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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo tiene por objetivo la mejora de procesos a nivel organizacional, se
desarrolla con el andlisis y descripcion de la empresa Agrovet La Fortaleza S.R.L., la
cual fue elegida para realizar e implementar un planeamiento estratégico, mejorando
sSus procesos de ventas, compras y almacenamiento, proyectando flujogramas de
cada uno, desarrollando herramientas que le permiten al empresario alcanzar los
objetivos que se ha trazado y distinguirse de la competencia. Por otro lado, el analisis
FODA herramienta de estudio para conocer la situacién de la empresa, analizando
sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacién externa
(Amenazas y Oportunidades) con el fin de generar estrategias. Asi mismo, la
descripcion de funciones del personal, con programas de capacitacion constante,
definiendo formatos y registros que deben ser cumplidos; y también la actualizacion y
uso de social media como Facebook.

Finalmente, el presente trabajo obtuvo como resultado el disefio y planteamiento de
la mision, vision, objetivos, mapa de procesos, analisis FODA con estrategias,
flujogramas de los procesos de compra, venta y almacenes, organigrama con las
funciones del personal, programa de charla y capacitaciones al personal, asi como la

generacion de contenido estandarizado para el uso de redes sociales.

Palabras clave: Compras, Ventas, Inventarios, Procesos, Andlisis FODA,

Flujogramas, Mapa de procesos.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

Agrovet La Fortaleza S.R.L brinda productos agro-veterinarios desde el afio 2014,
empez6 con la venta minorista en un local de expendio y en el afio 2018 adicionaron
la venta mayorista, dirigidos a clientes con tiendas veterinarias y/o agrénomas,
convirtiéendose en distribuidores de multimarca en el rubro. Este incremento de
actividad exigia contratar mayor personal, y es asi que decidieron realizar una
convocatoria de trabajo en la que se seleccionaria a un Vendedor, capaz de
incrementar las utilidades mediante las ventas y por consiguiente una alta rotacion de
productos, fue asi que en el afio 2018 me brindaron la oportunidad de pertenecer a su
organizacion.

Tras mi ingreso, encontré a la empresa con carencias en muchas areas, si bien tenia
anos de experiencia en el mercado, no contaban con procesos estandarizados,
funciones especificas de los colaboradores, no utilizaban herramientas tecnoldgicas
para su administracion, todos sus procesos eran totalmente manuales, tenian para su
registro de cobranzas un cuaderno donde se anotaba el monto total cobrado y el
vendido a cada cliente, demostrando una escasa gestidén de procesos.

El Unico indicio de gestion administrativa que existia era el organigrama (Figura N°1)
gue me mostraron al inicio de mis actividades mismo que evidencia la carencia de

gestion administrativa.
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Figura N° 1.1. Organigrama de Agrovet La Fortaleza S.R.L.

GERENTE GENERAL

| contador |

Coordinador de ventas

Vendedor Vendedor
mayorista minorista

Fuente: Agrovet La Fortaleza

La Figura N°1 muestra el organigrama establecido de la empresa Agrovet la Fortaleza.
Esta constituido por el Gerente General, un Contador que es externo, el Coordinador
de Ventas quien se encarga de verificar el control de calidad tanto de los procesos de
venta como del embalaje y envio, asi mismo se encarga de las ventas mayoristas y

minoristas.

Por otro lado, la induccion en ese momento fue de manera oral, no se me dio algun
alcance o manual de las funciones que debia realizar. Lo mas resaltante es que a
pesar de tratarse de ventas no habia una meta establecida ni objetivos. Se vendia y
se cobrara conforme a disposicion de los clientes. Las ordenes de pedidos que tenia
se los comunicaba al gerente quien se encarga del almacén, sin embargo, en el
almacén no se llevaba un control de inventarios, presentando sobre stocks, carencia
de existencias, mermas, retardos en despacho de productos, lo cual impedia o

retardaba los objetivos que yo mismo me planteaba como vendedor al mes.
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De igual manera, las rendiciones de cuentas se las hacia al gerente, mostrando solo
recibos de cada cliente, pero con la acumulacion de todos los clientes, no alcanzaban
a descontar correctamente a cada uno.
Es asi que empecé a identificar varios cuellos de botellas y problemas que
necesitaban ser corregidos. Por una parte, los productos en sobres stock los empecé
a ofrecer a pesar de no ser los mas preferidos, asi como gestionar promociones y
descuentos con los productos por vencer, con ello se pudo lograr controlar un poco
las existencias. Por otra parte, fue necesario que yo mismo apuntara los pagos por
clientes, para contrastar con los de gerencia y evitar posibles incomodidades con los
clientes.
Entre los productos a ofrecer estdn los que pertenecen a Laboratorios, Fabricas y
Procesadoras reconocidas por sus marcas y trayectoria en el mercado, de las cuales
en el afio 2019 se logro la distribucién exclusiva de dos de ellas. Entre los principales
tipos de productos que ofrece Agrovet la Fortaleza, son:

e Productos agro veterinarios

¢ Venta de semillas, abonos y productos agroquimicos.

e Instrumentos, materiales y equipos veterinarios.

e Accesorios y equipos agronomos.

e Brindan servicios: charlas, capacitacion, orientacion y asesoramiento al

ganadero y agricultor.

Para el afio 2019 la empresa empez6 a tener presencia en la zona norte de la region,
es asi que nuevamente se decide contar con los servicios de un vendedor adicional,
gue se encargue de la zona local mientras yo me encargaba de expandir las ventas a

la zona norte de la region, es asi que mi puesto llega a ser jefe de Operaciones —
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Ventas. Este reto implica mayor responsabilidad, y mayor control en los procesos y
cumplimiento de ventas. Sin embargo, la empresa continuaba con el sistema manual
en toda su administracién, y como la cartera de clientes aumentaba, esto genero un
mal manejo de cuentas al contado y a crédito de cada cliente; causando molestias,
falta de seriedad ante los clientes; asi mismo el uso de redes sociales era escaso, y
la competencia cada vez mas creciente. El reto estaba dificil, pero habia la disposicion
de poder mejorar por parte del gerente y todos los trabajadores asi es que se comenz6
desde el 2021 la re- ingenieria de la empresa logrando al 2022 muy buenos resultados
y por consiguiente a la fecha la gerente se encuentra totalmente satisfecha con mi

trabajo. A continuacion, procederemos a describir el trabajo realizado.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes

La empresa Agrovet La Fortaleza S.R.L fue creada en el afio 2014, en un inicio
estaban dedicados a la comercializacién de productos veterinarios y escasos
productos agronomos, a nivel local.

En el transcurso de los tres primeros afos deciden aumentar sus ventas y
acceder con ello a beneficios de abastecerse de mercaderia a un bajo costo
comparado con el del mercado; para ello, buscaban ser distribuidores exclusivos
de ciertas marcas, y fue asi que en el afio 2017 lograron ser distribuidores
exclusivos del Laboratorio de inicial M.; sin embargo, al cabo de tres afios dieron
por finalizada esta alianza.

Posteriormente en el aflo 2018, llegan a un acuerdo con la empresa E. con la
que van trabajando hasta la actualidad. Mantienen un precio especial mientras
se logre un pedido minimo mensual. Cabe resaltar que, a parte de esa
distribucion, venden y distribuyen marcas reconocidas en el rubro tanto
veterinario como agronomo y esta vez a nivel nacional.

Sin embargo, a pesar de sus crecientes alianzas con el fin de aumentar los
ingresos, mantienen una gestién precaria en cuanto al manejo o gestién de
inventarios, ya que no cuentan con algun sistema de monitoreo de los productos,
la gestion de compra y abastecimiento esta basada en decision del duefio, segun
la cantidad y proveedores que él indique. No existe sistema manual ni electronico
para realizar este proceso.

El proceso de ventas de la empresa estaba basado en un inicio en B2C

(Bussines to consumer), y posterior al 2018 en B2B (Bussines to Bussines),
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tienen una local de expendio, en el que venden por menor; sin embargo, cuentan
con vendedores, realizando venta por mayor, cada uno con precios
diferenciados.

Es importante resaltar que, a pesar de contar con una lista de precios definida,
ésta estaba sujeta a modificacion de precio ya que en el mercado existe poder
de compra (por parte del cliente) y el cual debe ser manejado estratégicamente
por nuestros vendedores, con el fin que sean asequibles al precio y no puedan
tener un poder de negociacion alto.

Los accionistas han creido conveniente un plan de mejora para los procesos de
compras, ventas e inventarios, ya que actualmente a pesar de contar con la
distribucion de tres marcas y la venta por menor en su local de expendio, carecen
de un sistema de gestion para procesos de compra y almacenamiento,
acarreando que la empresa no logre maximizar sus utilidades por falta de stock
0 sobre stock, rotacién de cada producto, tiempos de demora en abastecimiento,
diferencia de costos en cada pedido, aumento de competencia y productos
similares, entre otros.

En tal sentido, se busca desarrollar un plan de mejora en el proceso de
compra/abastecimiento, ventas y almacenamiento de la empresa Agrovet La

Fortaleza S.R.L.

2.2. Bases tedricas
2.2.1. Teoriade Logistica

Se dice que el término de logistica surge en un ambito militar, relacionado a la

adquisicion y suministro de los materiales y equipos requeridos para alguna
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mision. Con el abastecimiento continuo mediante un reporte emitido a tiempo, se
lograba que cualquier mision sea exitosa. Anaya (2000).

Asi mismo para el mismo autor el término logistica se puede conceptualizar como
un proceso que requiere de planeacién, de controles eficientes, 6ptimos y en
constante coordinacion con el proceso de abastecimiento de una empresa

cumpliendo con los flujos de materiales y de informacion.

Figura N° 2.1. Proceso Logistico

FLUJO DE INFORMACION

_ : STOCK
COMPRAS PRODUCCION DISTRIBUCION ) VENTAS

FLUJODE MATERIALES "

=m =r~ 0

m =

mMmBDmOooMM=O Do
o

Fuente: Anaya, J. (2000)

Por otro lado, los autores Escriva, Savall y Martinez (2014) a parte del concepto
de logistica, ellos muestran en el siguiente esquema, las funciones que la

logistica tiene.
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DEL NORTE

Figura N° 2.2. Funciones de la Logistica

Compras

Almacenamiento

Gestion de
Inventarios

Embalaje

Planificacion de
la Produccion

Transporte

Servicio al Cliente

Consiste en buscar las fuentes de suministro y adquirir las mercancias
suficientes para el desarrollo de la actividad empresarial, con el fin de satisfacer

la demanda.

Comprende la manipulacion, la conservacion y el depdsito de las mercancias
compradas o producidas en el almacén.

Comprende la administracion y el control de las mercancias almacenadas,
determinando la cantidad adecuada que deben permanecer en el almacén, asi
como la cantidad que es precioso adquirir para cubrir las necesidades de la

demanda.

Consiste en el uso de envoltorios o recipientes que contienen la mercancia,
agrupando unidades, mas pequefias, con el fin de protegerla, manejarla,
transportarla y almacenarla sin causar perdidas ni deterioro.

Consiste en programar las unidades que se han de producir, utilizando de forma
eficaz los medios para satisfacer la demanda y minimizando los costes.

Es el traslado de las mercancias o productos desde su lugar de origen hasta el
punto donde se va a utilizar o consumir, en condiciones éptimas en lo que se
refiere al tiempo, a la forma y rentabilidad.

Comprende las actividades que realiza la empresa para que el cliente reciba un
producto o servicio de la forma y en el momento que lo ha solicitado, con el fin

de satisfacer sus necesidades.

Fuente: Escriva, Savall y Martinez (2014)

Asi mismo, Mora (2010) menciona que existen procesos logisticos de acuerdo al

tipo de empresa, si ésta es comercial o industrial, y refleja ciertos aspectos para

cada uno.
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Figura N° 2.3. Proceso Logistico en empresas comerciales e industriales.

El proceso loglstico en empresas comerciales e industriales

Empresas comerciales Empresas industriales

1. Prondstico de demanda 1. Prondstico de demanda
2. Procesamiento de pedido 2 Sistema de pedido
3. Compra de insumos 3. Compra productos terminados
4. Almacenamiento de materias primas 4.  Almacenamiento de materias primas
5. Movimiento de materiales 5. Movimiento de materiales
6. Planeacidn de la produccidn 6. Planeacion de la produccién
7. Almacenamiento de producto terminado 7. Almacenamiento de producto terminado
8. Comercializacidn del producto [Recibo de mercancias embalaje
9. Transporte Almacenamiento despacha)
10. Servicio al cliente & Comercializacion ventas
9. Transporte
10. Serwicio al diente

Fuente: Mora (2010)

2.2.2. Teoriade planeamiento estratégico

Etimoldégicamente el significado de estrategia proviene del griego “strategos”
cuyo significado provenia de personas dedicadas a la milicia, asi podemos
encontrar Jun Tzu con su libro el Arte de la Guerra y los autores griegos
Herodoto y Jenofonte, quienes mencionan los primeros indicios de estrategia

enfocados en un ambito militar.

En tal sentido Ortiz, M. (2017) menciona que proviene del griego “strategia” que
significa actitudes de un general a la persona en la que residia la jefatura y
mando superior de un ejército cuyo fin era planificar la destruccion de los

enemigos en razon eficaz de los recursos.

Con el pasar del tiempo el concepto de estrategia ha ido evolucionando en
diferentes ambitos, con respecto al tema empresarial se podria entender como
la adaptacion de los recursos y habilidades de la organizacion al entorno
cambiante, aprovechando oportunidades y evaluando riesgos en funcion de
objetivos y metas, en donde tener un propdsito estratégico implica tener una

vision sobre el futuro, de permitir orientar, descubrir y explorar.
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Es asi que es Peter F. Druker, quien se enfoca en preguntarnos ¢ Qué es lo que
hacemos? y ¢ A donde debe o quiere llegar?, menciona que la importancia de
la mision radica en que ésta da una orientacién a la empresa acerca de
diferentes aspectos como: las estrategias a definir, los objetivos o la eleccién
de qué productos fabricar o abandonar. Destaca también que cuando la
empresa no tiene una mision definida o tiene una mision inadecuada, corre el
riesgo de fracasar. Por otro lado, este autor comenzé a emplear el término de

“planeacion a largo plazo”.

Asi también fue Alfred Chandler JR quien define a la estrategia como un
“‘elemento que determina las metas basicas y objetivos a largo plazo, asi como
la adopcién de cursos de accion y la asignacion de los recursos necesarios para

alcanzar las metas.” (Mintzberg, Brain y Voyer, 1997)

2.3. Definiciones de términos béasicos

Logistica:

Son los procesos que permiten el flujo de materiales desde el punto de
adquisicion de estos, hasta el punto de consumo o atencién al usuario final;
teniendo en cuenta la informacién que permite monitorear su movimiento hasta
que llega al consumidor, manteniendo un adecuado servicio de calidad, a un

costo razonable”. (Ballou, 1993, como se cité en Hurtado, 2018).

Gestién de compras:

La gestién de compras y de aprovisionamiento se presenta como encaminada a
la adquisicion, reposicidon y, en general, a la administracion y entrega de
materiales e insumos indispensables para el adecuado desempefio de la

organizacioén; con el objetivo de obtener calidad, cantidad y precio justo; con un
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equilibrio sostenido entre la compafia y el proveedor para beneficio mutuo. Mora,

L. (2010).

Proceso de ventas - gestion de ventas:

“La organizacién del proceso de venta implica la preparacién y adecuacion de
los medios e instrumentos para facilitar la actividad vendedora, en el tiempo
disponible, previsto y conveniente, lo que representa, la planificacion total del

trabajo.” De La Parra 'y Madero (2005, pag.66).

Inventario:

El inventario es una relacion detallada de las existencias materiales
comprendidas en el activo de la empresa, la cual debe mostrar el numero de
unidades en existencia, la descripciéon de los articulos, los precios unitarios, el
importe de cada rengldén, las sumas parciales por grupos y clasificaciones y el
total del inventario, para servir como datos relevantes a la hora de tomar

decisiones en su gestion. Lépez, J. (2014)

Limitaciones

Entre las limitaciones establecidas tenemos

- Limitaciones fisicas, no se contaba con registro previos de la historia de la
empresa, ni registros de ventas o indicadores de analisis, mas que libro de
venta diario. Esta limitacion fue subsanada por el manejo de informacion de
primera mano de los duefios y gerente.

- Limitaciones de tiempo, pero fueron subsanadas por horarios establecidos

durante las semanas para la realizacion del presente trabajo.
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CAPITULO 3. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

En el ano 2018, la empresa Agrovet La Fortaleza S.R.L. ya se encontraba en
desarrollo e incremento de actividades, generando la necesidad de nuevo personal
para ventas, persona que estuviera capacitada para dar orientacion en productos
agro-veterinarios a nivel regional; en tal sentido, hicieron una convocatoria, la
entrevista fue grupal a cargo de la Gerente General, luego fue personal, en la que
optaron por seleccionarme como vendedor. Con el paso del tiempo incrementamos
ventas y pedidos, llegamos a vender a mas distritos de las diferentes provincias, asi
gue fue necesario incorporar un nuevo vendedor, y mi puesto ascendi6 a Jefe de

Operaciones — Ventas en el afio 2020.

Ahora podemos tener un concepto actual de la empresa Agrovet La Fortaleza S.R.L.
es una distribuidora que ofrece productos agro veterinarios, semillas y equipos al por
mayor y menor a las trece provincias, incluido Cajamarca, realizando ademas envios
a nivel nacional; dentro de los servicios que ofrece la empresa estan la atencion
técnica al ganadero, charlas de capacitacion, despacho de productos a provincia. Sus

principales objetivos como empresa son:

1) Posicionarse como empresa lider en la venta y distribucion de productos
agropecuarios a nivel nacional.
2) Vender su propia linea de productos, posicionandola a nivel nacional.
3) Obtener la maxima satisfaccion de sus clientes.
Asi mismo, en el mes de junio del 2020 pude identificar muchas falencias en la

compafia, por la que destacan los siguientes:
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SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA (DIAGNOSTICO)

- La empresa no cuenta con un planeamiento estratégico: mision, vision y
objetivos medibles.

- Nunca realizé un analisis FODA.

- No tiene un mapa de procesos.

- No estan definidos sus procesos compras, ventas y almaceén.

- No tienen un manual de operaciones y funciones.

- No cuenta con presencia en redes sociales, ni catalogo de productos.
Tras el diagnostico, me presenté ante gerencia para mostrarles el resumen de la
situacion de la compafia y las carencias que hasta la fecha presentabamos, tras una
ardua exposicion y propuestas se me designé como director del proyecto de plan de

mejora de la empresa Agrovet La Fortaleza en junio del afio 2020.

3.1. Planteamiento de problema

¢, Cudl es el plan de mejora del proceso de compras, ventas e inventario para la
empresa Agrovet La Fortaleza S.R.L.?

3.2. Objetivos del plan de trabajo

- Implementar un planeamiento estratégico: mision, vision, objetivos y mapa de
procesos.

- Realizar el andlisis FODA.

- Elaboracion, Descripcion y modelado de los procesos de compras, ventas y
almaceén.

- Descripcion de funciones del personal y programa de capacitacion.

- Uso de recursos publicitarios y actualizacion de Redes Sociales como

Facebook.
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3.3. ¢(Como se desarrollo el proyecto?

Cuadro N° 3.1. Desarrollo del proyecto por etapas

ETAPA DESCRIPCION ENTREGABLE | 'NICIO FIN
La propuesta de plan -Vision Julio Julio
de mejora se realizb a | _Mision 2020 2020
finales del 2020, con el _Objetivos
Planificacion desarrollp del -FODA
planeamiento
estratégico: Mision,
Vision, Objetivos.
FODA.
Se realizod el | -Organigrama Agosto Octubre
organigrama, junto con | _perfil depuestos = 2020 2020
... la definicion de las
Organizacion funci
unciones de los
puestos claves de la
compania.
, -Mapa de | Octubre | Diciembre
Se genero el mapa de procesos 2020 2020
procesos de los puntos .
Direccion | C1ave, asi como los -I?Luggggasmas de
flujogramas de proceso p
de venta, compras y (COmpras,ventas
almacenamiento. y .
almacenamiento)
Se realizé | -Lista maestra de = Enero Diciembre
Control capacitacione_s y | formatos 2021 2021
charlas a partir del plan | _.Formatos
de mejora.
Elaboracién: Propia
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CAPITULO 4. DESARROLLO DEL PLAN DE MEJORA
4.1. Planeamiento Estratégico

MISION

Brindar un servicio calidad a nuestros clientes, solucionando sus problemas a
través del asesoramiento, venta y post-venta de nuestros productos, utilizando

moderna tecnologia y un equipo calificado de profesionales.
VISION

Ser una empresa posicionada y lider en la distribucion de productos
agropecuarios a nivel nacional, comprometidos en comercializar nuestra propia
linea y las marcas mas reconocidas del mercado a precios justos para lograr la

satisfaccion de nuestros clientes, trabajadores y sociedad.
OBJETIVOS

1) Posicionarse como empresa lider en la venta y distribucién de productos
agropecuarios a nivel nacional, en un plazo de 3 afios.

2) Vender nuestra propia linea de productos, posicionandola a nivel nacional,
dentro de 2 afios.

3) Obtener la maxima satisfaccidbn de nuestros clientes, a través de la
atencion y servicio post-venta, incrementando la frecuencia de visitas en
provincia 1 veces por mes y visitas locales (Cajamarca ciudad) 1 vez por

semana.
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NUESTRO COMPROMISO
CUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES:

Nuestro trabajo se desarrolla dentro de un marco de honestidad y
trasparencia, asi como la responsabilidad en el cumplimiento de nuestras

obligaciones con nuestros colaboradores, proveedores, clientes y el estado.
DEDICACION AL TRABAJO:

Nos motiva el afan de superacion permanente para satisfacer las exigencias
de nuestros clientes, haciendo hincapié en el esfuerzo y la eficiencia en cada

etapa de los procesos.
CULTURA DEL EXITO:

Nos trazamos elevados estandares de calidad y una capacitacién constante,
con la finalidad de mantenernos a la vanguardia y la evolucion en la

comercializacion de productos agroveterinarios.

4.2. Analisis de la estrategia de la empresa (FODA)

ANALISIS DE LA ESTRATEGIA ACTUAL

La estrategia que utiliza la empresa es ofrecer productos de calidad y a precios
justos, asi mismo distribuye marcas propias de la empresa con la finalidad de
obtener posicionamiento de sus marcas, Yy ello es percibido por el cliente como
exclusivo y de una mejor calidad, pudiendo la empresa tener mayor ingreso.
ANALISIS DEL TRANSPORTE

La empresa recibe todos los productos en su almacén de Cajamarca ubicado en
el Av. Martires de Uchuracay N°1617 y luego segun los pedidos de sus

vendedores externos la mercaderia es distribuida a sus tiendas propias y las
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demas tiendas de la ciudad de Cajamarca asi mismo, la mercaderia es enviada
a las diferentes provincias: Cajabamba, San Marcos, Celendin, Hualgayoc,
Chota, Santa Cruz, Cutervo, Jaén, San lIgnacio, San pablo, San Miguel,

Contumaz4 y Cajamarca.

4.2.1. Matriz FODA

Cuadro N° 4.1. Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

* Publicidad adecuada * Mercado creciente en

» Precios accesibles - Facilidades requerimiento de atencién o
de pago consultoria de animales

» Servicio técnico y especializado menores.

* Buena comunicacion en la « Expansion del mercado a nivel
organizacion nacional

» Trabajadores profesionales » Mercado favorable para

+ Distribucion en vehiculos aceptacion de nuevos
particulares y motorizados. productos

+ Calidad del producto + Social Media en auge.

* Registros de SENASA de las * Fomento en el rubro por parte
tiendas y marcas. del estado.

* Buena atencién al cliente —
Servicio Post Venta
» Distribucion exclusiva de marcas.

DEBILIDADES AMENAZAS
* No posee un sistema integrado. » Factores climaticos
« El perfil del equipo de ventas no * Ingreso de competencia al
esta bien definido mercado
+ Demora en él envi6 de los
pedidos.

« La empresa no cuenta con meta
de ventas diaria, mensual, etc.

* No posen medidas para manejar la
falta de responsabilidad de los
clientes en sus pagos al crédito.

Elaboracion: Propia
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4.2.2. MATRIZ FODA CRUZADA
Cuadro N° 4.2. Matriz FODA — Generacion de estrategias
OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1 Mercado creciente en requerimiento de S
L . ; Al  Factores climéticos
atencion o consultoria de animales menores.
MATRIZ FODA CRUZADA 02 Expansion del mercado a nivel n_e}cmnal A2  Ingreso de competencia en productos
"AGROVET LA FORTALEZA S.R.L." O3  Mercado favorable para aceptacion de sustitutos a nivel nacional.
nuevos productos
04  Social Media en auge.
O5 Fomento en el rubro por parte del estado.
FORTALEZAS FO (max. - méax.) FA (méax. —min.)
.- * Implementar un &rea de consultas atencion
F1  Publicidad adecuada veterinaria. Al, F6 Utilizar medios adecuados para la
. . . LT
F2  Precios accesibles - Facilidades de pago er;%tir(')oscmar ferias y eventos del rubro con productos | distribucion de los productos
F3 Servicio técnico y especia”zado . o . . . AZ, F2,3,5,6,7,8 Facilidades de pago, servicio
F4 Buena comunicacién en la organizacion estatales, concursos, etc. asesoramiento y seguimiento), productos
. : . . .
F5  Trabajadores profesionales A§OC|arnos con cooperativas agropecuarias y confiables.
agrénomas.
F6  Distribucion en vehiculos particulares y * Publicar contenido didactico en Redes Sociales

motorizados.

como Facebook
* Incrementar publicidad radial llegando a distritos y

F7  Calidad del producto ;
caserios.
F8 Registros de SENASA de las tiendas y marcas.
F9  Buena atencion al cliente — Servicio Post Venta
F10 Distribucidn exclusiva de marcas.
DEBILIDADES DO (min. - méax.) DA (min. —min.)
D1  No posee un sistema integrado * Generar alianzas con empresas Qe transporte para | « Generar un plan estratégico
D2 El perfil del equipo de ventas no esta bien asegurar que la carga sea distribuida en correctas
definido condiciones, y en tiempo justo. * Generar un plan de marketing
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D3  Demora en él envié de los pedidos

* Colocar personal en puestos de acuerdo a su
capacidad, con el fin de aprovechar el recurso

_ ) humano, con conocimientos especificos y
D5 No posen medidas para manejar la falta de desempefiando funciones acordes.

responsabilidad de los clientes en sus pagos al
crédito

D4 La empresa no cuenta con meta de ventas
diaria, mensual, etc.

* Incluir reuniones cada semana, a fin de motivar al
personal y de mostrar los objetivos que tenemos
como empresa, generando compromiso y desarrollo
de metas en ventas y cobros.

* Ofreciendo promociones a clientes que tengas un
excelente historial crediticio en la empresa.

Elaboracion: Propia
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4.3. Mapa de Procesos

Figura N° 4.1. Mapa de Procesos de Agrovet La Fortaleza S.R.L.
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Elaboracion: Propia
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4.4. Modelado de principales procesos
4.4.1. Proceso de compra.

Cuando nos referimos al proceso de compra vamos a describir la compra
que realiza la empresa para tener los productos y poder despachar los
pedidos a sus clientes. Para la empresa Agrovet La Fortaleza, el proceso
de compras seria de la siguiente manera. Comenzamos por el
almacenero informa semanalmente sobre el stock de los productos al
administrador, este a su vez verifica la falta o tenencia, asi mismo este
informa a la gerencia cuando hay la falta de stock, se procede a realizar
las cotizaciones a proveedores, y cuadro hay stock se informa también
para no tener un sobre almacenamiento. EI Administrador, segun la
rotacion de los productos y verificando el historial. Informa al gerente
general sobre las promociones y cotizaciones de los proveedores este a
Su vez aprueba o desaprueba la compra mediante la orden de compra
firmada y el voucher respectivo si es al contado y si es a crédito

solamente con la orden de compra firmada.

Para su mejor entendimiento procedemos a mencionar los actores del

proceso y el diagrama respectivo.

Tenemos 3 actores
1. Almacenero. Persona encargada de revisar el stock de los productos,
es decir la entrada y salida de los mismos, envia relacion de stock al

administrador para realizar un pedido al proveedor.
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2. Administrador. Persona encargada de realizar cotizaciones a los

proveedores y enviar 6rdenes de compra. Enviar requerimiento y

cotizaciones al gerente para ser aprobadas.

3. Gerente. Persona encargada de aprobar érdenes de compra y realizar

el pago de las mismas.

Figura N° 4.2. Flujograma de proceso de compra
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Elaboracion: Propia
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4.4.2. Proceso de venta

Cuando nos referimos al proceso de ventas vamos a describir la venta
que realiza la empresa para poder despachar los pedidos a sus clientes.
Para la empresa Agrovet La Fortaleza, el proceso de ventas seria de la
siguiente manera. Comenzamos por el vendedor, éste visita al cliente
(agro veterinarias o consultorios) y realiza el llenado de una orden de
compra de acuerdo al requerimiento, esta orden de compra es
recepcionada por el jefe de ventas, el cual revisa el pedido. Para su
aprobacion consulta con el reporte emitido por el administrador, este a su
vez consulta sobre el stock si no hay stock, se informa y si hubiere stock

el almacenero se encarga de alistar el pedido y entregar al vendedor.

Para su mejor entendimiento procedemos a mencionar los actores del

proceso y el diagrama respectivo.
Tenemos 4 actores.

1. Vendedor. Persona encargada de ofrecer los productos, realizar la
venta y entrega de los mismos al cliente.

2. Administrador. Encargado del historial del cliente reporta al jefe de
ventas sobre las deudas.

3. Jefe de ventas. Persona encargada de negociar, aprobar o
desaprobar pedido y verificar el despacho y pago del mismos. Si es
al contado reporta el pago mediante un voucher o una transferencia
al administrar y si es a crédito verifica el despacho del mismo con su

respectiva orden de compra.
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4. Almacenero. Recepciona orden de compray alista la mercaderia para
ser despachada.

Figura N° 4.3. Flujograma de proceso de Venta
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4.4.3. Proceso de almacemaniento

Cuando nos referimos al proceso de almacenamiento vamos a describir
al almacenamiento que realiza la empresa para poder despachar los
pedidos a sus clientes. Para la empresa Agrovet La Fortaleza, el proceso
de almacenamiento seria de la siguiente manera. Comenzamos por el
almacenero, este informa sobre la entrada de productos al administrador
verificando la cantidad y calidad de los mismos con su respectiva guia de
remision. EI Administrador verifica la guia de remision con la conformidad
y procede a programar el pago, descontando previamente si hubiera una

diferencia.

Para su mejor entendimiento procedemos a mencionar los actores del

proceso y el diagrama respectivo.
Tenemos 2 actores:

1. Almacenero. Verifica la recepcion y salida de los productos, tanto en
cantidad como en calidad con la guia de remision emitida por el
proveedor.

2. Administrador. Recepciona la guia, con la conformidad y procede

aprobar o desaprobar el pago.
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Figura N° 4.4. Flujograma de proceso de almacenamiento

)
o INFORMA LA RECEPCION Y REALIZA
E —» ENTRADA DE ORDEN DE DESPACHO
5 PRODUCTOS PRODUCTOS
<
=
-
o) <
g CHEQUEAR
w SEGUN GUIA
2 —
-4
wl
<
s DALA
= CONFORMIDA
w
o
8 (4
g |8
o | Z Sl
c |
o 7
<
=
a
<
EMITE
REPORTE A
GERENCIA

Elaboracion: Propia

AMPUERO CHICO, Ronald Enrique. Pag. 34



UNIVERSIDAD

1 UPN Plan de mejora del proceso de compras, ventas y
L NoRTE almacenamiento para la empresa Agrovet La Fortaleza S.R.L.
4.5. Descripcién de Funciones

4.5.1. Organigrama

Figura N° 4.5. Organigrama de Agrovet La Fortaleza
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VENTAS (MEDICO
VETERINARIO)
\§ J
VENDEDOR VENDEDOR
VENDEDORLOCAL EXTERNO 1 EXTERNO 2

Elaboracion: Propia

4.5.2. ldentificacion de funciones de puestos en la organizacion

Tras definir el organigrama, se procederd a la generacién de funciones de cada

participante de la organizacion.
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eilslos

o PERFIL DEL PUESTO

£
OB

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE GERENTE

Unidad Organica: Gerencia
Nombre del puesto: Gerente
Dependencia Jerarquica Lineal: -
Dependencia Jerarquica Funcional: -
Puestos que Supervisa: Todos
FUNCION GENERAL

Gestionar las funciones corporativas de la compafiia, gestionando de manera externa,
supervisando la gestion interna de la organizacion; de manera que cumpla con la planeacion,
organizacion, direccion y andlisis de resultados.

FUNCIONES DEL PUESTO

Supervisar y coordinar las actividades de los empleados y actividades que desarrolle la
empresa.

2 Definir objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo.

Definir estrategias y planes en las diferentes actividades y segin metas de la
organizacion.

4 | Establecer la organizacion de la empresa.

5 Delegar funciones y contratacion de personal.

6 Evaluar resultados segun indicadores para toma de decisiones.

7 Realizar pagos de personal y proveedores.

8 | Validar toda accion competente a la compaiiia.

9 Demas funciones pertinentes al cargo

NIVELES DE COORDINACION

Coordinaciones Internas

Administracién, Jefe de Operaciones - Ventas, Almacén, Vendedores.

Coordinaciones Externas

Contador, Asesor Legal, proveedores, entidades gubernamentales, etc.
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WD Ky

o PERFIL DEL PUESTO

G

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE ADMINISTRADOR

Unidad Orgénica: Administracién
Nombre del puesto: Administrador
Dependencia Jerarquica Lineal: Gerente General
Dependencia Jerarquica Funcional: Gerente General
Puestos que Supervisa: Almacén y Jefe de Operaciones
FUNCION GENERAL

Planificar, Organizar, Dirigir y Controlar las actividades competentes a la organizacion,
administrado los recursos tangibles e intangibles.

FUNCIONES DEL PUESTO

1 | Verificar y corroborar la existencia de los bienes tangibles de la compaiiia.

2 Cotizar proveedores y generar cartera de proveedores nacionales e internacionales.

3 Gestionar la adquisicion de productos nacionales e importados.

4 Generar reportes de estados de cuentas.

5 Supervisar el cumplimiento de funciones del persona y almacén (Formato LF-RE.FOO5)

6 Generar informes y documentacién para licitaciones o sinergias con otras empresas.

7 Generar Dashboard.

8 Maximizar utilidades de la compafiia mediante planes estratégicos.

9 Demas funciones competentes.

NIVELES DE COORDINACION

Coordinaciones Internas

Gerencia, Jefe de Operaciones - Ventas, Almacén, Vendedores

Coordinaciones Externas

Proveedores locales e internacionales, entidades gubernamentales, etc.
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WRO K

‘o PERFIL DEL PUESTO

SETh

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE ALMACEN

Unidad Orgéanica: Almacén
Nombre del puesto: Almacenero
Dependencia Jerarquica Lineal: Administracion
Dependencia Jerarquica Funcional: Jefe de Ventas
Puestos que Supervisa: -
FUNCION GENERAL

Controlar el inventario de los productos almacenados debidamente colocados en espacios
estratégicos, con el fin de preservarlos de manera correcta, hasta su distribucion a clientes, de
manera eficiente.

FUNCIONES DEL PUESTO

1 Realizar inventarios mensualmente y controlar los mismos.

2 Generar reportes de ingresos y salidas de productos.

3 Generar requerimientos de productos.

Recepcionar mercaderia y verificar cantidades y estado de los mismos. (Formato de
inventario LF-RE.FO04)

5 Ordenar, limpiar espacios dentro del almacén.

Mantener identificadas y ordenadas las areas del almacén (recepcion, almacenamiento,
preparacion de pedidos y expedicion).

Despachar los productos de acuerdo al sistema FIFO (First In - First Out) y FEFO (First
Expires - First Out).

8 Preservar la conservacion de los productos en el almacén.

9 Demas funciones competentes.

NIVELES DE COORDINACION

Coordinaciones Internas

Jefe de Ventas, Administracién, Gerencia.

Coordinaciones Externas

Ninguna
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WRO K

"ﬂi PERFIL DEL PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE JEFE DE OPERACIONES — VENTAS

Unidad Organica: Ventas
Nombre del puesto: Jefe de Operaciones — Ventas
Dependencia Jerarquica Lineal: Administrador
Dependencia Jerarquica Funcional: Gerente
Puestos que Supervisa: Vendedores: local, externo 1y externo 2
FUNCION GENERAL

Planificar y organizar el trabajo de los vendedores, manteniendo el presupuesto acordado
mensual, asi como logrando las metas establecidas de la organizacién. Establecer los objetivos
de ventas para el equipo, evaluando los riesgos de clientes.

FUNCIONES DEL PUESTO

Verificar las Ordenes de Compra de los vendedores, validarlos y solicitar orden de
despacho.

Evaluar el riesgo de la cartera de clientes para toma de decisiones en cuanto a formas
de pago (contado o crédito).

3 Determinar objetivos de ventas y cobros mensuales.

Supervisar la labor de los vendedores, verificando el cumplimiento de horarios meta,

4
planes de venta y cobro.

5 Generar reportes mensuales de venta y recaudo, asi como cartera de clientes locales y
nacionales.

6 Administrando el OSCE, con respectivo codigo, en coordinacién con Administrador a fin

de buscar la participacion en licitaciones.

7 | Visitar a municipalidades, asociaciones de productores y ONG.

Realizar seguimiento a los clientes por los productos vendidos, dando charlas y
capacitaciones sobre el manejo y técnica de los productos.

9 Demas funciones competentes.

NIVELES DE COORDINACION

Coordinaciones Internas

Vendedores: Local, Externo 1, Externo 2; Administracion

Coordinaciones Externas

Clientes locales y nacionales, entidades como clientes potenciales.
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peiisleos

S PERFIL DEL PUESTO

LR

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE VENDEDOR

Unidad Organica: Ventas
Nombre del puesto: Vendedor local/Externo 1/Externo2
Dependencia Jerarquica Lineal: Jefe de Ventas
Dependencia Jerarquica Funcional: Jefe de Ventas
Puestos que Supervisa: -
FUNCION GENERAL

Mejorar el desempefio comercial de los producto y servicios que ofrece la compafiia,
aumentando el volumen de ventas, generando repeticion de compra e incrementando la cartera
de clientes, asi como la recaudacion.

FUNCIONES DEL PUESTO

Conocer los productos y servicios a ofrecer, capacitdndose constantemente sobre sobre
las actualizaciones.

2 | Asesorar a los clientes con el fin de asegurar una intencion de compra.

5 | Brindar charlas y capacitaciones de manejo y uso correcto de los productos.

Mantener los clientes asignados y captar nuevos clientes para las lineas de distribucién

6 ; : X
gue se le asigne, actualizando el registro mensual.

7 Visitar la zona encomendada periédicamente, estableciéndose una rutina mensual de
visitas por zona de los clientes.

8 Realizar la rendicién de viaticos semanalmente y mensualmente la rendicion de ventas
cobranzas.

9 Informar diariamente sobre los depdsitos, cobranzas en efectivo y pedidos. Generando

ordenes de compra y recibos de pago.

10 | Informar semanalmente a cerca de productos que se pueden incrementar a la lista.

Elaborar un calendario de las ferias agropecuarias de las provincias asi mismo,
11 |representar a la empresa en el stand haciendo publicidad de los productos cuando se
programen ferias o charlas.

Visitar a municipalidades, asociaciones de productores y ONG para participar de las

12 Lo
licitaciones.
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NIVELES DE COORDINACION

Coordinaciones Internas

Jefe de Ventas.

Coordinaciones Externas

Entidades Gubernamentales, Empresas: distribuidoras, minoristas, mayoristas. Personas que
viven en campo y ciudad, local o nacional (segun corresponda).

VENTAS Y VIATICOS MENSUALES:

El volumen de ventas cobradas mensuales es de 50 000.00 soles a mas. En

toda la zona los viaticos no deben superar el 3% de las ventas cobradas.

HORARIO DE TRABAJO:

Tiempo parcial, de lunes a sdbado de 03:00 pm a 07:00 pm. Viaje a provincia

los domingos o sujeto a coordinacion con el Jefe de Operaciones.

SALARIO:

Establecido por quinientos soles (S/. 500.00) + viaticos + comision del 2% de
las ventas cobradas en el mes (si la cobranza del crédito excede a 60 dias, el
vendedor pierde la comision, pero se responsabiliza de la cobranza del mismo).

El pago se realizara los fines de cada mes.

PENALIDADES:

- Si falta sin justificacion se le descontara los dias que no trabaje S/.16.66
soles diarios.

- Si falta con justificacion el tiempo seré recuperado previa coordinacion con
la gerencia.

- Sinocumple con la ruta programada, sea viaje o visita local, se le descontara
el 50% de su sueldo, puesto que el viaje lo tendria que realizar el Jefe de
Ventas y estaria reemplazando al colaborador, en tal sentido no se estaria
cumpliendo con los objetivos planteados.

- Si hay abandono de puesto el representante de ventas pierde la totalidad de

su sueldo y sera despedido sin beneficios.
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4.6. Lista maestra de formatos

Para que las funciones de cada puesto se realicen Optimamente, es
necesario la existencia de formatos que permitan desarrollar y llevar un

control dentro de la organizacion.

Cuadro N° 4.3. Lista maestra de formatos

coDIGO DESCRIPCION ANEXO
LF-RE.FOO1 Formato de ventas por Niumero de Orden de Compra (OC) 01
LF-RE.FO02 Formatos de cobro por Numero de Recibos 02
LF-RE.FO03 Formato general de ingresos y salidas por cliente 03
LF-RE.FO04 Formato de control de inventarios 04
LF-RE.FOO5 Formato de supervision de personal - Almacén 05
LF-RE.FOO06 Formato de hoja de asistencia a capacitacion de personal 06

Elaboracion: Propia

4.7. Concientizacion en Capacitacion

Resulta indispensable que todos los miembros de la organizacién estén
alineados con las actualizaciones y metas de la empresa, lo cual se logra
con capacitaciones periodicas asistidas y evaluadas, que quedaran

registradas al llenar el formato de asistencia (Anexo N°06).

Realizar las capacitaciones tiene como objetivo formar al personal en todas
las actividades relacionadas a los procesos de compras, venta y almacén, a

fin de que realicen de forma adecuada sus funciones asignadas.
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- Alcance:
Este procedimiento es de aplicacion obligatoria a todo el personal que labora
en la empresa, llenando en cada oportunidad el registro de asistencia

(Formato LF-RE.FOO06).

- Responsabilidad:
El jefe de ventas — operaciones, esta encargado de la ejecucion del
presente procedimiento. Sin embargo, la capacitacién puede ser realizada
por terceros, siempre y cuanto este autorizado por Gerencia.

- Frecuencia:
Capacitaciones de acuerdo a cronograma siguiente:

Cuadro N° 4.4. Cronograma de capacitaciones

MES DEL ANO 2021
TEMA RESP.

EN |FE|MA AB MY JN JL AG | SE OC|NO|DI
Funciones y responsabilidades del personal. JO X
Seguridad y uso de extintores Terc. X
Procedimientos productivos de la empresa. JO X | X
Embalaje, despacho y transporte. JO X
Recepcién y almacenamiento de productos. JO X
Toma de inventarios. i[o] X
Rotacién de stock. i[o] X
Uso de elementos de segur Terc. X
Normas de Higiene Terc. X
Normas de Seguridad Terc. X
Devoluciones, quejas y reclamos. JO X
Retiro de mercaderia del mercado. JO X

LEYENDA

JO Jefe de Operacion

Terc. Tercero

Elaboracion: Propia
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llustracion N° 4.1.Charla a personal de Agrovet La Fortaleza

Fuente: Propia

llustraciéon N° 4.2.Capacitacion a colaboradores de Agrovet La Fortaleza S.R.L.

Fuente: Propia
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CAPITULO5. RESULTADOS

El presente trabajo obtuvo como resultado la generacion de un plan de mejora de
la empresa Agrovet La Fortaleza, planteando una mision, vision, objetivos medibles,
con lo que anteriormente no contaba.

llustracion N° 5.1.Mision y Vision de Agrovet La Fortaleza S.R.L.

) .. . Ser una empresa posicionada
Brindar un servicio calidad a lider P b y

nuestros clientes, solucionando
sus problemas a traves del

en la distribucion de
productos agropecuarios a nivel
nacional, comprometidos en
comercializar nuestra propia
linea y las marcas mas
reconocidas del mercado a
precios justos para lograr la
satisfaccion de nuestros clientes.

asesoramiento, venta y postventa
de nuestros productos, utilizando
moderna tecnologia y un equipo
calificado de profesionales.

Elaboracion: Propia

OBJETIVOS EMPRESARIALES

Antes: Objetivos antiguos, no medibles

1) Posicionarse como empresa lider en la venta y distribucion de productos
agropecuarios a nivel nacional.
2) Vender su propia linea de productos, posicionandola a nivel nacional.
3) Obtener la maxima satisfaccion de sus clientes.
Después: Objetivos SMART, siglas en inglés (Specific: especifico, Measurable:
medible, Achievable: alcanzable, Relevant: relevante, Time based: con limite de

tiempo).
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llustracion N° 5.2. Objetivos de la Agrovet La Fortaleza S.R.L.

OBJETIVOS

1) Posicionarnos como empresa lider en la venta y distribucion de
productos agropecuarios a nivel nacional, en un plazo de 3 afios.
2) Vender nuestra propia linea de productos, posicionandola a nivel

nacional, dentro de 2 afos.

3) Obtener la maxima satisfacciébn de nuestros clientes, a través de la
atencion y servicio postventa, incrementando la frecuencia de visitas en
provincia 1 veces por mes Yy visitas locales (Cajamarca ciudad) 1 vez
por semana.

Elaboracion: Propia

Asi mimo se realiz6 la matriz FODA (Cuadro N° 4.1) y la elaboracién de estrategias
tras el analisis (Cuadro N° 4.2.).

Por otro lado, la elaboraciéon de matriz de procesos (Figura N°4.1), la descripcion
de los procesos con los respectivos flujopgramas de compra, venta y almacén
(Figuras N°4.2, N°4.3 y N°4.4 respectivamente), la mejora del organigrama (Figura
N°4.5) y la definicion de las funciones de cada puesto dentro de la organizacién,
nos permiten tener claro las funciones que como colaboradores debemos realizar
diariamente y a quien reportar o solicitar informacién o documentacion requerida,
mejorando la comunicacion y la productividad de la empresa.

El presente plan de mejora exige que haya una estandarizacion de los procesos,
por ello, se generd registros que cumplan con este objetivo, cambiando los registros
manuales por el uso de herramientas de software como Excel, uso de tablas y
graficos dindmicas.

A continuacién, se evidenciaré prueba de ello.
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REGISTRO DE VENTAS (Ordenes de compra)

e Antes:
Registro totalmente manual y desorganizado para las Ordenes de Compra
emitidas.

llustracién N° 5.3. Registro antiguo de Ordenes de Compra emitidas.

Fuente: Agrovet La Fortaleza S.R.L.
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e Después:
Uso de herramienta software Excel para el Control de Ventas — por
Ordenes de Compra, registro basado en el Formato LF-RE.FOO1 (ver

Anexo N°01).

llustracion N° 5.4. Registro actual de Ordenes de Compra

SEGUIMIENTO OC Y RECIBOS - Excel e Segmenta datos liliana llorente urteaga . &3] o

Archivo [ITSEMM Insetar  Disposicién de pagina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda 2 :Qué desea hacer? S Compartir

X S - [ 2+ A
M B - £ ) FAd
Pegar N K s o — Ordenary ~ Buscary
- - : [ Formata ~ filtrar + seleccionar ¥

Portapapeles 15 Fuente Alineacion Nimero Estilos Celdas Edicion ~
B o :
MES 2 Fe

A B C D 3 F G H J K L M =]
1 REGISTRO DE ORDENES DE COMPRA

NUMERO ~
2 FECHA Eod TIPO DE VEN@ VENDEDOR DISTRITO CLIENTE MONTO
4 03/01/2021 1 2612 LAFORTALEZA CREDITO WILLIAN INORAN TEOFILO ROMERO s/ 112500
5 03/01/2021 1 2613 LAFORTALEZA ANULADO
6 03/01/2021 1 2614 LAFORTALEZA  CREDITO WILLIAN INOFIAN JESUS SEGUNDO CERNA MESTANZA s/ 750,00
7 07/01/2021 1 2615 LAFORTALEZA  CREDITO WILLIAN INOFIAN CAIAMARCA  RIDER RAMIREZ s/ 1.000,00
8 26/01/2021 1 2616 LAFORTALEZA  CREDITO WILLIAN INOFIAN NATIVIDAD RAMOS. s/ 144,00
9 04/01/2021 1 2617 LAFORTALEZA CREDITO WILLIAN INORIAN MIGUEL TERAN s/ 950,00
10 06/01/2021 1 250 ALABAMA CREDITO RONALD AMPUERO CAJAMARCA CESAR QUISPE REYES s/ 265000
11 07/01/2021 1 2618 LA FORTALEZA CREDITO WILLIAN INORIAN CAJAMARCA ANGELA GONZALES CABRERA s/ 269,50
12 07/01/2021 1 2619 LA FORTALEZA CONTADO WILLIAN INONAN OMAR ZAVALETA CADENILLAS s/ 532320
13 07/01/2021 1 2620 LA FORTALEZA CONTADO WILLIAN INONAN HENRRY COTRINA s/ 242800
14 07/01/2021 1 2621 LAFORTALEZA CREDITO WILLIAN INORIAN CAJAMARCA VICTOR RODRIGUEZ s/ 1.000,00
15 07/01/2021 1 2622 LAFORTALEZA CREDITO RONALD AMPUERO CAJAMARCA JESUS AMPUERO CHICO s/ 435,00
16 08/01/2021 1 2623 LAFORTALEZA  CREDITO WILLIAN INOFIAN JACKELINE CHEGNE s/ 1.000,00
17 08/01/2021 1 2624 LAFORTALEZA  CREDITO WILLIAN INOFIAN ELMER JAMBO PALMA s/ 540,00
12 08/01/2021 1 2625 LAFORTALEZA ANULADO
19 09/01/2021 1 2626 LA FORTALEZA CREDITO RONALD AMPUERO JESUS JULIAN TORRES CARDENAS s/ 5.000,00
20 10/01/2021 1 2627 LAFORTALEZA CREDITO RONALD AMPUERO CAJAMARCA JULIO AMPUERO MARIN s/ 931,20
21 10/01/2021 1 2628 LA FORTALEZA ANULADO
22 10/01/2021 1 2629 LAFORTALEZA ANULADO
23 021 1 2630 LA FORTALEZA ANULADO E
VENTAS OC | COBROSRECBOS | TABLAS | DASHBOARD | (& 1 | [+]

Lista (5 Accesibilidad: es necesario investigar B m -+

L Escribe aguf para buscar g =w @ § G B a4 g e = 31;0?::022 %)

Elaboracion: Propia
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REGISTRO DE COBROS (Recibos)

e Antes:

Registro totalmente manual para los cobros de cada cliente, control por

monto diario y no por recibos.

llustraciéon N° 5.5. Registro antiguo de cobros por monto cobrado.

Fuente: Agrovet La Fortaleza S.R.L.
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Archivo Inicia

O — o |#
e e :
N K S

Después
Uso de herramienta software Excel para el control de ingresos, registro
basado en el numero de recibo, utilizando el Formato LF-RE.FO02 (ver

Anexo N°02).

lustracién N° 5.6. Registro actual de cobros por niUmero de recibo.

SEGUIMIENTO OC ¥ RECIBOS - Excel erra liliana llorente urteaga . B (=]

Insetar  Disposicién de pagina  Formulas  Datos  Revisar  Vista Segmentacién 7 iQué desea hacer? £ Compartir

2 RN

Ordenary  Buscary

Pegar .
v [ Formata ~ filtrar +  seleccionar +
Portapapeles & Fuente Alineacion Nimero Estilos. Celdas Edicidn
B o~ s
VENDEDOR 1 = b3
A B C D E F G H J K L
1
2 REGISTRO DE COBROS - RECIBOS
R e e
FECHA CLIENTE VENDEDOR MONTO OBSERVACION
3 - - RECiEO |8 - - - -
4 02/04/2021 4 2980 COLITAS FELICES - Dr. FLOR FONZALES WILLIAN INONAN s/ 21,00
5 05/04/2021 4 2981 DAVID NOVOA CHUQUIRUNA WILLIAN INORAN | s/ 250,00
6 05/04/2021 4 2982 ORLANDO MENDO PITA WILLIAN INORAN 5/ 60,00
7 05/04/2021 4 2983 ELIZABETH DE LA CRUZ WILLIAN INONAN S/ 200,00
8 05/04/2021 a 2984 LUZ HERRERA WILLIAN INONAN S/ 500,00 o VENDEDOR O
] 05/04/2021 4 2985 FDA - ALAN ORDONEZ WILLIAN INORAN ' 5/ 300,00 =
10 05/04/2021 4 2986 JOSELITO HUACCHA WILLIAN INORAN S/ 128,10 . 2
1 05/04/2021 4 2987 WILLIAN INOI?AN s/ 121,90 W o
12 05/04/2021 4 2938 ORLANDO MENDO PITA WILLIAN INONAN 8/ 116,00
13 05/04/2021 4 2989 WILLIAN INORAN WILLIAN INONAN ' 5/ 1.000,00
14 12/04/2021 4 2990 LUZ HERRERA WILLIAN INONAN S/ 400,50
15 12/04/2021 4 2991 ELIZABETH DE LA CRUZ WILLIAN INONAN S/ 200,00
16 12/04/2021 4 2992 ANGELA GONZALES CABRERA WILLIAN INORAN 5/ 200,00
17 12/04/2021 4 2993 JOSELITO HUACCHA WILLIAN INORAN 'S/ 153,10
18 12/04/2021 4 2994 ALAN ORDONEZ WILLIAN INORAN s/ 200,00
19 12/04/2021 4 2995 ALAN ORDONEZ WILLIAN INONAN | 8/ 320,00

Listo 4 Accesibilidad: es necesario investigar

R © Escribe aqui para buscar

= : . '
| VENTAS OC | COBROSRECIBOS | TABLAS | DASHEOARD | @ A1 ] [+

#H 5 M0 -——-

= ® H 6 A | A S 7o Ep 31/10:?:022 L)

i

Elaboracion: Propia
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SISTEMA DE CONTROL DE VENTAS Y COBROS

e Antes: Totalmente manual

llustracion N° 5.7. Registro antiguo de control de ventas y cobros.

Fuente: Agrovet La Fortaleza S.R.L.
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e Después:
Uso de herramienta software Excel para el control de ingresos, registro
definido por cliente, zona de venta, vendedor, ingresos por mes y compras por

mes. Registro del Formato LF-RE.FOO03 (ver Anexo N°03).

llustracidon N° 5.8. Registro actual de control de ventas y cobros.

DEUDAS Y COBRANZAS -AGROVET-LA-FORTALEZA-2021 - LAURA AMP - Excel

liliana llorente urteaga . cal

Archivo  Inicio  Insertar  Disposicién de pigina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda Segmentacién Q@ iQué desea hacer?
B 9« s
VENDEDOR e &
A & c o 3 3 5 " 9 A s 5o 50 et
'
z . . ESTADO DE CUENTA DE CLIENTES POR MES
s Lol
4 YENDEDOR
s [ sin deuda
6 Deudamenar 3 300000 e ——— ———
b I 01t mayor 2300000 0
s
s

26140 | 26615321 | 97614B030 | Av. Atahualpa #]
0703673523 3IB274T1S | Av. San Martin #| RO
0267284771 . Angamos AT
20451535753 I Fewlla Perez]
3] Au. Atahualpa 4]
mzss?a?aa'r I 11 de Febrero]
20570745075| 7 | Jr. Pevila Perez)
20435321833 [ 2 345513552 ir. ewills Perez.
Jr. Revilla Perez|
Ay San Martin
. Chanch:
. Angamos #1

La Solucion

I
10403553043
7052356 7302] 27986999 |
T4ZTETSEE

vEreunaHaE\Duquu Jorge Huaripata Tello
AGF\DSEF\VETLDSANG
Denis

Emergencias Yeterinarias

e e

ulio Tern Pifa
Siman Cerna Rodiiguez

I

IALD AMP{S/530,00

. Tupag Amar.

IALD AMP{ 513324069

026600602
20604061424

A IO
AR NN
AN N
T,
AR MO /0,00

sie. La Victoris] WILLIANINDR| S+1.300,00
Jr. fAngamos # 1] RONALD AMP{ 5/23.405.30
. nngamus 2] WILLIBN INOR] 10,00
ILLIAN NOR[ S1767.00
DHALD AMP{ 514,713,400
ILLIAN NOF| 512.054.90
ILLANINOR[SM.674.15

| jares 26731277 ROMALD AMP| 5127368

Ir. Revilla Perez|
. Bevila Perez
k. Tupac Amar.
I fingamos # 1

ios 2 Evlalia Mantilla Hensr X
o0 Camy SIB75,00

SI5756.40

510,00

20431833768
DZEE035T31

Culgui Fomera
Drlandu Walter Msndn Fita

ATTETTFeE
10256653143

sus h
SenFelpslEizsbath de Ia Emz Florian
lchez.

DEUDAS 2021-2022 | DASHEOARD | TABLAS | TABLA2 ® « — o]
Lista {4 Accesibilidad: es necesario investigar H M -———
} . o o 5 1647
£ Escribe aquf para buscar or n c * 6 a v | NG Gm B s 5}\

Elaboracion: Propia
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llustracion N° 5.9. Contraste de Cobros y Ventas por mes, Afio 2021

CONTRASTE COBROS Y VENTAS POR MES, 2021

o
<
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5, 3 ¢
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o) ~~ S o < o Mol oo
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Elaboracion: Propia
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llustracién N° 5.10. Contraste de Cobros y Ventas por mes, Afio 2022

CONTRASTE COBROS Y VENTAS POR MES, 2022

[e)]
Qo
] 7 8 &
o N S a 3 9
SN S o g 2 2
5 2 5 S 2 g = =)
> N N S o 0
N 5 > 2 Ry o 2 B TOTAL
S~ (32} ~
P v S v ~ R VENTAS
8 o @
> @ B TOTAL
& COBROS
ENERO22 FEBRERO22 MARZO 22 ABRIL 22 MAYO 22
Elaboracion: Propia
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Asi mismo, al identificar las funciones y los objetivos trazados se pasé a
estandarizar la lista de precios con indicadores de ganancia, utilizando
herramientas tecnoldgicas.
e Antes:
Lista de productos en fisico, los precios podian ser modificados si el

Gerente lo ordenaba, dando preferencia a ciertos clientes.

llustracion N° 5.11. Lista de precios antiguo

Fuente: Agrovet La Fortaleza S.R.L.
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1

e Después
Lista de productos con indicadores de ganancia, precio de acuerdo a cantidad

de compra de cada cliente, estandarizado, sin decisién de Gerencia.

llustracion N° 5.12. Lista de precios actual con indicadores de ganancia - Excel

liliana llorente urteaga . |53} - a

Lista de precios Mayores y Menores - LISTA JUNIO - Excel

Archivo  Inido  Insertar  Disposicién de pégina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayude @ ;Quédeseahacer? £ Compartir

K14 - fe -
A B c E F G H bkl o M N 0 P a ﬁ

; ?"“W_" AGROVET LA FORTALEZA S.R.L. T

3 = Cﬂ < RUC: 20570781546

4 TN J'V Direccion: Av. Martires de Uchuracay N*1617

S| Comtr

6 LISTA DE PRECIOS

7 PRODUCTOS DESCRIPCION TIENDA CLIENTE | MAYORISTA | DISTRIBUIDOR TIENDA CLIENTE |[MAYORISTA | DISTRIBUIDOR

8 | 2% 0% | 5% 25% 30% 5%

9 ANTIPARASITARIOS ORALES 18 80% 35% 26% 17%

10 JlAucuvoL 2 100% 50% 0% 30%

11| [sachetx3omi 9,00 5,75 5,30 585 | 2-25 150% 87% 75% 62,5%

12| [Jeringa x 30mi 10,98 8,24] 7,69 7,14} 25-3] 200% 125 110 95%

13| [sachetxdomi Triclabendazole 12% Levamizole 0% Cobalto | - - |

12| [Frascax250mi 5735 4301 1015 37.28 D

15| |Frascox500ml 0175 7831 7123 66,14

16| [Frascox 1L 19360 14520 135,52 125,84

17 l[PARATODO 22.2%

18| [Goterox 10 mi 480 3,60 336 312

19 Il coterox 20 mi 9,25 6,04 6,48 6,01

20| |[Frascox30mi 7.40 555 518 481

21| [Jeringa x 30mi Triclabendazole 12%+ Febendazole 10% + | 10,08 8,24 7,69 714

22| |Sachetx40ml Ivermectina 0.2% 10,98 8,24| 7,60 7,14}

23| [Frascox2sami 57,35 43,01 40,15 37,28

24| [Frascox500mi 0175|7631 71,23 66,14

25| [Frascox 1Lt 19350 145,20 135,52 12584

256 I/ ANCAFARM PLUS =

COSTOS - PRECIOS | Hojal | PROD. NACIONALES @ O bl
Listo (% Accesibilidad: es necesario investigar [E=2) m -—a—

16:54

am 0 =l
"8 O Escribe aqui para buscar =4 AO EE B e %_)

-« @ &% & H @

Elaboracion: Propia

llustracion N° 5.13. Lista de precios actual con indicadores de ganancia (PDF)

AGROVET LA FORTALEZA S AL ‘

Elaboracion: Propia
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Agrovet La Fortaleza presentaba un escaso uso de recursos para su publicidad.
Por una parte, no contaban con un catalogo propio de productos y enviaban al
cliente catdlogos que las empresas proveedoras les entregaban; por otra parte,
contaban con Facebook sin embargo no generaban contenido ni publicidad para

este medio.

e Antes

llustracion N° 5.14. Collage de catalogos de proveedores.

%)
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>
w
|
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(%]

Elaboracion: Propia
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e Después:

Catalogo con iméagenes referenciales, programa utilizado CANVAS.

llustracion N° 5.15. Collage de catalogo propio con imagenes referenciales.

- - - -l
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o - o o
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L = o B
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PO - oo ANdums duinun W Caitgon PP « I A = PO [ PR —p—

]
D BANDEIAS DE GERMINACION

Elaboracion: Propia

El uso de redes sociales era precario, por lo que se generd contenido con fotos

imagenes estandarizados, con el logo de la empresa.
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e Antes:

llustracién N° 5.16. Contenido de Facebook antes.

© (4 Agrovet La Fortaleza Srl [ Face X + ¥ = =] X

< c & hp2id= 2 % » 09 :

[ Hotmail, Videos, TV... [ Portaldeventa ) Facebook - Entrac... (@) Iniciar reunion - Zo.. [F] English Discoveries ® Ef () Microsof ft Teams @ RESOLUCION DES.. < SUNAT - Meni SOL »
o, (] =

0 Q Buscar en Facebook I [ﬁ B = 9 AgrovetL.. i © 8 v

Este contenido de tu perfil es: @ Publico.

@

1 ? = " . - 17:26
88 O Escribe aqui para buscar & AB WP % l

Fuente: Agrovet La Fortaleza S.R.L.

e Después: Generacién de contenido posterior al afio 2021.

llustracién N° 5.17. Contenido de Facebook actual.

€) () Agrovet L Fortaleza Srl [ Face X + v - a 5.9

2 % » 09 :
@ RESOLUCION DES.. @ SUNAT - Meni SOL »

< cC a hp?id=100016’
FA Hotmail, Videos, TV... [i1 Portaldeventa ) Facebook -Entrac.. (@) Iniciar reunion - Zo.. [F] English Discoveries @ B (3) Microsof ft Teams

0 Q Buscar en Facebook Iy [ﬂ B G 9l AgrovetL.. 3% @ ‘0 B [

Este contenido de tu perfil es: @ Pablico Salir de “Ver como”

Fotos de Agrovet La Fortaleza  Albumes

S A A
9% b e ] 2

" i@ iy

T A
L

@

1727
re e o B

88 O Escribe aqui para buscar

Fuente: Agrovet La Fortaleza S.R.L.
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En conclusién, al implementar los procesos dentro de la empresa se ha

mejorado el despacho y la satisfaccion de los clientes.

Los trabadores de la empresa estan mas comprometidos con la realizacion de
sus labores, ya que sus operaciones y funciones se encuentran bien definidas.
Con ello se puede mantener metas de ventas y cobros en el area operativa

de la empresa.

Con un plan estratégico se puede encaminar al logro del de los objetivos que
tiene la empresa, identificando los puntos criticos, generar estrategias,
acciones correctivas y preventivas, evitando perdidas a corto, mediano y largo

plazo.

Es recomendable para cualquier organizacion que haya un correcto flujo de
informacion entre las areas de la organizacion, de tal manera que siempre se
genere retroalimentacion, manteniéndose actualizados y comunicados en
cuanto el desarrollo organizacional. Asi mismo, se debe mantener al personal
en constante capacitacion y actualizacién, ya que, un mundo globalizado,

exige que las empresas se adapten rapidamente al mercado.

De igual manera dentro de la empresa es necesario implementar un Software

a medida o libre ya que la empresa cuenta con procesos definidos.
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ANEXOS

ANEXO N°01. Formato de ventas por Orden de Compra.

(oc)

FORMATO DE VENTAS POR ORDENES DE COMPRA

FORMATO LF-RE.FOO1

ACTUALIZACION 01

FECHA 01/01/2021

NUR.

FECHA | MES DE OC

EMPRESA
DE OC

TIPO
DE
VENTA

VENDEDOR | DISTRITO

MONTO | MONTO

CLIENTE
s/. S

0001

0002

0003

0004

0005

0006

0007

0008

0009

0010

0011

0012

TOTAL VENDIDO

ELABORADO POR

REVISADO POR

APROBADO POR:

Ronald E. Ampuero Chico

Gerente General

Gerente General
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ANEXO N°02. Formato de Cobros por niumero de recibo.

U , FORMATO LF-RE.FO02
- FORMATO DE COBROS POR NUMERO ACTUALIZACION o1

v 0 DE RECIBOS
YT FECHA 01/01/2021

NUMER )
FECHA = MES  ODE | CLENTE VENDEDOR MONTO MOSNTO OBSE'LVAC'O

RECIBO S/-
0001
0002
0003
0004
0005
0006
0007
0008
0009
0010
0011
0012
0013
0014
0015

TOTAL COBRADO

ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR:

Ronald E. Ampuero Chico Gerente General Gerente General
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ANEXO N°03. Formato general de ingresos y salidas por cliente.

ROV FORMATO LF-RE.FO03
& . N FORMATO GENERAL DE INGRESOS Y SALIDAS POR CLIENTE 2021 ACTUALIZACION 01
oxTe> FECHA 01/01/2021
DATOS GENERALES ENERO FEBRERO MARZO
A
A PEDID A DEUD PEDIDO A PEDID
CcODIG | LUGA CNS“I\,I,I:;:EI PRO':STARI RU | DN | TELEFON | DIRECCIO | VENDED DE:D CUENT 0O - A- CUAE_NT - 2:::3; CUENT O- DEUDA-
o R AL CONTACTO C | o N OR 2020 A- ENER | ENER FEBRER FEBRER o A- MARZ MARZO
ENERO 0 (o] o o MARZO o
TOTAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR:
Ronald E. Ampuero Chico Gerente General Gerente General
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ANEXO N° 04. Formato de control de inventarios.

1ROV, FORMATO LF-RE.FO04
=, 5 FORMATO DE CONTROL DE INVENTARIOS ACTUALIZACION 01
LoRTRY FECHA 01/01/2021
TIPO:
FECHA: / /
AREA:
L . Nombre del Unidad N2 de | Fechade | Stock | Stocken Diferencia
Caodigo de .. . de
producto ] lote Venc. fisico | registros |, .
medida inventario

OBSERVACIONES:

ALMACEN ADMINISTRADOR GERENTE GENERAL
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR:
Ronald E. Ampuero Chico Gerente General Gerente General
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ANEXO N° 05. Formato de supervision al personal — Almacén

FORMATO LF-RE.FOO05
, .| FORMATO DE SUPERVISION AL PERSONAL - "
‘M : ALMACEN ACTUALIZACION 01
ORI FECHA 01/01/2021
N2
DIiA MES ANO
ACTIVIDADES OPERATIVAS
CONCEPTO SI | NO OBSERVACIONES

1. El personal de almacén se encuentra
debidamente uniformado

2. Cuenta con una copia del procedimiento
debidamente autorizados.

3. La recepcion la realiza segun los procedimientos
aprobados.

4. Controlan la temperatura ambiente y humedad
relativa de los productos

5. Cuenta con carnet de sanidad vigente

6. Mantiene actualizados el registro de existencias
de los productos.

7. Despacha los productos de acuerdo al sistema
FIFO y FEFO.

8. Las areas estan debidamente identificadas.

- | Recepcion

- | Almacenamiento

- | Preparacion y embalaje

- | Despacho

9. Se encuentran los instructivos que prohiben
comer, beber, fumar dentro del almacén.

10. Se limita el exceso al almacén solo al personal
autorizado.

11. Se evita la acumulacién de materiales
combustibles como cajas de cartén.

12. Se cuenta con extintor con carga vigente, el
personal esta adiestrado para su uso.
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ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR

Ronald E. Ampuero Chico Gerente General Gerente General
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ANEXO N° 06. Hoja de asistencia a capacitacion.

FORMATO LF-RE.FO06
(oD FORMATO HOJA DE ASISTENCIA A -
3 , ACTUALIZACION 01
N0y CAPACITACION
FECHA 01/01/2021
Tema: Fecha:
Ponente:
Apellidos y Nombres Cargo Nota Firma
Conclusiones
Jefe de Operaciones Ponente
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR:
Ronald E. Ampuero Chico Gerente General Gerente General
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