso al sistema (Valida el perfil del usuario)

"B Control de Usuario = [B %

Oft -

P L sa Sistema Administrative Contable
ERP & CRM

Ingrese su nombre y cortrazena de Lsuario para ingresar sl
sistema

Mombre de

. |Na'-.:'asn:|f't
LSLiaria
Contrazefis || |
Fecha contable
[ Aceptar ][ Cancelar ] Opciones ==

Configurasien [ | Estadistican | Govencisen | oar |t )
Ui § opchones visRalas ||
tsenmrm s s | HAVASOL - Prueba/DIMOSAC

R —— || Sucersat Lims
::::::““ Pra. emisidn de documente PRIBEIPAL
|| Mmatén predeteming®s  PRINGIPAL
Measoseipire | echadeingresn D4-Feb-2007
[P simce - Bppocain e S2cn

] | ] Py,
o P e st Clartar
et T4 O ot Provsdores
Erpleatos
EL) Plan e st
Ljd P che lgemey.

:Jh-m-l.-
(B Serraprin v Sarga Sel i
‘._"_\‘.n'-lr:u'rm

L

;m:mm.
Crden de comgrn
Madulas -, Wit g ingrese:
TR
Ragisiva e werbar
Cusrias por st
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Tipo de Cambio Oficial

- ® Configuracion->Cia: NAVASOF T STANDAR - XP / Ado: 2007
IMPORTANTE
Dado que el sistema genera jreche Mew 01 Compe
H 21042007 ABRL SABADO 3.182
asientos contable QN LINE es S 506
OBLIGATORIO registrar el tipo 23042007 ABRL unES 0.000
de cambio oficial de la SUNAT 2‘“"’“; ABRL :*’""5 5 :;g:
y el tipo de cambio de 26042007 ABRL  JUEVES 0.000
mercado para gestiones de 2770472007 ABRL VERNES 0.000
2804/2007 ABRR. .
cobranza. 0T RS
300472007 ABRL

Maodulo de Configuracién

|
® Conlipuracion-=Cia: RAVASOFT STANDAR - XP [ Afvae 2007
Archrn  Pardmetrod [SENEUC Interface Herramerisd  Ayuda
e ¢ CHEEINE s s
Indicador: del Configuracion  Comésss  » e
modulo Ultimas 5 opienes Witades | i
1. Figlen o8 ingreso "
2 Tigss 08 Cambae -
3 histes 2o sakda Sucur T
4 Hgle
SMIH:HW::Q PI0.0/ 2, yentecers
F | Almag
Whoadiahien e Qo Fecha
ﬂfﬁnﬂ-ﬂmmw#m
P Tt 08 wetlas
ANCIONALTDADES RELEVANTES E B
-Ingresar tipo de cambio Dl sorvead conwan 3
i B rades de medda
Configurar los parametros que controla al software ;‘:;‘“*M*W"
-Dar mantenimiento a las tablas del sistema. Bates, deper tamentas, pririncias, datrios
. ; Tioos de |6V -
-Gestionar accesos de usuarios: crear grupas, Ltas 0 Preies ,
usuarios y dar accesos (AT
Médulos [ Debwacs

2 |
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Modulo de Gestion

® Gestion->Cla: NAVASOF T STANDAR - XP / Ado: 2007
0 lweetyios Logsta Vetas Clentes Proveedres Cajpbarcos Hemaesenlas Anda
f1- B R QB R B - Areame Gomes - @romscr Pow - Ciowar

)l',dui? e U.J,r.l_U; : Gestion IGnui 1!-1-_ cu-a:ﬂom Y Avdtor
idS 06 opciones a . e
ﬂo“ Ulimas 5 opciones visitadas
- Uwosecs MAVASOFT STANDAR - XP
3 Toe ge camto Sucarsal: s
A S el Pto.emision e documeato: PRIBGIPAL
Mdadosdemoro | fecha deinsrese: 29-Abr-2087

i—a&nwmduﬂop

se activa algun proceso administrativo omnocompras, , n
rendiciones, etc.

Acceso de Opciones

Modo 03
un DOBLE
CLICK  en LINKS
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Opciones Centralizadas

Ingreso de Documentos

K gpuar | 1 onsuts (g eome T Lwwr | Sy

REC Tedtsra Dweccidn &
20FMTON0 13230528 JREST.

B Comsctes del chense
Al
\erdeozr sagnass

CEaCte. ¥ aplicaciorss.

B T E4TBE0 38 CuRTTE

[ ver sorurenios emtos.
7 er e oe mevimenizs
L=t Erwiad £aa d6 OSLARATE
W Saie anp #n inea de cron
] Anits 34 darc

By Acicaciones ente Socs

[l Ewaciateas 2o vontan

Ve también

Chsales vanos
Herming de chertes

Rrperte ge sate or wote o)

Ingreso de doc

Consola de Impresion
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: 5 “Coplas
Oa el |
) pignas de 1@“:[ m@] O Psw |

* Muestra ¢l cuadro de Caiogo para exportar a EXCEL .

Envios a Correos

Al
Tew: Excel | POF | 0L Tedo

* Musatrs & cubdro de dakogo Ervias por Coames Elctnonicn...
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Nuestro trabajo incluye

" oM
Actividades pre-implementacion

Definicio

Actividades implementacion

i Conﬁg‘ur ii ii Puesta ei i ’ii Gestion 'i

Pasos sgtes. de la implementacion

" oMEESSSE

Etapa 1: Instalacion del software en el servidor y equipos clientes

Etapa 2: Prueba final del software
Etapa 3: Capacitacion a los usuarios operativos
Etapa 4: Carga de saldos a la fecha de corte y puesta ON LINE

Etapa 5: Soporte post puesta en marcha con visita de seguimiento

Para que el software cumpla el objetivo se sugiere:

- Trabajar en equipo

- Respetar los procedimientos administrativos

- Respectar el flujo documentarios

- Aplicar “Manual de procedimientos y funciones”.
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Ejemplo:

- Gerencia no firmar un cheque si no viene con el voucher emitido por el

sistema y con todo el legajo de documento que sustenta.

- Almacén no reciba mercaderia si no existe una orden de compra

6.3. Indicadores del sistema logistico propuesto

Figura 17: Indicadores del sistema logistico Propuesto

INDICADORES DE LA PROPUESTA DE MEJORADE COMPRASY

APROVISIONAMIENTO
VALOR VALOR MEJOFRA
IIEM | INDICADOR FORMULA ACTUAL | PROPUESTO
ENTREGAS Disminucién
1 PERFECTAMENTE Productos Defectuosos 61% 23% de61%a
FECIEIDAS Total de productos recibidos 23%
INDICADORES DE PLANIFICACION Y GESTION DE INVENTARIOS
. VALOER MEJORA
ITEM INDICADOR FORMULA VALOR PROPUESTO
EXACTITUD DEL Aumento
1 INVENTARIO (stock real — stock registrado) 24% 30% del24%a
(REFERENCIAS) stock real 50 %
FNDICADDRES DE LAPROPUESTA DE MEJORA DE COMPRASY
APROVISIONAMIENTO
. VALOER MEJORA
ITEM INDICADOR FORMULA VALOR PROPUESTO
NIVEL DE Aumento
1 CUMLIMIENTO DE | (Numero de despachos cumplidos)| 78.23% 08% de24%a
PEDIDOS Total pedidos despachados 30 %
Fuente: | Elaboracién Propia
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CAPITULO 7
ANALISIS ECONOMICO
FINANCIERO



A continuacion se analiza el costo de la propuesta de mejora del sistema logistico y
las medidas de control sugeridas anteriormente, para esto se realizaran el analisis

costo/beneficio.

Los costos en los que se debe incurrir son los siguientes:

7.1 Inversion En La Propuesta De Mejora Del Sistema Logistico

Para el analisis del costo de la mejora del sistema logistico, los beneficios que se
valoraron se establecieron de acuerdo a la mejora en las condiciones de ambiente
de trabajo para los empleados, la motivacion en ellos y por ende el aumento de la

productividad, y el mejoramiento de la imagen de la empresa frente a terceros.

Tabla 16: Costo de inversion en el sistema logistico

COSTO COSTO TOTAL
COMPRA DE DOS COMPUTADORA CORE 13 S/. 2,500.00
COMPRA DE UNA IMPRESORA HP BLANCO Y NEGRO S/. 250.00
COMPRAS COMPRA DE PAPEL FOTOCOPIA A4 S/ 684.00
CAPACITACION DE PERSONAL SOBRE SISTEMA DE LAS
COMPRAS S/. 1,000.00

VENTAS CAPACITACION SOBRE TECNICAS Y POLITICAS DE VENTAS S/. 8,000.00

INVENTARIO COMPRA DE ANDAMIOS S/. - 1,000.00

ALMACEN APLICACION DE LAS 5S S/. 8,000.00

POST CAPACITACION TECNICA S/. 10,000.00
VENTAS SEGUIMIENTO DE CLIENTES S/. 1,800.00

SISTEMA COMPRA DE SOFTWARE NAVASOFT 20000
LOGISTICO CAPACITACION SOBRE NAVASOFT (VIAJES,ETC) 10500

TOTAL DE COSTOS S/. 60,984.00

7.2 Flujo De Caja

A continuacion se presenta el flujo de del trabajo de grado con los costos p
royectados a 5 afios, incluida la variacion anual, frente a los beneficios en términos
de ahorro para la empresa MOTOS CAJAMARCA.

Los costos del proyecto son los siguientes:

Tabla 17. Flujo de caja Proyectado
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FLUJO DE CAJAPROYECTADO

20STO TOTAL ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO5
COMPRA DE DOS COMPUTADORA CORE I3 S, 250000/, -l . . - S 250000
COMPRA DE UNA IMPRESORA HP BLANCO Y NEGRO S, 25000/, - s - |9l -1l - |9 .
COMPRAS COMPRA DE PAPEL FOTOCOPIA Ad S 684.00(9/ 68400(S.  68400(S.  68400(S.  68400|S. 68400
CAPACITACION DE PERSONAL SOBRE SISTEMA DE LAS

COMPRAS S 1,000.00 | S/. 1,00000] S, 1,000.00 | S 1,000.00 S/ 1,000.00{ . 100000

SN  CAPACITACION SOBRE TECNICAS Y POLITICAS DE VENTAS | S/ 8,000.00 | SI. 8,000.00{ S 8,000.00{ S. 8,000.00S/. 8000.00|S/. 800000

INVENTARIO COMPRA DE ANDAMIOS S/ 1,000.00

ALMACEN APLICACION DE LAS 5 SI.8,000.00 | S/. 2,000.00 (S 2,000.00{ S 2,000.00 | S/. 2,000.00| SI.  2,000.00
POST CAPACITACION TECNICA §1.10,000.00 §/. 1,00000] . 1,000.00{ S/ 1,00000S/. 1,000.00{ . 100000
VENTAS SEGUIMIENTO DE CLIENTES S 1,800.00 | S/. 180000] 5. 1,800.00 . 1,800.00(S/.  1,800.00{ S. 180000
SISTEMA COMPRA DE SOFTWARE NAVASOFT 20000 20000

LOGISTICO CAPACITACION SOBRE NAVASOFT (VIAJES ETC) 10500 10500 10500 10500 10500 10500

TOTAL DE COSTOS S 6098400[S. 24984005 24.98400] S 24984005l 24.98400]S. 4748400 |

7.3 Andlisis de la situacion actual

Para el andlisis de la situacion actual se establecieron los costos que se genera si no
se realiza la implementacion de la propuesta.

Tabla 18. Costos si la propuesta no se realiza

Reclccidn de Ia Dimension de los ncicadores OO A1 o2 o3 Alod  ANOS
COMPRASYY APROVISIONAMIENTO 5 353819 43R38(S. 43R38(S. 435389 43538
PLANIFICACION Y GESTION DE INVENTARIOS S 100319 1320733(5 1321733(5 13201073319, 13214733
DISTRIBUCION Y SERVICIO AL CLIENTE 5 30700618 397006(S 3970.06(S  397L06|S. 397106
COSTOTOTAL S 14048377191 140483.77(S) 140 483,77 (S 14048377151, 14048377

EL VAN PARA ESTE PROYECTO ES DE: 396,545.68 SOLES
Como conclusién se obtuvo el siguiente flujo de caja para este proyecto:
Tabla 19. Flujo de caja del proyecto
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ANO1 ANO? ANO3 ANO4  ANOS

609400) 11549977 1549977 11549977 115499.77] 92,9997

115,499.77 115,499.77 115,499.77 115,499.77 115,499.77
0 1 2 3 4 5
-60,984.00

En conclusién obtenemos como VAN 396,545.68; como este valor es mayor que

cero la implementacion de esta propuesta se considera como aceptable.
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CAPITULO 8
CONCLUSIONES y
RECOMENDACIONES



8.1 Conclusiones

e En muchos casos las empresas comienzan a crecer de manera desordenada
incurriendo en muchas pérdidas que podrian ser eliminadas de manera
sencilla pero que se dejan de lado por enfocarse en las actividades del dia a
dia. Es por ello que para que una empresa pueda crecer de manera sostenida
es necesario que evalle sus procesos para poder identificar las mejoras que
pueda implementar y de esa manera volverse mas eficiente.

e El realizar la planificacién de las compras de manera empirica y en base al
criterio del encargado del almacén es una manera rapida para poder ejecutar
esta actividad pero que también conlleva a una gran probabilidad de error
ya que no se actla en base a ningun criterio metodoldgico. EI mejorar la
planificacion de la demanda permite disminuir el error y en muchos casos
obtener ahorros sumamente significativos.

e Contar con procesos que requieren gran cantidad de trabajo manual
conlleva inevitablemente a incurrir en errores, en pérdida de tiempo por
reprocesos o devoluciones de repuestos como hemos observado en muchos
casos de la empresa, debido a fallas humanas. Es por ello que el contar con
herramientas que permitan automatizar en cierta medida dichos procesos
permiten llevar un control mas rapido y exacto.

e En el caso de la empresa MOTOS CAJAMARCA es conveniente
implementar las mejoras planteadas en esta investigacion, ya que se podrian
suprimir muchos procesos innecesarios, obtener un mejor orden en todos
los procesos del area logistica.

e EIl poder contar con un proceso que permita vincular las diferentes
funciones de cada una de las areas es fundamental para poder tomar
decisiones de manera mas eficiente sin tener que incurrir en reprocesos

innecesarios.
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8.2 Recomendaciones

La Empresa necesita implementar las mejoras propuestas en el presente
trabajo. De esta manera podra reducir costos operativos, evitar tener gran
cantidad de productos incensarios en el almacén que son una pérdida por
tener el capital congelado; ademas con estas mejoras se podra tener al cliente
satisfecho y decidido a apostar por la empresa.

Se debe de capacitar al personal en el procedimiento de planificacion de la
demanda para que vean la importancia de seguir un proceso y que ademas
entiendan que de esa manera van a poder tener mayor cantidad de tiempo
para planificar sus actividades y no tener que estar reaccionando conforme se
vayan presentando las dificultades.

La compra e implementacién del software Navasoft es una excelente opcion
para la empresa, ya que se podré tener un mejor control de los ingresos y
salidas del almacén, las ventas realizadas. Esto lograra que los procesos que

se realicen en el area de logistica sean precisos y eficientes.
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ANEXOS

ANEXO 1: Indicadores

ENTREGAS PERFECTAMENTE RECIBIDAS
Dato de la empresa segiin Trimestre Promedio |

ENTREGAS
DESCRIPCION Cantidad Recibida Cantidad Devuelta Trimestral —Total de C. Dev. TotalDe CR  PERFECTAMEN
Amal Amal TE RECIBIDAS
ESPEJOS TX 200 20 12 4 48 80 32
BUIJIA - CHUPON NGK. BR LD0sFP 50 31 4 124 200 76
LLANTA DURO 17-275/300 HF TR4 20 9 4 36 80 44
CAMARAS KENDA 275/300-19 50 30 4 120 200 80
TAPA BALANCIN C/ RETEN CB200( CROMADOQ) SFX 17 11 4 68 24
CALCOMANIA XCAR CHOPPERS CRUZ BAJAT 20 10 4 40 80 40
177 103 412 708
Total de Cantidad Recibida Anual Total de Cantidad Devuelta Anual
Precio de
Consumo | Precio StOt“:k ELDEE R la ] " Costo de
Item Codigo Descripcion und Anual unit | Segun [Productosin enfidef ndelos |reduccionfinventariol oo .o
Unidades 5l Sistema | Faltantes | los Prod. prod. de los Fisico T
Anual Faltantes | Faltantes| Prod.
-l - - - M - Faltantes

464196 17,441 5f.178,536.93

DESCRIPCION Datos

Anual

Stock Segun Sistema Anual 22,928

Productos Faltantes 5,444

Inventario Fisico Anual 17,441
EXACTITUD DEL INVENTARIO 2%
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NIVEL CUMPLIMIENTO DESPACHO
| Datos de la empresa segin Trimestre Promedio |

Total de N° de Despachos  Total de N° de Pedidos

DESCRIPCION N° de Pedidos N° de Despachos Cumplidos Trimestral ) )
Cumplidos Anual

Pedidos de Disco de Freno 50 43 4 180 200
Pedidos de Baterias YB3L-A 12 10 4 40 48
Pedidos de Camaras 300-17 20 11 4 44 80
Pedidos de Mica Mascara de Faro 15 10 4 40 60
Pedidos de Sistema de Alarma con Radio y MP3 30 25 4 100 120
Pedido de Zapatas Carguero Delantero 20 14 4 56 80

147 115 460 588

Total de N° de
Total de N° de Pedidos Anual o

Despachos Cumplidos
588 460

‘ 78.23% |

ANEXO 2: Encuesta en el area de Almacén

Pregunta 1: iCual es tu grado educacional?

Secundaria Frimaria

Superior Incompleta Superior Tecnico

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total 2

%

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total

%
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Pregunta 3: ; Cuales de esias fareas son comunes o ruinanas?

Ventas Ingreso de datos Limpieza

Sra. Rosa

tra. Roxana
Total 1 5

b

Venta de Motaos

Guias de Remisidn Entrega de Tarjetas

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total 3

]

Caja y depositos Ventas Limpieza

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total 5

%

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total

%

Buen trato al cliente Humildad

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total

%
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Pregunta &: ;Es facl enconfrar los producios y accesonos de las motos en almacén?

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total
%5 0.5

+ Pregunta 9: ; Qué tanio sabes sobre Repuesios, pares y accesorios de molos?

Aprendiendo Conoce

Sra. Rosa

Sra. Roxana
Total

%

Tarjetas de Propiedad  Fallasen lamotos  Venta de repuestos

5ra. Rosa 5ra. Rosa

Sra. Roxana Sra. Rowana

Total 3 Total

%

%

¥ Pregunta 11: ; Que aporiaciones darias a la empresa para mejorar fu drea?

Mayor variedad de .
Recibir

repuestos para las i I
Capacitaciones

motos

Sra. Roza

Sra. Roxana
Total

%
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ANEXO 3: Encuestas del area de Logistica

Pregunta 1: i Cual es tu grado educacional ?

Superior Incompleta  Superior Tecnico Secundaria Primaria
Sta. Anita 1
5r. Graciela 1
Sta. Alexandra 1

Total 2 1

0,

ri
£0

Pegunta 2: £Qué tareas haces en el trabajo?

Entregar i Bancos(letr
. Expedientes )
Tarjetas
5ta. Anita 1
Sr. Graciela 1
Sta. Alexandra 1 1
Total 1 1 1 1
o 0.25 0.25 0.25 0.25

Pedidos

as, pagos)

Pregunta 3: ;Cuales de estas tareas son comunes o rutinarias?

Trasladar Control de

Expedientes

Pedidos

Dinero

5ta. Anita

Sr. Graciela

Sta. Alexandra
Total 3

0
A0

Pregunta 4: ; Qué tareas fuera de lo
comun has hecho?

Ninguna Ventas en Tiel Limpieza

Sta. Anita 1
Sr. Graciela 1
Sta. Alexandra 1
Total 1 1 1(3

%o 0.323 0.33 0.33
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Pregunta 5: ;Jué& tareas inician y terminan en tu
area y que tareas se hacen en parte en tu area y
luego se terminan en otra area?

Minguna Expedientes Bancos
Sta. Anita 1
Sr. Graciela 1
Sta. Alexandra 1
Total 1 1 1|3
D 33% 33% 33%

v Pregunta 6: ;Te sientes
contento(a) laborando en esta
empresa?

Sta. Anita
Sr. Graciela

Sta. Alexandra
Total

Oy
Py

v" Pregunta 7: ¢ Qué caracteristicas
consideran que te diferencian en el
trabajo respecto de tus
companeros?

Responsabilidad Orden Buen Trato
Sta. Anita
Sr. Graciela

Sta. Alexandra
Total

O
0
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Pregunta &: j Que sabes hacer mejor?

Manejo de

) Pedidos
dinero

Papeles de Sunarp

Sta. Anita
Sr. Graciela

Sta. Alexandra
Total

oy
Yo

Sta. Anita
5r. Graciela

Sta. Alexandra
Total

O
A0

Sta. Anita
Sr. Graciela

Sta. Alexandra
Total

oy
S0

Sta. Anita
Sr. Graciela

Sta. Alexandra
Total

oy
i
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Pregunta 12: j/ Se ordena la documentacion de acuerdo a las etapas que siguen los tramites?

Sta. Anita
Sr. Graciela

S5ta. Alexandra
Total

os
a

Sta. Anita

Sr. Graciela

Sta. Alexandra
Total

i
I.E"l:I

Pregunta 14: ; Qué tipos de reclamos has tenido

con clientes, a que se deben los reclamos, crees

que deberian reclamar en tu area o debe ser en
otra area?

Tarjetas de
Propiedad
Sta. Anita 1
Sr. Graciela 1
Sta. Alexandra 1
Total 1 213

o 33% B7%

Minguna

Ninguna Buen trato ES‘I:EE-I|ECEF
funciones
Sta. Anita 1 1
Sr. Graciela 1
Sta. Alexandra 1
Total 1 2 1

% 0.25 0.5 0.25

=
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ANEXO 4: Encuesta en el Area de Ventas

Pregunta 1: {Cudl es tu grado educacional?

Superior . . . c .
suUperior Tecnico Secundaria

Incompleta

Sr. Pedro

Primaria

Sra. Maria Esther

Srta. Maria

Total

oy
|'! (1]

Pegunta 2: §Qué tareas haces en el trabajo?

Ventas Limpieza de
= MMotos

Sr. Pedro

Sra. Maria Esther
Srta. Maria
Total

oy
A0

Pregunta 3: ; Cuales de estas tareas son comunes o rutinarias?

Atencion al
cliente

Sr. Pedro

Sra. Maria Esther

Srta. Maria
Total 7]

O
£
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Pregunta 4: ; Te sientes contento(a) laborando en esta empresa?

sr. Pedro

Sra. Maria Esther

Srta. Maria
Total 3

0,

/0

Pregunta 5: ;jHas trabajado antes en venta de motos,
sabes sobre el productos que vendes, clasificacian,
etc.?

Sr. Pedro

Sra. Maria Esther

Srta. Maria
Total

D&

Sr. Pedro

Sra. Maria Esther

Srta. Maria
Total

O
S0

v Pregunta 7: ;Crees que deberian reclamar en tu area
o debe ser en otra area?

Sr. Pedro

Sra. Maria Esther

Srta. Maria
Total

Oy
#0

- 103 -



v" Pregunta 8: j Alguna vez has recibido capacitacion
sobre ventas de motos y de como tratar al cliente?

gr. Pedro
Sra. Maria Esther

Srta. Maria
Total

Oy
!!Iﬂ

v Pregunta 9: ; Que aportaciones darias a la empresa para
mejorar tu area?

Mejorar la Incrementar la

Capacitacion
. infraestructura publicidad

Sr. Pedro

Sra. Maria Esther

Srta. Maria

Total

o
e

ANEXO 5: Encuesta en el Area de Taller

Pregunta 1: iCudl es tu grado educacional?

Superior . ) . - - R
Superior Tecnico  Secundaria  Primaria
Incompleta

Sr. Herver

Sr. Jlhomer

Sr. Juan

Total

oy
Yo

Pegunta 2: {Queé tareas haces en el trabajo?

Reparacion Cambio de
Mantenimiento de Motores Aceite
5r. Herver

Sr. Jhomer

Sr. Juan
Total g

O
A0
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Pregunta 3: ; Te sientes contento(a) laborando en esta empresa?

Sr. Herver

sr. Jhomer

Sr. Juan
Total

0y
£

Sr. Herver

Sr. lhomer

Sr. Juan
Total

O
Fia}

Pregunta 5: j Conoces si los materiales utilizados son peligrosos?

5r. Herver

Sr. Jhomer

Sr. Juan
Total

%

Pregunta 6: j Sabes que puede pasar si no usas EPP?

Sr. Herver

5r. Jhomer

Sr. Juan

Total

oy
.-! 1]
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Pregunta 7: ; (Jué aportaciones darias a la empresa para mejorar tu area?

Mejorar
Infraestructura

Capacitacion Premios

Sr. Herver

Sr. Jhomer

Sr. Juan
Total

o7
L0

Area de Almacén Area de Logistica
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