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RESUMEN

ALMACENERA HUANCAR S.A.C es una empresa dedicada a la comercializacion y distribucion
de productos de consumo masivo en canal mayorista, la cual presenta pérdida de utilidades a causas de
despachos devueltos. Estas devoluciones se dan principalmente a tres causas: despachos incompletos,
causantes del 35,34% de las devoluciones; fechas de vencimiento cercanas, las cuales generan el 14,43%
de despachos rechazados y los pedidos mal registrados que generan un 15,84% de las devoluciones. En
la presente investigacion se plantearon tres objetivos especificos, en el primero, se diagnostico la
situacion actual de la empresa, determinando las principales causas que generan las devoluciones,
describiendo los procedimientos logisticos actuales y determinando la cantidad de pedidos devueltos.
Como segundo objetivo, se propuso la mejora de los procesos logisticos, la implementacion de un
sistema de informacion, el contrato de nuevo personal como el jefe de compras y asistente de almacén,
ademas de implementar un MOF. Finalmente, se realizé un analisis costo-beneficio de la propuesta. Con
la propuesta de mejora, y recuperando el 47,25% de las devoluciones, se obtuvo un costo-beneficio de
2,34 soles, es decir que, por cada sol invertido, se obtiene una ganancia de S/ 1,34. Con un periodo de

recuperacién de 5 meses, 19 dias.

Palabras clave: procesos logisticos, procedimientos, devolucién de despachos, sistemas de

informacion.



ABSTRACT

ALMACENERA HUANCAR S.A.C is a company dedicated to the commercialization and
distribution of mass consumption products in the wholesale channel, which presents loss of profits due
to returned shipments. These returns are mainly due to three causes: incomplete shipments, causing
35.34% of returns; Close due dates, which generate 14.43% of rejected shipments and poorly registered
orders that generate 15.84% of returns. In the present investigation three specific objectives were raised,
in the first one, the current situation of the company was diagnosed, determining the main causes that
generate the returns, describing the current logistic procedures and determining the amount of returned
orders. As a second objective, the improvement of logistics processes, the implementation of an
information system, the contract of new personnel as the purchasing manager and warehouse assistant,
as well as implementing an MOF, were proposed. Finally, a cost-benefit analysis of the proposal was
made. With the proposal for improvement, and recovering 47.25% of the returns, a cost-benefit of 2.34
soles was obtained, that is, for each sun invested, a profit of S/ 1.34 is obtained. With a recovery period

of 5 months, 19 days.

Keywords: logistics processes, procedures, return of offices, information systems.
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I. INTRODUCCION

Actualmente, para que toda empresa pueda realizar sus actividades de manera efectiva
necesita utilizar un conjunto de medios y métodos entre los cuales se pueden incluir
materiales, soportes técnicos, equipos, etc., que resultan ser indispensables para el

funcionamiento de una organizacion.

La logistica permite facilitar todos estos requerimientos a cada una de las areas de una
empresa para que estas, en su conjunto, funcionen adecuadamente y puedan lograr los
objetivos planteados. Es por ello que resulta de suma importancia que los procesos logisticos
aplicados en una organizacion sean los mas eficientes y estandarizados posibles, pues

depende de estos el correcto abastecimiento de cada uno de los requerimientos.

Si los procesos logisticos no son los adecuados, la empresa puede presentar multiples
problemas, entre ellos, las devoluciones de despachos de productos, los cuales se pueden
originar por errores internos (pertenecientes al proceso logistico) y externos a la empresa.
Tal es el caso de la empresa ALMACENERA HUANCAR S.A.C., una empresa dedicada a
la comercializacion y distribucion mayorista de productos de consumo masivo ubicada en la
calle Nicolas Cuglievan N°250, distrito de Chiclayo departamento de Lambayeque-Peru, la
cual presenta diferentes problemas en el proceso logistico que desarrolla y que su mejora

sera ambito de estudio en la presente tesis.

La empresa tiene utilidades perdidas por despachos no atendidos los cuales son causados
por diferentes motivos. Existen aquellas causas externas como en el caso que la tienda se
encuentre cerrada o que el encargado de recepcion esté ausente, que el cliente no tenga el
dinero para pagar los pedidos o solicite créditos los cuales no van acorde a las politicas de
la empresa. En estos escenarios, las devoluciones no se podran recuperar, pues dependen del
cliente y son motivos externos a la empresa. Sin embargo, existen las devoluciones debido
a problemas internos en los procesos logisticos, tales como pedidos devueltos ya que el
cliente no realizé el pedido, devoluciones porque el producto llegoé con otro precio, por

fechas de vencimiento cercanas o por despachos incompletos.

Para solucionar estos problemas que generan devoluciones de despachos, y por lo tanto

pérdida de utilidades para la empresa, la presente tesis tiene como objetivo general mejorar
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los procesos logisticos para reducir las devoluciones de despachos en la empresa
ALMACENERA HUANCAR S.A.C. Para ello, se plantearon 3 objetivos especificos, el
primero fue diagnosticar la situacion actual de la empresa ALMACENERA HUANCAR
S.A.C. El segundo, proponer la mejora de los procesos logisticos de la empresa
ALMACENERA HUANCAR S.A.C. Finalmente, el tercero fue realizar un andlisis costo

beneficio de la propuesta.

Resulta de suma importancia solucionar los problemas pertenecientes a los procesos
logisticos de la empresa a través de la aplicacion de diferentes mejoras como sistemas
integrados informaticos y la estandarizacion de procesos, pues empleando estas mejoras, se
podran disminuir considerablemente los porcentajes de devoluciones, y por lo tanto,

aumentar considerablemente las ganancias para la empresa.
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II. MARCO DE REFERENCIA DEL PROBLEMA

2.1. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Cargua, 2015, en su investigacion “Benchmarking de las principales tecnologias de
informacion utilizadas en la gestion de la cadena de suministro e implementacion
basica del modelo CPFR en la empresa EDIMCA” tuvo como objetivo evaluar las
mejores tecnologias de informacion y comunicacion (TIC’s) empleadas en las cadenas de
suministros. Para ello utiliz6 una metodologia basada en la revision bibliografica de
libros, revistas cientificas y casos de estudio realizados a nivel internacional, definiendo
cada sistema propuesto con sus ventajas y desventajas con el fin de encontrar el mejor
modelo del sistema de informacion. A partir de dicha revision se observé que el sistema
de informacion mas completo fue el CPFR ya que abarca los procesos logisticos internos
de la empresa y la relacion de esta con los proveedores y clientes. El sistema de
informacién permitio la elaboracion de las previsiones de ventas y los planes de
reabastecimiento lo cual determind la demanda prevista, mejoréd los prondsticos,
disminuyd los niveles de inventario e incremento las ventas. Los principales obstaculos
para la implementacion de las TIC’s en la cadena de suministro son la falta de cultura
organizacional, la documentacién inadecuada, procesos de la cadena de suministro
incorrectos y los costos. Este modelo de sistema fue implantando en la empresa EMDICA
donde hubo una disminucion de 47,25% de los pedidos rechazados. Se concluye que los
TIC’s son cruciales para el buen desempeno de toda la cadena de suministro porque
constituyen la base sobre la cual los gerentes toman decisiones, siendo el sistema sistemas

de informacion uno de los TIC’s mas cruciales para las empresas logisticas [1].

Correa y Gbémez, 2014, en su investigacion “Tecnologias de informacion en la
cadena de suministro” tiene como objetivo identificar la utilizacion de las Tecnologias
de la Informacion y Comunicaciones (TICs) en la cadena de suministro y su nivel de
aplicacion en la industria colombiana, sostiene que las TICs son: “el estudio, el disefio, el
desarrollo, el fomento, el mantenimiento y la administracion de la informacion por medio
de sistemas informaticos. Se observo que estas en su mayoria contribuyen a la reduccién
de costos, la mejora en el flujo de informacion y sincronizacion de procesos. Mientras los
principales obstaculos para su implementacion son los altos costos de implementacion, la

cultura organizacional, la inadecuada reestructuracion de los procesos y la falta de
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confianza entre las empresas. Se identificd que de TICs aplicadas a la gestién de la cadena

de suministro, varian segun las caracteristicas y necesidades [2] .

Gonzales, 2013, en su investigacion “Metodologia de gestion logistica para el
mejoramiento de pequefias empresas” tiene como objetivo principal que un grupo de
expertos consultores disefie un conjunto de herramientas, para mejorar los problemas de
logistica interna de las empresas, para esto el primer paso es revisar desde la literatura los
indicadores que pueden ayudar a evaluar las deficiencias a nivel de logistica en las
empresas. Posteriormente se presenta un modelo de diagndstico conformado por
indicadores de aprovisionamiento, almacenamiento, inventarios, transporte, distribucion,
servicio al cliente, logistica inversa, responsabilidad social y costos logisticos, y adaptar
este modelo en base a las debilidades que posee cada empresa para buscar un
mejoramiento, con esta investigacion se puede concluir que el disefio de este conjunto
de herramientas contribuyen a la disminucion de costos, mejoramiento de procesos y por

tanto al aumento de la competitividad de las pequefias empresas [3].

Zuluaga Mazo et al., 2014, en su investigacion “Indicadores logisticos en la cadena
de suministro como apoyo al modelo SCOR” tiene como objetivo revisar, analizar y
proponer el uso de indicadores en los diferentes procesos logisticos de la cadena de
suministro. Para esto utiliza la metodologia de investigacion deductiva y documental
fundamentada en informacién primaria y secundaria del andlisis de la situacion actual de
las empresas segun sus directrices y vision estratégica. Ademas, se tomaron como base
algunos modelos de referencia estandar de indicadores en las empresas. Como resultado
se definieron los indicadores en ocho procesos logisticos que cubren la cadena de
suministro, los cuales incluyen: aprovisionamiento/compras, inventarios, gestién de
almacenes (recepcion, almacenamiento y preparacion de pedidos), produccion, transporte
y distribucién, gestion de pedidos, servicio al cliente y procesos de apoyo (recursos

humanos y tecnologias de informacién) [4].

Quinones Cely y Matias Corredor, 2013, en su investigacion “Diseiio de plan de
gestion de compras enfocado en una mejora continua para la empresa Packs &
Bags”, tiene por objetivo formular un modelo de plan de gestion de compras de productos
que contribuya a un beneficio econémico, donde se propone alternativas de

mejoramiento en base a las necesidades de la empresa como la implementacion de
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herramientas informaticas donde se puede evidenciar elementos de reaprovisionamiento
como cada cuanto pedir, donde pedir, a quien pedir y que pedir, esta herramienta
informéatica de gestion de compras ayudara a tener un control en el proceso de
reaprovisionamiento para asi estar continuamente mejorando en el proceso, con esta
investigacion se puede concluir que con las herramientas informéticas se soluciond la
problemética que presenta la empresa en la planeacion de las compras tales como:
unidades a comprar, tiempo de reordenar de pedido, eleccion del mejor proveedor,

analisis de precios entre otros [5].

Yeboah, Owusu y Boakye, in this research “Effective distribution management, a
pre-requisite for retail operations: a case of poku trading”, Distribution plays a key
role within the marketing mix, and the key to success is its successful integration within
the mix, ensuring that customers get their products at the right place and at the right time.
If the product cannot reach its chosen destination at the appropriate time, then it can erode
competitive advantage and customer retention. The purpose of this paper is to explore the
best distribution strategy and other factors that help the organization meet customer
expectations in respect of delivery and service promises the organization might make.
The paper was qualitative and empirical data were collected through questionnaire and
in-depth interview. SPSS was used in analyzing the data gathered from the sample (105
respondents). The study revealed that the best distribution strategy depends on the target
market and the operational environment. It also indicated that the emergence and
explosion of the internet and other information communication technologies has greatly
affected distribution. The study concludes that effective distribution requires a high
degree of management skill, synchronization and integration with the overall
organization, as it will be one of the major components in achieving a sustainable

competitive advantage [6].

Yeboah, Owusu y Boakye, en su investigacion “Gestion eficaz de distribucion, un
requisito previo para el comercio minorista. Operaciones: Un caso de Poku
comercio”, la distribucion juega un papel fundamental dentro de la mezcla de marketing,
y la clave del éxito es su integracion exitosa dentro de la mezcla, lo que garantiza que los
clientes obtengan sus productos a la derecha el lugar y en el momento adecuado. Si el
producto no puede llegar a su destino elegido en su oportunidad tiempo, entonces se puede

erosionar la ventaja competitiva y retencion de clientes. El propdsito de este documento
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es explorar la mejor estrategia de distribucién y otros factores que ayudan a la
organizacion a cumplir expectativas de los clientes con respecto a la entrega y el servicio
promete la organizacion podria hacer. El documento fue cualitativo y los datos empiricos
fueron recolectados a través de cuestionarios y entrevistas. SPSS fue utilizado en el
andlisis de los datos recogidos de la muestra (105 encuestados). El estudio revela que la
mejor estrategia de distribucién depende del mercado objetivo y el entorno operativo.
También indico que la aparicion y la explosion de Internet y otras tecnologias de la
comunicacion de la informacion han afectado en gran medida la distribuciéon. El estudio
llega a la conclusion de que la distribucion efectiva requiere un alto grado de capacidad
de gestion, la sincronizacion y la integracion con la organizacion general, ya que serd uno

de los componentes principales en el logro de una ventaja competitiva sostenible [6].

2.2.  FUNDAMENTOS TEORICOS

2.2.1. LOGISTICA

La logistica es la parte de la cadena de suministros que planifica, implementa y
controla el flujo efectivo y eficiente; el almacenamiento de articulos y servicios y la
informacidn relacionada desde un punto de origen hasta un punto de destino con el

objetivo de satisfacer a los clientes [7].

Segun [8], la logistica es el proceso por el que la empresa gestiona de forma
adecuada el movimiento, la distribucion eficiente y el almacenamiento de la
mercancia, ademas del control de inventarios, a la vez que maneja con acierto los flujos

de informacidén asociados.

La logistica no solo determina y gestiona los flujos de materiales, sino también de
informacidn interna y externa con el fin de adecuar la oferta de la empresa a la

demanda del mercado en condiciones 6ptimas [9].

2.2.2. IMPORTANCIA DE LA LOGISTICA

La logistica tiene como objetivo principal satisfacer la demanda en las mejores

condiciones de servicio, coste y calidad. Es importante garantizar la calidad del
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producto y/o servicio, ya que esto representa una ventaja competitiva y permite reducir
costes, obteniendo asi mayores beneficios para la empresa; por ello, la logistica se
encarga de gestionar los medios necesarios (locales, medios de transporte, programas
de gestion informatica) y movilizar los recursos humanos y financiaros mas adecuados
[10].

Es importante realizar una buena planificacion logistica, ya que esto permitira
adquirir los materiales en las condiciones mas adecuadas, de esta forma evitamos
realizar operaciones de desembalaje y devoluciones posteriores; reducir los costes de
transporte, realizando agrupacion de cargas y minimizando etapas y distancias en el
recorrido y reducir los grupos de clasificacion del stock, asi como minimizar el

volumen, el espacio y el nimero de recintos destinados al almacenaje.

2.2.3. MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

El Manual de Organizacion y Funciones (MOF) es un documento técnico normativo
de gestion institucional donde se describe y establece la funcion basica, las funciones
especificas, las relaciones de autoridad, dependencia y coordinacion, asi como los

requisitos de los cargos o puestos de trabajo [11].

2.2.4. PLAN DE CAPACITACION

La capacitacion, es un proceso educacional de caracter estratégico aplicado de
manera organizada y sistémica, mediante el cual el personal adquiere o desarrolla
conocimientos y habilidades especificas relativas al trabajo, y modifica sus actitudes
frente a aspectos de la organizacién, el puesto o el ambiente laboral [12].

2.25. PROCEDIMIENTO

Segun la Organizacidn Internacional de Normalizacion, norma ISO 9000:2015, un

procedimiento es una forma concreta para realizar una actividad o un proceso [13].

18



2.2.6. PROCESO

Para la Organizacion Internacional de Normalizacion, norma ISO 9000:2015, un
proceso es un conjunto de actividades que estan interrelacionadas y que pueden
interactuar entre si. Estas actividades transforman los elementos de entrada en

resultados, para ello es esencial la asignacion de recursos [13].

2.2.7. PROCESO LOGISTICO

Los procesos logisticos de la empresa son todos los que se relacionan con los
movimientos de materiales o de mercaderias y, por extension en el caso de las
empresas de servicios, con la preparacion y prestacion de dichos servicios
(aprovisionamiento, produccion, distribucién.). En definitiva, son los que se

relacionan con las operaciones de la empresa.

2.2.7.1. PROCESO DE COMPRA

El proceso de compra consiste en la adquisicién de materiales y gestion de los
servicios necesarios para el buen funcionamiento de la empresa, para que ésta
pueda conseguir sus objetivos. En el proceso de compras se tiene en cuenta la
busqueda de proveedores competitivos, adquisicion de materiales con calidad,
conseguir los suministros a tiempo para que los materiales estén disponibles
cuando lo necesiten y conseguir materiales de mejor calidad y precio [10].

El propdsito principal del proceso de compras es adquirir materiales en las
cantidades y términos requeridos y con los precios mas bajos posibles, pero a la
vez de buena calidad [14].

2.2.7.2. PROCESO DE ALMACENAMIENTO
El almacén es un lugar especialmente estructurado y planificado para custodiar,
proteger y controlar los bienes de activo fijo y variable de la empresa, antes de ser

requeridos para la administracion, produccion o venta de articulos y mercancias.

La manera de administrar y organizar el departamento de almacenes depende de
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varios factores, tales como el tamafio y plan de organizacion de la compafiia, el grado

de centralizacion deseada y la variedad de productos fabricados o distribuidos [15].

2.2.7.3. PROCESO DE VENTAS

El proceso de comercializacién o ventas es la realizacion de actividades
comerciales que orientan el flujo de bienes y servicios del productor al consumidor
0 usuario con el fin de satisfacer a los clientes y realizar los objetivos de la
empresa. La comercializacion debe comenzar con el cliente y no con la
produccién, debe determinar si fabricaran, incluyendo las decisiones acerca del
desarrollo, el disefio y el envasado del producto; que precios cobraran, asi como
las politicas de crédito y cobranzas; donde se hara la publicidad de los productos
y se los vendera [16].

En el proceso de comercializacion se utilizan recursos y factores productivos
por lo que se incurre en costos, ello necesariamente creard una brecha entre el
precio que reciben los productos y el precio que pagan los consumidores finales,

tal brecha es el margen de comercializacion [16].

2.2.7.4. PROCESO DE DISTRIBUCION

El proceso de distribucion es el conjunto de actividades que permiten el
traslado de productos y servicios desde su estado final de produccion al de
adquisicion y consumo. Incluye las actividades de la empresa que pone el
producto a disposicién de los consumidores meta [17]. Los costos de la
distribucion fisica varian dependiendo del producto, del lugar y del tiempo. No es
lo mismo distribuir productos perecederos, o no perecederos, liquidos, solidos,

gaseosos, pequefios, o grandes.

El objetivo o meta de la distribucion es que los productos lleguen, en buenas
condiciones de uso, a los lugares designados en el momento que se les necesiten.
Cabe mencionar que el costo de distribucion representa para la mayoria de las
empresas, el costo mas elevado del valor del producto. Casi todas las empresas

tratan de fijar su nivel de servicio al costo minimo, es decir, disefian estrategias

20



tales como el almacenamiento, el procesamiento de pedidos, el transporte, manejo
de inventarios y administracion de materiales, de la manera mas eficiente, para

lograr que el producto llegue a los consumidores a un precio 6ptimo.

2.2.8. DEVOLUCIONES DE PEDIDOS

Es el proceso mediante el cual un cliente que ha comprado una mercancia
previamente la devuelve a la tienda y a cambio, recibe efectivo por devolucion o, en
algunos casos, otro articulo (igual o diferente, pero de valor equivalente) o un crédito

para usar en la tienda.

Muchos minoristas aceptan devoluciones siempre que el cliente tenga
un recibo, ticket o factura como prueba de la compra, y siempre que se cumplan
ciertos requisitos que dependen de las politicas del minorista; entre estos encontramos
normalmente exigencias como que la mercancia esté en buenas condiciones (para
revenderse), que las causas del deterioro o pérdida de calidad no sea imputables al
cliente, que no haya pasado més de una cierta cantidad de tiempo después de haber
realizado la compra o bien que se proporcione la identificacion de compray de articulo
[11].

2.2.9. TECNOLOGIA DE INFORMACION Y LA COMUNICACION

Las TIC han sido definida como sistemas tecnol6gicos mediante los que se recibe,
manipula y procesa informacion, y que facilitan la comunicacion entre dos o méas
interlocutores. Se ha sefialado que las nuevas TIC constituyen herramientas
fundamentales para facilitar el acceso al conocimiento y potenciar las capacidades de

innovacion.
2.29.1. SISTEMA DE INFORMACION
Un Sistema de Informacion es un sistema organizacional formalizado que se
define como un conjunto de componentes interrelacionados que incluyen

elementos sociales y técnicos organizados para recolectar, procesar, ordenar,

almacenar y convertir los datos en informacion; la cual se distribuye en la
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organizacion para apoyar los procesos de toma de decisiones relacionados con la
coordinacion, control de recursos, analisis de problemas y temas complejos asi

como en la creacién de nuevos productos [18].

Los Sistemas de Informacion generan y gestionan informacion sobre
componentes relevantes para la organizacion como: Clientes, empleados,
compras, ventas, etc. Los datos deben ser procesados para generar informacion

uatil mediante tres actividades indispensables:

Entrada: Ingresar al Sistema de Informacion los datos brutos que se generan
dentro o fuera de la empresa.

Proceso: Convierte el dato de entrada en informacién mediante procesamiento
interno del sistema.

Salida: Transfiere la informacién obtenida a los usuarios.

2.2.10. TIEMPO DE CICLO PEDIDO

El ciclo de pedido contiene todos los eventos relacionados con el tiempo que da
forma al tiempo total requerido para que un cliente reciba un pedido. Un componente
principal del tiempo de ciclo de pedido es lo que dura para el procesamiento del pedido,
el procesamiento de pedido implica actividades como la preparacion de los
documentos, la actualizacion de registros de inventario, la verificacion del pedido para
evitar errores, la comunicacion con los clientes y partes interesadas dentro de la
compariia respecto de la situacion del pedido y la difusion de la informacion del pedido

al departamento de compras, produccion y contabilidad [19].
2.2.10.1. PROCESAMIENTO DE PEDIDO
El procesamiento de pedido esta representado por el nimero de actividades
incluidas en el ciclo del pedido del cliente. Especificamente incluyen: la

preparacion, la transmision, la entrada, el surtido y el informe sobre el estado del
pedido [19].
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a. Preparacion del pedido: se refiere a las actividades de recopilar la
informacion necesaria sobre los productos y servicios deseados, asi como la
requisicion formal de los productos que se vayan a comprar. Puede incluir llenar

un formulario, determinar la disponibilidad de existencias.

b. Transmision del pedido: después de la preparacion del pedido, la
transmision de la informacion es la siguiente actividad que incluye transferir la
solicitud del pedido, desde su punto de origen, hasta el lugar donde pueda
manejarse su entrada, se puede realizar de dos maneras fundamentales: manual y

electrénica.

C. Entrada de pedido: se refiere a las muchas tareas que tienen lugar antes
de efectuar el levantamiento real del pedido. Estas incluyen: comprobacién de la
precision de la informacion del pedido, como descripcion del articulo y nimero,
cantidad y precio; comprobacion de las disponibilidad de los articulos solicitados;
preparacion de la documentacion de ordenes atrasadas; comprobacion del estado
de crédito de los clientes; transcripcion de la informacién del pedido segln sea
necesario y facturacion; Todas estas tareas son necesarias porque la informacion
que se solicita del pedido no siempre estd en la forma adecuada para seguir

procesandola.

d. Surtido del pedido: se representa por las actividades fisicas requeridas
para: adquirir los articulos mediante la recuperacion de existencias, la produccion,
0 la compra; empacar los articulos para el envio; programar él envidé para su

entrega y preparar la documentacion del envio.

e. Informe sobre el estado del pedido: es la actividad final del
procesamiento del pedido donde se asegure que se suministre un buen servicio al
cliente, manteniéndolo informado sobre cualquier retraso, esto incluye rastreo y
localizacion del pedido; comunicacion con los clientes sobre donde puede estar el
pedido y cuando puede ser entregado.
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2.2.11. INVENTARIOS

Los inventarios son bienes tangibles o materias primas, cuyas cantidades o
existencias (stock) se encuentran disponibles para la venta en el curso ordinario del
negocio o para ser consumidos en la produccion de bienes o servicios para su posterior
comercializacion. Los inventarios constituyen un elemento de amortiguacion entre las
distintas etapas del proceso u operaciones comerciales con el fin de obtener un

funcionamiento econdémico y eficiente del sistema productivo [20].
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III. RESULTADOS

3.1.

DIAGNOSTICO DE SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

3.1.1. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA

ALMACENERA HUANCAR S.A.C. es una empresa dedicada a la
comercializacion y distribucion de productos de consumo masivo en el canal
mayorista, que inicio sus actividades en el afio 2005. La empresa se encuentra ubicada
en la calle Nicolas Cuglievan N°250, distrito de Chiclayo departamento de

Lambayeque-Peru.

Tabla 1. Datos Generales

DATOS DESCRIPCION
RUC 20479895237
Razdn social ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
Nombre comercial ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
Tipo de empresa Sociedad Anonima Cerrada

Fecha de inicio de actividades 05 de Agosto del 2005

Venta al por mayor de alimentos,
bebidas y tabaco.

Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

Actividad comercial

25



3.1.2. ORGANIGRAMA

El organigrama de la empresa es la siguiente:

Administrador
General

Asistente
Administrativo

Tefe de Ventas Tefe de Almacén Tefe [l.e C_'nnrah?h[la[l Jefg SET*-.'IE-IGS
v Finanzas Generales
Asistente || |Vendedores| | Choferes . Operario
de ventas (6) 4) Operario limpieza
Repartidores

(8)

Figura 1. Organigrama de la empresa Almacenera Huancar S.A.C.
Fuente. Almacenera Huancar S.A.C.

3.1.3. ZONAS DE DISTRIBUCION

Las principales actividades que realiza la empresa son la comercializacion de
productos de consumo masivo (productos de limpieza, papeles, alimentos,
confiteria entre otros) y la distribucion de los mismos, teniendo como zonas de

distribucion, Lambayeque y sus alrededores (ver tabla 2).
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Tabla 2. Principales zonas de distribucion

ZONAS DE DISTRIBUCION

Mercado modelo Int. /Ext. Urb. Diego Ferre
Mercado Balta Las Brisas
Mayoristas del Mercado Modelo San José
Mercado A-Z San Antonio
Mercado la plata Jorge Chavez
Mercado Atusparias Simon Bolivar
Ferrefiafe Avila Morén
Mercado Moshoqueque 1°,2°,3° sector La Victoria
Pimentel Cruz de la esperanza
La Pradera Centro I, Iy 1l
Primavera Campoddnico
9 de octubre José Leonardo Ortiz I 11y 111

Fuente. ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

En sus primeros afios, la empresa solo vendia los productos en su local, para lo
cual contaba con 3 vendedores y cinco trabajadores adicionales que sélo cumplian
la funcion de ayudantes. En la actualidad, cuenta con una fuerza de ventas
conformada por 12 vendedores y atienden a las distintas zonas del departamento
de Lambayeque. Asimismo la empresa cuenta con 15 unidades que sirven para la
distribucion de los productos (ver tabla 3).

Tabla 3. Tipo de vehiculos para la distribucién
de productos

Tipo de vehiculo Cantidad Capacidad (t)
. 8 2
Camion
4 5
Moto Carguera 3 1

Fuente. ALMACENERA HUANCAR S.A.C

El crecimiento en ventas que ha tenido la empresa se debe a que cuenta con un
mayor numero de productos comercializados. Inicialmente se encargaba
Unicamente de algunas lineas y debido a la buena labor realizada en sus
operaciones, fue obteniendo nuevos aliados comerciales, ampliando de esa

manera la variedad de productos que ofrece a sus clientes en el canal mayorista.
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3.1.4. PRODUCTOS

La empresa Almacenera Huancar S.A.C. es una distribuidora de productos de

consumo masivo, ofrecen una variedad de productos.

Tabla 4. Familias de productos
FAMILIADE CANTIDADDE CANTIDAD TOTAL

PRODUCTOS MARCAS POR CADA FAMILIA
Aceites 14 56
Arroz 3 8
Atunes 11 36
Azlcar 2 4
Bebidas 8 35
Cafés 8 45
Ceras 4 35
Desodorantes 5 23
Detergentes 6 49
Energizantes 6 14
Fideos 11 52
Fésforos 4 8
Galletas 8 65
Gelatinas 6 25
Golosinas 12 84
Jabones 6 26
Insecticidas 3 10
Lavavajillas I 24
Lejias 6 13
Papel higiénico 6 34
Papel toalla 7 25
Toallas higiénicas 6 15

TOTAL 686

Fuente. ALMACENERA HUANCAR S.A.C

3.1.5. RECURSO HUMANO

La empresa cuenta 26 trabajadores; 1 administrador, 1 asistente, 1 jefe de ventas y 1
asistente de ventas, 1 jefe y 1 operario de almacén, 1 jefe de contabilidad y finanzas, 1
jefe de servicios, 6 vendedores, 4 choferes y 8 repartidores que trabajan distribuyendo
los productos. La tabla 5 muestra el nivel académico y las principales funciones que
realiza cada trabajador en la empresa. Cabe resaltar que la empresa no ha brindado

ninguna capacitacion a sus empleados.
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Tabla 5. Recursos Humanos

Areas

Trabajador

Nivel Académico

Proceso Funciones

Administrador

Formacion Técnica

Administrativos

Supervisar el funcionamiento de la empresa

Administrativos

Revisar requerimientos de productos

Administracion Asistente S Evaluar situacion actual de caja
e Formacion Técnica Compras - S
Administrativo Solicitar cotizaciones
Contables .
Determinar el modo de pago con proveedores
Jefe de ventas ~ Formacion Técnica Ventas Programa_r las Z0nas a visitar
Registrar pedidos
Asistente de Formacién Técnica Ventas Ayudar al jefe de ventas
Ventas Revisar y verificar el importe de dinero con los pedidos despachados.
Vendedores (6) Secundapa_ Ventas Visitar y ofrecer productos a clientes
vVentas Completa{Tecnlcos - E_Iaborar nqtas de pedidos
Choferes (4) Secundaria Comp. Distribucién Manejo de camiones de la empresa
Separar pedidos por cliente.
. Descarga de productos al local del cliente
. Secundaria S
Repartidores (8) Distribucién Entrega del comprobante de pago.
Completa ; .
Cobrar el importe del pedido.
Recibir devoluciones de despachos
Revisar niveles de inventario
Almacenamiento Estimacién de productos
Jefe de almacén  Formacion Técnica Compras Elaborar y recepcionar los pedidos de compra
Almacén Distribucioén Coordinar actividades con proveedores

Realizar el recorrido de distribucion

Operario de Secundaria . Inspeccidn y verificacion de productos descargados.
. Almacenamiento L
almacén Completa Carga de productos a distribuir
- Jefe de . .
Contabilidad y - . Contables y Pagar salarios a trabajadores
. Contabilidad y Superior . - . . ..
Finanzas Finanzas Financieros Llevar las finanzas de la empresa (préstamos y créditos)
Servicios . Secundaria o Realizar los controles y actividades relacionadas con los servicios de
Jefe de Servicios Mantenimiento o
Generales Incompleta limpieza
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3.1.6. PROVEEDORES

La empresa tiene como proveedores una amplia gama de selectas empresas del
sector (consumo masivo) lideres en el mercado. Los productos comercializados por la
empresa son abastecidos por los siguientes proveedores: Procter & Gamble S.R.L.,
Unilever, Alicorp, Colgate-Palmolive, Quimica Suiza, Johnson & Johnson, Beiersdorf

(Nivea), Clorox.
3.1.7. CLIENTES

En la empresa Almacenera Huancar S.A.C. existe una clara diferenciacion entre
cada uno de sus clientes. Estos se encuentran clasificados de acuerdo al giro de negocio

que poseen:

Tabla 6. Clasificacidn de clientes por giro

de negocio
Giro de negocio Can_tldad %
de clientes
Ambulante o kiosco 42 2,7%
Autoservicio 20 1,3%
Bodegas 175 11,2%
Licorerias 15 1,0%
Mayoristas 220 14,0%
Panaderias 36 2,3%
Persona natural 63 4,0%
Puesto de mercados 856 54,7%
Restaurantes 52 3,3%
Otros 87 5,6%
Total 1566 100,0%

Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
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En la figura 2, se muestra la proporcion de clientes por tipo de negocio:

3%

1%

m Ambulante o kiosco

m Autoservicio

m Bodegas

m Licorerias

m Mayoristas

m Panaderias

m Persona natural

O Puesto de mercados
Restaurantes

m Otros

Figura 2. Proporcion de clientes por giro de negocio

Se debe resaltar la importancia de los clientes que tienen como giro puestos de

mercado, porque estas representan el mayor nimero de clientes de la empresa con un

porcentaje del 55%. Otro tipo de cliente importante para la empresa son los mayoristas

los cuales representan el 14% del total de clientes.

En lo que respecta a sus politicas comerciales de pago, las transacciones que se

realizan con el cliente diariamente son al contado, esto quiere decir que el cliente tiene

que pagar al instante para poder recibir su despacho de productos sin opcion a crédito.

3.1.8. VENTAS

En la tabla 5, se muestran las ventas realizadas por la empresa entre los afios 2013

y 2017.

Tabla 7. Ventas anuales del 2013 - 2017

ANO VENTAS

2013 S/ 34 591 196,00
2014 S/ 35963 147,23
2015 S/ 36 003 152,87
2016 S/ 39 852 639,61
2017 S/ 37 752 638,32

Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
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3.1.9. SISTEMA DE INFORMACION

La empresa cuenta con un sistema de informacion donde realiza todos los registros
de compray venta de productos, almacén, cajay bancos, contabilidad, etc. Este sistema
de informacién fue creado en el afio 2006. Cabe resaltar que actualmente presenta
ciertas deficiencias técnicas y el software resulta ser muy lento al momento de registrar

y procesar los datos. La tabla 8 muestra los mddulos que conforman este sistema.

Tabla 8. Modulos del Sistema de Informacién Actual

MODULO SUBMODULOS

Informacion Maestra
Ingresos
Salidas
Almacén Procesos
Precios
Consultas
Reportes
Pedidos
Comprobantes (facturas)
Ventas Precio
Consulta
Gestion computo
Cargos
Cobranzas
Devoluciones
Letras
Consultas
Procesos
Recepciones
Catalogo por proveedor
Comprobante de compra
Ordenes de compras
Ordenes de compra desde pedido
Devoluciones de compra
Letras
Cuentas por pagar Consultas
Procesos
Cuentas bancarias
Caja y Bancos Préstamos
Flujo de caja.

Cuentas por cobrar

Compras

Fuente: La empresa
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3.1.9.1. Mbdulo de Almacén

El modulo de almacén estd conformado por las pestafias de informacion

maestra, ingresos, salidas, procesos, consultas y reportes. En la figura 3 se puede

apreciar que el sistema no registra los lotes ni la ubicacion de los articulos,

tampoco la toma de inventarios, reclasificacion de producto ni ajuste de inventario

los cuales se encuentran dentro de la pestafia de procesos de almacén. Cuenta con

opciones de ingresos y salidas de productos, mas no con las opciones de control

de stock, stock de almacén, rotacion de inventario, control de niveles de stock, ni

toma de inventario los cuales permiten llevar el control sobre las existencias en

almacén.

o=l VYentana

T

Menu

- [ Almacén

L

- | Irformacién Maestra

=] Aticulos

=] Amacenes

£} Grupo de Precios

=] Clases-Subclases Articulos
=] Definicion de Combos

=] Referencia Cruzada

=] Sucursal

2] Serie Aticulo

B
B

+ [ Ingresos
F [ Salidas
+ [ Procesos

+ [ Consultas

+ [ Repores

=

1 Cuentas Por Cobrar
|1 Cajay Bancos

1 Compras

¥ [ Cuentas por Pagar

+
+
+
+

Figura 3. Modulo de almacén

Fuente: La empresa.

m

El sistema registra cada uno de los productos con su respectivo codigo,

descripcion y stock disponible. Sin embargo, no presenta opciones para ingresar

los lotes de los articulos, las fechas de producciéon ni las fechas de vencimiento.

Al no existir una pestaiia del sistema encargada de la rotacion de los productos,
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estos son vendidos sin orden o prioridad alguna, sin tomar en cuenta las fechas de

vencimientos.

3.1.9.2. Mbdbdulo de Ventas

El modulo de ventas estda conformado por las pestafias de pedidos,
comprobantes (facturas), precios, consultas y gestion computo; en la figura 4 se

aprecian todos los submaodulos que componen esta area de ventas.

ul Ventana

Te

o Ventss
3 | romaodn Masstra

]
s [ Pedido
+ G
] Guiss de Remaidn
© Facturs Guas de Ramsén
s (3 Preverta
3 3 Precoe
3 [ Peddo Mévi
3 [ Conmtas
3 13 Owos Procescs
# [ Servicios
+ [ Gestién Cérpusto
7] Pedides de Tranderancia
1] Corfirmar Ernvio
] Ertrega de Maders
1] Devolucién por Consigraciin
O Focturar Peddos
0 Facturar Peddos Servicios
& 3 Cuentas Por Cobrar
# [ Cap y Boncos
# [ Compens
1 Cuertas por Pagsr

Figura 4. Mddulo de Ventas
Fuente: La empresa

A pesar de contar con la data de las ventas historicas, estas no son registradas
en el sistema ya que no se cuenta con los submaodulos adecuados para ellas.
Tampoco se tienen data de las estadisticas de ventas por productos. Y por lo tanto,

el modulo de ventas tampoco contiene las ventas mensuales o anuales

planificadas.
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3.1.9.3. Modulo de Cuentas por cobrar

El sistema informativo esta compuesto por un médulo de cuentas por cobrar el
cual estd compuesto por cargos, cobranzas, devoluciones, letras, consultas y

procesos (Ver Figura 5).

8] Devoiucdn por Consignacdn

) Facturar Peddos

{0 Facturar Peddos Serncios
= L Cuentas Por Cobrar

1] Gestidn Comprobartes Verta Ani
Comprobarte Nota de Crédato x C
j Cargos

Cobranzs

o

Devoiuciones

ololodololodolololol U olel slolololol
1Y
i

Figura 5. Mddulo cuentas por cobrar
Fuente: La empresa

3.1.9.4. Modulo de Compras

El modulo de compras cuenta con los submaodulos de informacion maestra
(recepcidn, catalogo por proveedor, comprobante de compra, 6rdenes de compras,
devoluciones de compra), consultas y otros procesos. Tal y como se muestra en la
figura 6, el modulo no presenta los submdédulos de la elaboracion del plan de
adquisiciones ni las compras planificadas, lo que resulta un problema al momento

de realizar el proceso logistico de compras.
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3.1.9.5.

o2 Ventana

e

b
Mend

1 Almacen
=]
1 Cuentas Por Cobrar
1 Cajay Bancos
= = Compras
[ Informacién Maestra
=
B

=] Ordenes de Compra

=] Recepciones

5] Catdlogos Por Proveedor
5] Devolucién de Compra
=] Comprobarte ds Compra Directa

=] Comprobante DUA
=] Andlisis de Compra

@ Ordenes de Compra desde Pedid:
=] Comprobante de Compra Directa

[ Consultas
[ Otros Procesos
1 Cuenrtas por Pagar

o
o

| »

m

Figura 6. Mddulo de Compras

Fuente: La empresa

Modulo de Cuentas por pagar

Los mddulos de cuentas por pagar estan conformados por los submaodulos de
letras, consultas y procesos. La figura 7 nos muestra a mas detalle este mddulo.

= | Cuentas Por Cobrar

=] Gestion Comprobantes Venta Arti
=] Comprobante Nota de Crédito x C

=] Cargos
=] Cobranza

=] Devoluciones
B
B

H [ Letras

3 Consultas
[ Procesos

Figura 7. Modulo Cuentas po'r pagar
Fuente: La empresa

m
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3.1.9.6. Modulo de Cajay Bancos

El médulo de caja y bancos posee los sub-modulos de cuentas bancarias,

préstamos y flujo de caja.
3.1.10. DESCRIPCION DE LOS PROCESOS ACTUALES EN LA EMPRESA

3.1.10.1. DESCRIPCION DEL PROCESO DE ADQUISICION

El proceso de adquisicion tiene por finalidad de abastecer a la empresa de
productos para poder realizar las ventas a sus clientes. En ese sentido se requiere
de la coordinacion del jefe de almacén con el asistente administrativo para
determinar la cantidad de articulos a comprar. Para ello el jefe de almacén revisa
los niveles del inventario en el sistema para poder estimar la cantidad de cada uno

de los productos que se necesitaran para las ventas (ver figura 8).

Sefior Miguel Cornejo:
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Cantidag Cédigo l Producto i
20 B NUACEITE CAPRIFSSL4BDON
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Figura 8. Requerimientos de productos realizado por el jefe de almacén
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En la figura 8 se observa el documento que el jefe de almacén elabora
especificando los requerimientos de compras, el cual es enviado al asistente
administrativo para su aprobacion. Este es el documento que el jefe de almacén
realiza en donde estima la cantidad de productos a comprar de acuerdo al
movimiento de estos, en base a la experiencia que posee y sin guiarse de ningdn

plan de compras, pues tiene el mismo cargo desde el afio 2007 hasta la actualidad.

El asistente administrativo es el encargado de revisar el requerimiento con el
monto de los productos para poder evaluar la situacion actual de la caja y ver si se
compra en efectivo o si parte de los productos es comprado al crédito.

Asimismo, si no hay liquidez de caja suficiente el asistente administrativo le
indica al jefe de almacén que priorice los productos méas importantes y elabore un

nuevo listado de requerimientos.

El asistente administrativo solicita una cotizacion al proveedor para comparar
si habra una variacion entre los nuevos precios con los precios antiguos. El

proveedor envia la cotizacion al asistente administrativo.

El asistente administrativo le indica el modo de pago al jefe del almacén quien
se encarga de realizar el pedido a los proveedores. Los pedidos tienen un tiempo
de espera, estos suelen realizarse via telefonica y en algunos casos a través de la
web mediante el correo electrénico. Finalmente, el jefe de almacén recepciona el

pedido en el area de almaceén.
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Figura 9. Flujograma del proceso de adquisicion
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3.1.10.2. DESCRIPCION DEL PROCESO DE ALMACENAMIENTO

El proceso de recepcion de productos se inicia con la llegada de los vehiculos
del proveedor a la empresa. Para ello, existe una comunicacion previa por parte
del proveedor via telefénica para obtener una cita de entrega del producto y donde

se proporciona informacién sobre la carga.

El encargado que envia el proveedor entrega toda la documentacion al
almacenero, posteriormente la mercaderia es descargada al almacén de la empresa

por los estibadores de la empresa proveedora.

Todos los productos descargados, se organizan para su conteo e inspeccion
final. La inspeccion es realizada por los operarios de la empresay por el encargado
que envia el proveedor, quienes comienzan a verificar que la cantidad descargada

coincida con la cantidad solicitada, y que el producto se encuentre en buen estado.

En algunos casos si se dispone de mercaderia dafiada, esta es registrada y
contabilizada. Las observaciones son realizadas por el jefe de almacén quien le
entrega las observaciones al encargado que envia el proveedor. Si no existe
ninguna observacion el jefe de almacén firma la conformidad de haber recibido la

mercaderia e inmediatamente ingresa las cantidades de los productos al sistema.
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Figura 10. Flujograma del proceso de almacenamiento




3.1.10.3. DESCRIPCION DEL PROCESO DE VENTAS

El proceso de ventas en la empresa se realiza diariamente (lunes a sabado), el
area de ventas se encarga de programar diariamente las zonas que le correspondera
visitar a cada vendedor, para lo cual se le entrega un mapa de la zona que se le ha
asignado. De esta manera los vendedores salen a visitar cada una de las tiendas o
negocios que se encuentran en la zona que se le asignd de forma tal que pueda

ofrecer los productos que comercializa la empresa.

El vendedor se dirige a la tienda del cliente y le muestra el catadlogo de
productos. Cada vez que un cliente realiza un pedido, el vendedor se encarga de

tomar la nota del pedido tal y como se muestra en la figura 11.

Ancsy Crilo
ol {lasce
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Figura 11. Nota de Pedido
Fuente: La empresa
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Cuando el vendedor termina de recorrer la zona asignada por el area de ventas,
regresa a la empresa y se dirige al &rea de ventas, donde registra en el sistema de
la empresa sus pedidos que realiza durante el dia. Una vez que se imprimen las
boletas y/o facturas de los pedidos realizados, estos son llevados al area de
almacén.

JEFE DE =
VENTAS VENDEDOR

Programar visitas de
vendedores a
clientes

|

v

Realizar visita a
clientes

!

Mostrar catalogo de
ios productos

!

Tomar nota del
pedido

i

Registrar pedidos en
el sistema

I

v

Impresion de las
boletas y/o facturas

Figura 12. Flujograma del proceso de ventas

3.1.10.4. DESCRIPCION DEL PROCESO DE DISTRIBUCION

Las boletas y facturas son trasladadas al area de almacén. La noche anterior al
dia de la distribucién de la mercaderia se procede a planificar como se va a
distribuir la carga en cada uno de los vehiculos para ello el jefe de almacén se basa

en los pedidos realizados en cada una de las zonas asignadas a los vendedores,
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luego procede a juntar aquellas zonas contiguas de manera que el monto en soles
de la mercaderia que transporta cada una de los vehiculos sea pareja. Una vez que
el jefe distribuye los pedidos por zonas, se procede a preparar la carga y esta es

ingresada al camion.

Las unidades de reparto salen todos los dias y cuentan con los mapas que fueron
utilizados por los vendedores, para poder identificar cada uno de los clientes que
han realizado los pedidos. En cada vehiculo se encuentra el chofer y dos ayudantes
de reparto, los cuales se encargan de separar los productos pertenecientes a cada

cliente en particular.

Una vez que se llega al local del cliente, los ayudantes de reparto bajan el
pedido y se lo entregan al cliente junto con su comprobante de pago (boleta o
factura), asimismo se encargan de cobrar el importe del pedido. Cabe sefialar que
puede darse la situacion en la cual el cliente no desee recibir el pedido por diversos
motivos, ante esta situacion se procede a continuar con el reparto del siguiente
cliente y el producto es devuelto al almacén de la empresa una vez que se concluye
con todo el reparto.

Una vez que la unidad de reparto termina de distribuir todos los pedidos que le
fueron asignados, regresa a la oficina de la empresa para continuar con el proceso
de liquidacion de los pedidos. Este proceso se realiza junto con el asistente del
area de ventas quien revisa que cuadre el importe que entrega cada unidad de

reparto con el monto de la mercaderia que se le asigné.
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Figura 13. Flujograma del proceso de distribucion

3.1.11. DESPACHOS DEVUELTOS

Para la empresa ALMACENERA HUANCAR S.A.C resulta de suma importancia
distribuir todos sus productos a cada uno de sus clientes de acuerdo a sus
requerimientos y necesidades. El problema se origina cuando parte de los despachos
entregados son devueltos, pues significa que no se lograron comercializar todos los
productos establecidos, lo que puede generar insatisfaccion a sus clientes y generar

pérdidas monetarias para la empresa. La tabla 9 muestra la cantidad de despachos que
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se han realizado en los Gltimos cinco afios, asi como los despachos devueltos por cada

afio, que llegan a ser de 53 145 pedidos devueltos en el afio 2017.

Tabla 9. Cantidad de despachos exitosos vs despachos
devueltos desde el afio 2013 al 2017

~ Pedidos Despachos Despachos
Afo !
totales exitosos devueltos
2013 242 592 194 074 48 518
2014 252 386 201 909 50 477
2015 253 383 202 706 50 677
2016 279 471 223 577 55 894
2017 265 727 212 582 53 145

Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

Los despachos devueltos en la empresa se generan por causas externas (dependen
del cliente y otros factores) e internas (dependen de la empresa). En la tabla 10 se
muestran las principales causas de las devoluciones, siendo siete motivos causantes de
las devoluciones de despachos, de los cuales tres son debido a errores internos dentro
del proceso logistico de la empresa y cuatro son debido a factores externos.

Tabla 10. Cantidad de despachos devueltos segun causa en el afio 2017

CANTIDAD DE
e CAUSAS DESPACHOS %
DEVUELTOS
Despachos incompletos 18779 35,34%
Causas internas Produ_ctqs con fecha de 7668 14,43%
vencimiento cercanas
Pedidos mal registrados 8417,5 15,84%
Clientes con problema de 6540 12.31%
pago

Encargado ausente 5235,5 9,85%

Causas externas
Tienda cerrada 2771,3 5,21%
Despacho atendido por 37333 7.02%

otra distribuidora

TOTAL 53 145 100,00%
Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

De los causantes internos encontramos los despachos incompletos que se envian al
cliente (35,34%). La empresa envia el despacho al cliente con los productos faltantes

corriendo el riesgo de que estos sean devueltos por el cliente, lo cual genera
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insatisfaccion al cliente y las devoluciones de la mercaderia. En la figura 14 se puede
apreciar la falta de stock del producto con cddigo 1264 (GALLETA GN SODA X 40X
26 GRS) mostrada en el sistema. Cuando se pretende buscar el producto, el sistema
solo notifica la falta de stock disponible. Cabe resaltar que se da el mismo caso en

muchos productos que comercializa la empresa.
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Figura 14. Roturas de stock en el sistema
Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

Esta falta de stock se debe a que el sistema no registra ningan tipo de control sobre
el stock de seguridad que notifique en que cantidades y en qué momento se deben
realizar las adquisiciones sin esperar que exista una rotura de stock, por lo que el jefe
de almacén se ve forzado a realizar las compras de acuerdo a su propio criterio, tal y

como se describi6 en el proceso actual de adquisiciones.

Otro de los motivos de las devoluciones son los productos que presentan fechas de
vencimiento cercanas (ver Anexo 1), que llegan a acaparar el 14,43% de las
devoluciones totales. Esto se da debido a la falta de control sobre la rotacion del
producto, ya que el sistema no registra la fecha de vencimiento de los lotes, por lo que
no se notifica la prioridad de comercializacion de los productos. La tabla 11 nos
muestra la cantidad de productos perdidos por fechas de vencimiento cercanas del mes
de diciembre del 2017.
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Tabla 11. Fecha de vencimiento cercana

FECHA DE UNIDADES
COMPRA DEL PRODUCTO IlD:EgPl_,IAAC\:aI(E) PEDIDAS POR D:JSI\;I(IJDQIEEL?ES VEFNEC(:ZIFI\I/IAI\EDNETO MOTIVO
PRODUCTO EL CLIENTE

23/05/2017 Harina esi'ggi (i(; ?Jrr? dpaquete 1 01/12/2017 4 paquetes 20 paquetes 23/04/2018 Fecha de vencimiento cercana

12/02/2017 Caja refrescp frutisimo negrita 03/12/2017 4 cajas 15 paquetes 31/01/2018 Fecha de vencimiento cercana
naranja x 12 und.

25/06/2017 Fideo nlcgllsnéé:%rgggschlco 250 03/12/2017 1 paquete 25 paquetes 17/02/2018 Fecha de vencimiento cercana

23/04/2017 Fideo alianza entrefino delgado 03/12/2017 5 paquetes 10 paquetes 13/02/2018 Fecha de vencimiento cercana
paquete de 10 kg

09/05/2017 Mazamorra piha negrita X170 03/12/2017 2 paguetes 15 paquetes 14/04/2018 Fecha de vencimiento cercana
grs x12 unidades

16/07/2017 Caja vinagre Eloatnco alpesa 12 05/12/2017 1 caja 10 cajas 26/03/2018 Fecha de vencimiento cercana

23/05/2017 Puré de papa multiusos x 1 kg 06/12/2017 24 unidades 85 unidades 19/01/2018 Fecha de vencimiento cercana

25/06/2017 Cajaaji Crrrl](l)l)l(ozilg e:jsna dsachet 10 08/12/2017 3 cajas 8 cajas 03/03/2018 Fecha de vencimiento cercana

08/05/2017 Avena angel 100 g, 24 bolsas ~ 08/12/2017 2 paquetes 15 paquetes 27/03/2018 Fecha de vencimiento cercana

31/03/2017 Fideo Nicolini spaguettix500 10/12/2017 4 paquetes 10 paquetes 01/02/2018 Fecha de vencimiento cercana

gramos x 20 paquetes
16/02/2017 Fideos espiga de oro x 10 kg 12/12/2017 3 paquetes 11 paquetes 15/01/2018 Fecha de vencimiento cercana
19/08/2017 Paquete de yogurt gloria litro 14/12/2017 10 paquetes 31 paquetes 21/01/2018 Fecha de vencimiento cercana
paquete x 6 botellas

12/05/2017 Mayonesa alpesa balde x 5 | 15/12/2017 4 baldes 6 baldes 21/03/2018 Fecha de vencimiento cercana

24/07/2017 Paquete flan melosita x 5 kg 15/12/2017 10 paquetes 36 paquetes 05/03/2018 Fecha de vencimiento cercana

25/04/2017 Gelatina royal sabor cereza 16/12/2016 5 paquetes 12 paquetes 15/02/2018 Fecha de vencimiento cercana

02/05/2017 Caja crema tari 100 g, 24 unids ~ 17/12/2016 3 cajas 12 cajas 25/03/2018 Fecha de vencimiento cercana

15/06/2017 Avena grano de oro paquete 5k 19/12/2016 3 paquetes 6 paquetes 01/03/2018 Fecha de vencimiento cercana
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10/08/2017  T1°t® A€ 21N COMPASS CIAPOT 571915016 2 cajas 17 cajas 08/05/2018  Fecha de vencimiento cercana

Finalmente, las devoluciones a causas internas tienen como motivo los pedidos mal registrados (15,84%). Este motivo tiene mayor
incidencia debido al error del vendedor, esta situacion se puede dar debido a la alta rotacion de los vendedores y se vuelve a contratar a
nuevo personal, no dandoles la adecuada orientacion o capacitacion en el tema de ventas. La figura 15 muestra una de las facturas rechazadas
debido al mal registro por parte de los vendedores, en este caso, por colocar los precios que no corresponden al producto pedido por el cliente

y en la figura 16 se muestra una factura anulada porgue el cliente no realizo el pedido.
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ma ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
A'l cenera D. Fiscal: CAL.NICOLAS CUGLIEVAN NRO. 260 URB. CERCADO DE
ANC AN CHICLAYO
et aincais LAMBAYEQUE - CHICLAYO - CHICLAYO
S Telétono: 074 - 270362

SENOR(ES) : LLCOM LAFORA JUAN DOMINGO

RUC: 20479895237

' FACTURA ELECTRONICA

F001 - 00001536

RUC/DNI 10184447851
DIRECCION : AV BANTA VICT
COND.PAGO : VICTORIA €18 URB. SAN"A VICTORIA
m DESCRIPCION DEL PRODUCTO uw fcanmoao| PRECO IMPORTE
278 |C.D COLGATE TRIPLE ACC. X 75 ML X 6 200 44.00 88 00
1105 |FIDEOS ALIANZA ENTREFINO GRUESO N° 50 X 10 KLS rPQT 200 29004 >< 58 00
1118 |FIDEOS DVITTORIO TABELLO/ANGEL X 40 X 250 GRS. BOL (4550 ) 91,00
1603  |LAVAJILLA LAVA VERDE X UND 6.00 72.00
1855  |LECHE PURA VIDA EVAP NUTRIT! 00 229 55.00
2568  |LEJIA PATITO ORIGINAL S00 + 23% X 12 % 5.00 12.00 oo 60.00
2575  |LEJIA CLOROX TRADICIONAL X 345 ML C/TAPA 2.00 14.00] 00 28.00
2734 |LECHE GLORIA DESLACTOSADA EVAPORAD UND 24.00 313 0.00 75.00
2798  |LEJIA PATITO ORIGINAL 250 G + 23 20T | 200 13.00 000 26.00
{/,
QUINIENTOS CINCUENTA Y TRES CON yﬁétgé E U.O. \
S Op.Gravada S/ 46864
intendencs ___Op.Inafecta e 0.00
onerada S7 0.00
Op. Gratuitas Si 0.00
L.G.V. 18% S/ 84.36
Importe a Pagar S/ 553.00

Figura 15. Factura anulada por error en el precio
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SENOR(ES)
RUC / DNI
CCION

o

RESTAURANT CEVICHERIA EL GRADUADO SR.L

ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

D. Fiscal: CAL.NICOLAS CUGLIEVAN NRO. 250 URB. CERCADO DE

CHICLAYO

LAMBAYEQUE - CHICLAYO - CHICLAYO
Teléfono: 074 - 270362

20487556824
CAL. MANUEL INCLAN 160 P.J. SAN MARTIN LAMBAYEQUE CHICLA

CONTADO

RUC: 20479895237
F001 - 00001539

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

[R/

IMPORTE

(@733
\ 8.00

34 .50

85.50
1

21

83.

695.76

0.00

0.00

125. 24

821.00

Fighra 16. Factura anulada porque no se realiz6 el pedido
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Las principales causas de los pedidos mal registrados son por error en el precio del producto y porque el cliente no realiz6 pedido, como
ya se evidencio en las facturas anteriormente mostradas, en la tabla 12 se muestra la cantidad total de pedidos mal registrados en el afio 2017,
representando un total de S/ 126 300,88.

Tabla 12. Cantidad total de pedidos mal registrados en el 2017

Cantidad Cantidad total de pedidos mal registrados
Mes total de Pedidos no realizados por el cliente Pedidos con error en precio de productos
pedidos Cantidad Valor monetario Cantidad Valor monetario
Enero 146 57 4296 89 4539
Febrero 211 150 10950 61 3121
Marzo 160 85 6258 75 3825
Abril 188 96 7158 92 4692
Mayo 137 42 3138 95 4845
Junio 130 52 3796 78 3978
Julio 184 92 6725 92 4602
Agosto 180 63 4599 117 5768
Septiembre 143 36 2654 107 5457
Octubre 127 57 4369 70 3385
Noviembre 201 113 8249 88 4488
Diciembre 239 146 10658 93 4750

Fuente: La Empresa

Los otros cuatro motivos son producidos por agentes externos y se dan cuando la tienda se encuentre cerrada (5,21%), el encargado de
recepcion este ausente (9,85%), que el cliente tenga problemas con el pago, ya sea porque no tiene el dinero para pagar los pedidos o solicite

52



créditos los cuales no van acorde a las politicas de la empresa (12,31%), o el despacho haya sido atendido por otra distribuidora (7,02%). En

estos escenarios, las devoluciones no se podréan recuperar, pues dependen del cliente y no dependen de la empresa.

El valor monetario total de las devoluciones de despachos, causados por los motivos anteriormente mencionados, de los afios 2013 al

2017 se pueden observar en la tabla, llegando a alcanzar en el afio 2017 un valor de S/ 2 045 319,58. (Ver tabla 13)

Tabla 13. Valor monetario de las devoluciones de despachos del 2013 al 2017

VALOR MONETARIO DE LA DEVOLUCION POR ANO

T(;Z?Jg ADSE CAUSAS
2013 2014 2015 2016 2017
Despachos incompletos S/ 257 986,10 S/258 621,30  S/259854,10  S/26025870 S/ 261 250,62
Causasinternas " roductos con fecha de S/ 76 050,63 S/76 795,30 S/ 77 859,60 S/7826350  S/82 230,64
vencimiento cercanas
Pedidos mal registrados S/ 118 707,00 S/12011060  S/12143520  S/12275755 S/ 126 300,88
Clientes C%r;gg(’b'ema de 5 69184380 S/69309440  S/69413830  S/696709.30  S/705 900,48
Encargado ausente S/ 208 147,80 S/20899630  S/20999530  S/210852,60  S/212 150,31
Causas externas
Tienda cerrada S/ 346 125.40 S/346 95230  S/34800120  S/34852380  S/356 230,15
Despacho atendido por S/ 299 875,20 S/300259,60  S/30129620  S/30212520 S/ 301 256,50
otra distribuidora
Total S/199873593  S/200482980 S/2012579.90 S/2019490.65 S/ 204531958

Fuente: La Empresa
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En la tabla 14, se muestran la cantidad de despachos devueltos desde el afio 2013 al afio 2017, llegando a ser en el afio 2017 un total de 53 145

despachos.

Tabla 14. Cantidad de devoluciones de despachos del 2013 al 2017

CANTIDAD DE DEVOLUCIONES DE DESPACHOS

TIPOS DE CAUSAS CAUSAS
2013 2014 2015 2016 2017
Despachos incompletos
17 295 17 954 18 060 19271 18 779
Causas internas Produ_ctqs con fecha de
vencimiento cercanas 6178 6 946 6 961 7785 7 668
Pedidos mal registrado
10105 ma regstrados 8 029 8 125 8 250 8 516 8 418
Clientes con problema de
pago 6 152 6 285 6 284 6 745 6 540
Encargado ausente 5012 5125 5 189 6 514 5236
Causas externas -
Tienda cerrada 2532 2585 2 458 3212 2771
Despacho atendido por otra
distribuidora 3320 3457 3475 3851 3733
Total 48 518 50 477 50 677 55 894 53 145

Fuente: La Empresa
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Debido a fallas existentes en los procesos logisticos de la empresa, esta no logra alcanzar un
nivel de cumplimiento de despachos del 100%. El nivel de cumplimiento de despachos de los

ultimos afios se muestra en la tabla 15

Pedidos despachados
Pedidos totales

Nivel de cumplimiento de despachos =

Tabla 15. Nivel de cumplimiento de despachos del 2013-2017

. . Nivel
~ Pedidos Pedidos € (.je
Afo cumplimiento
totales  despachados
de despachos

2013 242592 194074 78,9%
2014 252386 201909 79,1%
2015 253383 202706 79,6%
2016 279471 223577 79,9%
2017 265727 212582 80,1%

3.1.12. IDENTIFICACION DE PROBLEMAS

En el punto anterior se han descrito los procesos logisticos actuales, el sistema de
informacion y los motivos de las devoluciones de despachos. Sin embargo, cada punto
descrito presenta una serie de problemas y deficiencias. Estas ocasionan que ocurran
devoluciones de despachos por parte de los clientes cuando estos son finalmente

distribuidos.

Por medio del diagrama de Ishikawa, se logré identificar los problemas que
amenazan a la empresa ALMACENERA HUANCAR S.A.C. (Ver Figura 17)
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COMPRAS ALMACEN

Procesos no

formalizados
Personal sin funciones
Sistema de Productos con fecha de ™, definidas
mformacion vencimiento cercana \
deficiente f:{_l‘ra tjg /
planificacion de Sistema de informacion . .
" Carencia de MOF
compras deficiente
Falta de
planificacion de compras Despachos
Procesos no \ incompletos

formalizados /

Sistema de informacion
deficiente

» DEVOLUCIONES

]
DE PEDIDOS
Personal poco
calificado
Pedidos mal
Fﬂlf_ﬁ d'f’. registradas
capacitacion
VENTAS

Figura 17. Diagrama de Ishikawa
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3.1.12.1. DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA DE LA EMPRESA

ALMACENERA HUANCAR S.A.C. tiene problemas en su operatividad
comercial debido a la ineficiencia de su proceso logisticos lo cual origina que se

produzcan devoluciones de despachos.

Tal y como se detallo en el diagnostico de la situacion actual la empresa, existen
devoluciones de despachos los cuales representan una pérdida monetaria para la
empresa y generan la insatisfaccion de sus clientes. Estas devoluciones son causadas
por factores externos e internos, de los cuales solo las internas estan bajo el control

de la empresa.

Estas causas son debido a despachos incompletos, productos con fecha de
vencimiento cercano y pedidos mal registrados. Cada proceso logistico presenta
falencias que originan estas tres causas internas las cuales han sido identificadas en

el diagrama de Ishikawa (Ver figura 17).

3.1.12.2. PROBLEMAS, CAUSAS Y PROPUESTAS DE SOLUCION EN EL
SISTEMA LOGISTICO

La tabla 16 muestra los procesos logisticos con sus determinados problemas, las
causas que los generan y las soluciones para cada uno de estos.
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Tabla 16. Proceso, causas y propuestas de solucion en el sistema logistico

PROPUESTA DE
PROCESO PROBLEMA CAUSA SOLUCION
Procesos no formalizados
por la carencia de Formalizacion del proceso
Falta de planificacion de documentos y de compras
compras: el jefe de procedimientos
almacén realiza el El sistema actual es Sistema de informacion con
requerimiento de deficiente porque esta un médulo de compras que
productos en base a su carece de los moédulos contenga todos los
experiencia necesarios para realizar el requerimientos que necesita
abastecimiento de el &rea para realizar unas
productos tomas de decisiones
Compras -
Personal realiza
funciones que no le ) Elaboracién del Manual de
competen: el asistente Carencia de MOF organizacién y funciones en
administrativo se Falta de persona[ que S g 4rea de logistica
encarga _de aprob_ar el encargue del area de contratarun jefe de compras
requerimiento, siendo compras
esta funcion del area de
compras
El sistema actual no cuenta
con una opcion para
Productos con fecha de ingresar los lotes de los Proponer sistema de
vencimiento cercana articulos, la fecha de informacién
produccion y las fechas de
vencimiento.
Sistema que cuente con
modulos necesarios en los
Despachos incompletos: que  pueda  almacenar
los pedidos son .. . .. informacion para coordinar
entregados con faltante S'Stema de informacion y controlar el stock actual y
. . deficiente, no cuenta con .
Almacenami dé productos razon por los m6dulos necesarios conocer cuando es necesario
entoy la cual el cliente no lo realizar una compra para que
recepcion  recibe la  empresa no quede
desabastecida y haya una
correcta toma de decisiones
Personal realiza Carencia de MOF
funciones que no le .
competen: El jefe de rocesos no formalizados, —gjaporacisn del Manual de
almacén se encarga de Y& dué €l proceso de ,roanizacion y funciones en
realizar las 6rdenes de almacenamiento y el area de logistica
compras, ya que no 'GCePCion no establece los Contratar un jefe de
existe un é4rea de Procesosy fu_nmones que compras.
compras que la pueda deber_1 realizar cada
realizar. trabajador
El personal contratado para S
. . . Capacitacion a la fuerza de
Ventas Pedidos mal registrados realizar las ventas es poco

calificado.

ventas
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3.2. PROPUESTA PARA LA MEJORA DE LOS PROCESOS LOGISTICOS

3.2.1. PROPUESTA DE UN SISTEMA DE INFORMACION

3.2.1.1. DESCRIPCION DEL SISTEMA DE INFORMACION

Es necesario contar con un mecanismo de soporte, es por eso que se propone
implementar una solucién automatizada que ayude a la toma de decisiones
relacionadas a los costos, ya que realizar un andlisis de estos de manera natural esta
ocasionando en la empresa una ineficiencia en la ejecucion de sus procesos. Es por
ello la necesidad de un sistema de informacion que permita realizar un analisis
adecuado de la informacidn relacionada a los costos y que pueda preparar reportes

simulando resultados que permitan una buena toma de decisiones.

Los requerimientos del sistema de informacion se realizaron en base al
levantamiento de la informacion entre los jefes de cada area asi como los asistentes
para obtener una relacion potencial de requerimientos y exigencias, es por esto que
se propone el desarrollo de los siguientes modulos a implementar: Mddulo de
gerencia, Modulo de ventas y distribucién, Modulo de compras, Modulo de
cobranzas, Modulo de recepcion, almacenamiento y despacho, Modulo de
contabilidad, Modulo de finanzas y Modulo de recursos humanos (ver tabla 17).

El sistema de informacion sera manejado por el personal de empresa, cada uno

manejara el mddulo que le corresponde de acuerdo al area a la que pertenezcan o las

funciones que realicen.

59



Tabla 17. Médulos y requerimientos del sistema de informacion

MODULO

REQUERIMIENTOS

MODULO DE LA
ADMINISTRACION

Visualizacion de todos los médulos
Aprobacion del plan mensual de compras
Aprobacion del plan mensual de ventas
Elaboracién del plan de ventas

MODULO DE Registro de ventas
COMERCIALIZACION Listas de Precios
/ MODULO DE Ventas por vendedor /clientes
DISTRIBUCION Reporte de ventas mensuales realizadas Ventas mensuales planificadas
Ingreso de ventas realizadas
Estadisticas de ventas por producto
Ventas pendientes por entregar
Reporte de devoluciones de despachos
MODULO DE Elaboracién de plan de compras
GESTION DE Convenios con proveedores
COMPRAS Reportes de compra mensual

Consulta de stock

Aprobacion de requerimiento
Cotizaciones

Generacion de orden de compra
Seguimiento de cotizaciones

Notas de crédito y notas de transferencia

MODULO GESTION
COBRANZAS

Compras mensuales planificadas
Listado de clientes

Control de las deudas

Estado de deuda de clientes
Vencimiento de pago

Saldos por cobrador/Vendedor

MODULO DE
RECEPCION,
ALMACENAMIENTO
Y DESPACHO

Informes de pedidos programados durante el dia

Notas de ingreso y salida de mercaderia

Control documentario: registrar el nimero de factura, numero de orden
de compra y guia de remision por la empresa transportista
Stock del almacén

Rotacion de inventario

Control de niveles de stock

Toma de inventario

Ventas pendientes por despachar

Aprobacion del requerimiento

Requerimientos pendientes por despachar

MODULO DE
CONTABILIDAD

Aprobacion de orden de venta
Registro de documentos recepcionados (facturas, guias de remision,
Ordenes de compra y notas de ingreso)

MODULO DE Flujo de caja
FINANZAS Balance de ingresos y egresos
Elaboracidon balances, estado de resultados, presupuestos, etc.
Cuentas por cobrar, cuentas por pagar, activos fijos, analisis de
rentabilidad
Datos personales
Salario
MODULO DE Periodos vacacionales
RECURSOS Reclutamiento y seleccion
HUMANOS Capacitaciones

Liquidaciones
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De acuerdo con los requerimientos el sistema de informacion debe contar con un
dominio de internet y un hosting los cuales tienen un costo anual, es por esto que se opto
por elegir a laempresa DATEC CONSULTING porque dentro de los costos presentados
en su cotizacion estan incluidas (ver anexo 6), a diferencia de las otras dos cotizaciones;
otra razon por la que se optd por la empresa es que los costos presentados son menores a

la de las otras cotizaciones.

El mantenimiento del sistema de informacion se realizard anualmente y estara a cargo
de la empresa DATEC CONSULTING que sera la que desarrollara el sistema de

informacion.

3.22. PROPUESTA DE FORMALIZACION DE LOS PROCESOS
LOGISTICOS

Se disefiaran los nuevos procesos para su posterior formalizacion. Los procedimientos
propuestos para la mejora se complementaran con un sistema de informacién que
almacene la informacion y la distribuya para apoyar en la toma de decisiones dentro de

las distintas areas de la empresa.

3.2.2.1. PROCESO DE ADQUISICION

Para la propuesta de mejora del proceso de adquisicidn se optd por subdividir este

proceso en dos: planificacion y compras.
A) Descripcion de la propuesta del sub proceso de planificacion

El jefe de ventas realiza el plan de ventas mensual (Ver ANEXO 2), y se lo envia
al jefe del area de compras, quien elabora el plan de compras (Ver ANEXO 3)

teniendo en cuenta la data histérica de los productos en el nuevo sistema, quien se

encarga de procesar los datos y notifica las necesidades a comprar de cada producto
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El jefe de compras elabora un presupuesto del plan de compras y se lo envia area

de contabilidad y finanzas, esta &rea determinara si se aprueba el presupuesto teniendo

en cuenta si se dispone de dinero en ese momento. En caso de que no se apruebe el

presupuesto el jefe de compras tendra que elaborar un nuevo plan de compras, pero

si el presupuesto es aprobado el &rea de contabilidad y finanzas envia la consolidacion

del presupuesto al area de compras.

Jefe de ventas

Jefe de compras

Jefe de contabilidad y finanzas

Plan de ventas

Elaboracion de plan
de compras

Y

Elaboracion del

presupuesto
v
Envio del
presupuesto
ecepeion del
presupuesto
;Se aprueba el
presupuesto?
Presupuesto
aprobado

A\

Figura 18. Flujograma mejorado del proceso de planificacion de compras
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B) Descripcion de la propuesta del sub proceso de Compras

Seguidamente del sub proceso de planificacion descrito anteriormente, el jefe del
area de compras revisa el plan de compras que se encuentra en el sistema ya
consolidado y aprobado , y solicita al proveedor la cotizacion de productos requeridos

incluyendo especificaciones y condiciones (forma de pago, tiempo de entrega)

El proveedor recibe el pedido de solicitud de cotizacion con las especificaciones y

condiciones, y elabora la cotizacion para enviarla a la empresa

Se da la recepcidn de la cotizacion en la empresa y esta es evaluada por el jefe de
compras. En caso de que la cotizacion no sea aprobada se solicita nuevamente una
cotizacion al proveedor. Si la cotizacion es aprobada se elabora un contrato donde se
fijan los acuerdos establecidos con el proveedor.

El jefe de compras genera la orden de compra (Ver ANEXO 4) en el sistema
ingresando los acuerdos establecidos con el proveedor (cantidades, caracteristicas,
forma de pago, precio del producto, fecha de entrega, informacion del proveedor,

usuario que realiza el requerimiento).

La orden de compra es enviada al proveedor, donde este va a despachar el pedido.

El proveedor envia los productos hacia la empresa.
La mercaderia es recibida con su respectiva documentacion por el jefe de almacén

y descargada. El jefe de almacen envia la documentacion respectiva al area de

contabilidad y finanzas para el pago al proveedor.
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JEFE DE COMPRAS PROVEEDOR T
Revisiéa del sistema
L
| Plan de compras l
v
| Solicitud de cotizacién
I
!
| Recepeion de la cotizcid |
Elaboracion de contrato
:
Generacidn de Ja orden de compra
'
Envio de la orden de compra
I Recepeion de la orden
de compra
Coanfirmacion del
proovedor
Despacho del pedido
Envio de los
productos Recepcion de los
L ——documentos del producto
|
“Envio de dofumgntacién Recepcitads
I documentacion
|
Pago de los
Recepaidn del proveedores
dinero

Figura 19. Flujograma mejorado del proceso de compras
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3.2.2.2. PROCESO DE ALMACENAMIENTO

El proceso de almacenamiento comienza con la llegada del vehiculo del proveedor
a la empresa. El encargado que envia el proveedor le da toda la documentacion (Guia
de Remision del transportista, factura y copia de la orden de compra) al jefe de

almacén.

El asistente del area del almacén recepciona la mercaderia que es descargada por
el proveedor, y verifica si cumple con las condiciones fisicas de producto asi como,
las cantidades que ingresan de acuerdo con la guia de remisién del transportista. Si
esta no cumple con las condiciones, los productos defectuosos se separan y se envia

al proveedor las observaciones detallando los problemas.

Si la mercaderia cumple con las condiciones el jefe almacén firma la
documentacién (factura) de haber recibido la mercaderia conforme y se la entrega al

transportista.
El asistente del &rea de almacén ingresa al sistema y genera una nota de ingreso de

los productos que llegaron al almacén (Ver ANEXO 5: Formato de Nota de Ingreso),

inmediatamente el sistema se encarga de actualizar el stock.
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TRANSPORTISTA ALMACEN FINANZAS Y CONTABILIDAD
Llegada del vehiculo ala
empresa
Entrega de documentos
I Recepcion de
i documentos
v
Descarga de mercaderia
h 4
Verificacion de
mercaderia
< Si
No Cumple con las
condiciones?
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Separacion de los
productos defectuosos
Recepcion de las Elaboracion de las
observaciones B observaciones v
Firma y entrega la copia
de la factura
v
Recepcion de la ‘
documentacien.  |© Emision de I nota de
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Actualizacion del stock
Y
Envio de
documentacion
Y
Registro de facturas v la
orden de compra
Y
B P

Figura 20. Flujograma mejorado del proceso de almacenamiento
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3.2.3. PROPUESTA DE CONTRATACION DE UN JEFE DE COMPRAS Y
ASISTENTE DE ALMACEN

La empresa ALMACENERA HUANCAR S.A.C. no cuenta con un jefe de area
en el proceso actual de compras. En los procesos formalizados propuestos; en el
proceso de planificacion se incluyé un jefe de compras ya que las funciones que este
debe desempefar, actualmente las realizan el asistente administrativo y el jefe de
almacén, lo que dificulta la eficiencia de las actividades ya que ambos empleadores

tienen responsabilidades propias de sus puestos.

Es por eso gue se ha considerado contratar a un profesional del area, ya que este
contard con las competencias necesarias para realizar las diferentes actividades y
Ilevara bajo su cargo el manejo de sistemas integrados de informacién, elaboracion
del plan mensual de compras y todos los procesos de adquisicion en general.

También se ha considerado contratar a un asistente para el jefe de almacén.

A continuacion, se presenta el organigrama mejorado en donde incluye al nuevo

personal contratado:
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Administrador
(General

Asistente
Administrativo

Tefe de Compras Jefe de Ventas Jefe de Almacén Jefe [IE Conrab}hdad JE& Seric _103
v Finanzas Generales
Asgstente || [Vendedores| | Choferes Operario Asstente de Operario
de ventas (6) (4 ’ Almacén limpieza
Repartidorey

(8)

Figura 21.0rganigrama mejorado de la empresa ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

3.2.4. PROPUESTA DE CAPACITACION DE LOS NUEVOS PROCESOS

Se sugiere la capacitacion de los nuevos procesos formalizados , razén por la cual se
propone la contratacion de la empresa PERUSTAT ANALYTICS TRAINING,
CONSULTIN & RESEARCHING, ubicada en la ciudad de Lima para que capacite
virtualmente a los jefes de cada area de la empresa (Administrador general, asistente
administrativo, jefe de compra, jefe de ventas, jefe de almacén y jefe de contabilidad y
finanzas) sobre los procedimientos logisticos propuestos y todo relacionado con respecto
a la logistica como se puede observar en el anexo 08. Luego todos los jefes se encargaran
de capacitar al personal que tengan a cargo para que sigan los procedimientos logisticos
propuestos.
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Con respecto a la capacitacion para el nuevo sistema de informacion, la empresa
DATEC CONSULTING que realizar el sistema de informacion, serd la encargada de dar

las capacitaciones a todo el personal respecto al manejo del sistema integrado de

informacion.
Tabla 18. Cronograma de capacitacion de los nuevos procesos
MODULO  SEMANA Contenido N° Horas
Semana 1 Identificacion y dgflplClon de 4
Moédulo 1: procesos logisticos
Compras - Obieti i i
p Semana 2 Compras: O_bj_etlvos e importancia 4
Procedimiento de compra
Identificacion y definicion del
, . proceso de almacenamiento
Al Médulo 2 Semana 3 Importancia del almacén en la 3
macenamiento empresa
Semana 4 Procedimiento de almacenamiento 4
TOTAL DE HORAS 15

3.25. PROPUESTA PLAN DE CAPACITACION A LA FUERZA DE VENTAS

Cuando ocurren las devoluciones tenemos que uno de los motivos por la cual el cliente
rechaza el pedido es porque fue enviado con otro precio o porque no realizo el pedido,
estas causas ocurren debido al error del vendedor, razén por la cual se propone un plan de
capacitacion a los vendedores en lo que es el tema de las ventas. La propuesta de
capacitacion se lleva a cabo con el propdsito de brindar herramientas para un desempefio

mas eficaz, motivandolos al mismo tiempo.

PLAN DE CAPACITACION

El objetivo del plan de capacitacion es incentivar a los involucrados a promover la
responsabilidad, comunicaciéon, valores éticos y morales, como fundamento para lograr
un buen ambiente de trabajo. El éxito del plan de capacitacién depende del compromiso

y de la coordinacion para hacer que se efectien cada uno de los procesos realizados.
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Cada capacitacion impartida a los vendedores y jefe de ventas contendra:

e Instructor: Persona ajena a la empresa
e Coordinador: Persona ajena a la empresa

e Participantes: Los vendedores

e Lugar donde se impartira la capacitacion: En la empresa

e Técnica de aprendizaje a utilizar: Lectura expositiva, interrogativa

e Apoyo didactico: Computadora

e Duraciony horario: cinco dias (todos los sabados), cincos hora diarias

e Objetivo: capacitar a los vendedores y jefe de ventas sobre el proceso de ventas y

con esto mejorar la atencién al cliente y la planificacion de ventas para el aumento

de las mismas en la empresa.

e Resultados: Que todos los involucrados estén capacitados

A continuacion se muestra en la tabla 19 los temas de capacitacion para el personal,

tanto para los vendedores como para el jefe de ventas.

Tabla 19. Temas de capacitacion para el personal

Personal Temas de la capacitacion

N° Clases

N° Horas

» Planificacion y organizacién de
la fuerza de ventas Atencion y
Servicio al cliente:
Vendedores e Proceso de ventas
e Técnica de ventas
e Satisfaccion y fidelizacion de
los clientes
» Capacitacion y formacion de
Jefe de supervisores
Ventas » Reclutamiento, Seleccion vy
competencias laborales

Después que se determiné los temas a tratar, se realizo el cronograma de capacitacion para

planificar las actividades a realizar y tener un mayor control en las actividades a realizar. (Ver

tabla 20)
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Tabla 20. Cronograma de la capacitacion: en planificacion

y organizacion de la fuerza de ventas

. _ - o Técnica de .
Dia Tema Objetivo Actividad principal instrucciones Materiales
Integracion del
Presentacion instructor hacia el Bienvenida Expositiva ~ Computadora
grupo
Identificar lo que
los vendedores y Preguntar y escuchar _
. expectativas de los Interrogativa  Computadora
jefe de ventas -
1 participantes
esperan del curso
Los participantes
1. Proceso de deben comprender Explicar y detallar paso Lectura
y entender el . comentada, = Computadora
ventas por paso de dicho tema .
proceso de ventas Expositiva
que se les impartird
Los participantes
2. Técnica de deben comprender Explicar y detallar paso Lectura
y entender de las . comentada, = Computadora
ventas o por paso de dicho tema .
técnicas de ventas Expositiva
gue se les impartird
2
L Dar a conocer el
Comprension y -
. concepto de atencién Lectura
. entendimiento del ;
3. Atencion sianificado de para atraer a un cliente comentada, = Computadora
g iy por medio de ejemplosy  Expositiva
atencion o
dindmica
Exponer al cliente .
, todas las ventajas Explicar y de_talla,r el Lectura
3 Interés concepto de interés a comentada, = Computadora
del producto para base de ejemplos Expositiva
despertar su interés 1€mp P
. Definir por medio de Lectura
Motivar y crear un . . .
4 Deseo ejemplos su importancia, ~ comentada, = Computadora
deseo de compra . L .
asi como su definicion Expositiva
Cerrar la venta Dar a conocer la teoria
. o : Lectura
. mediante la de accion por medio de
Accidn . S . L comentada, = Computadora
promocion de la  dinamicas e interaccion .
g Expositiva
accion de la compa con los vendedores
5 Dar a conocer que
Satisfaccion y no basta con cerrar Explicar y detallar el Lectura
A una venta, lo . <
fidelizacion . concepto de satisfaccion comentada, = Computadora
; importante es tener ; o
del cliente a base de ejemplos Expositiva

a cliente de por
vida

Fuente: Elaboracion Propia
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Para la empresa ALMACENERA HUANCAR S.A.C. es necesario saber si los
participantes que estan recibiendo la capacitacion estan alcanzando los niveles esperados,

es por eso que se realizara un método de evaluacion y un seguimiento a cada capacitado.

e Método de evaluacion.

El método a utilizar para evaluar el curso de capacitacion consiste en detectar el nivel
de conocimiento que estan alcanzando los capacitados, esto se llevara a cabo mediante la
técnica interrogativa la cual se basa en cuestionar a los capacitados durante el desarrollo

de los temas para detectar a qué nivel estdn comprendiendo la capacitacion.
e Seguimiento.
El modelo que se utilizara para el seguimiento del curso serd por medio de entrevistas

para conocer su opinion sobre el curso y conocer si las técnicas impartidas, estan teniendo

resultados en la empresa. En la figura 22 se muestra el cuestionario de seguimiento.

CUESTIONARIO DE SEGUIMIENTO
1. ¢Me podria mencionar los temas vistos en la capacitacion?
2. ¢Me podria explicar brevemente los temas impartidos?
3. ¢Usted ha estado utilizando las técnicas que se le proporcionaron?
4. ¢Ha obtenido mejoras con la aplicacion de las técnicas vistas en el curso?
¢ Cuales?
5. ¢Qué temas vistos en el curso cree que necesita reforzarse?
Figura 22. Cuestionario de seguimiento

3.2.6. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE UN MANUAL DE
ORGANIZACION Y FUNCIONES (MOF) PARA EL AREA DE
LOGISTICA

La implementacién de un manual de organizacién y funciones para el area de logistica
es importante porgue esta contiene las funciones especificas, responsabilidad y autoridad
de los cargos dentro de la estructura organizacional del area logistica. Ademas facilita el

proceso de induccién del personal y permite el perfeccionamiento y orientacion de las
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funciones y responsabilidades del cargo que han sido asignados. A continuacion, se

muestra el manual de organizaciones y funciones del area logistica de la empresa.

DIRECCION DE LOGISTICA-ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

1. OBJETIVO

Establecer los objetivos, la organizacion y determinar las funciones generales de

la gerencia de logistica.

2. FINALIDAD

Indicar las funciones de la Gerencia de Logistica y Areas que la conforman,
delimitando la responsabilidad y amplitud del trabajo de cada uno de ellas.

3. ALCANCE

Las funciones contenidas en el presente Manual, deberan ser cumplidas por los

trabajadores que integran la Gerencia Logistica.

4. APROBACION

De acuerdo con el estatuto de la empresa, es atribucién y decisién del

Administrador General aprobar el Manual de Organizacion y Funciones (MOF).
5. ACTUALIZACION
El presente Manual de Organizacion y Funciones serd actualizado cuando se

produzcan cambios o modificaciones en los procesos o procedimientos internos de

la Gerencia de Logistica, o si se producen modificaciones en la Estructura Organica
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o0 en el Reglamento de Organizacion y Funciones de ALMACENERA HUANCAR
S.A.C.

RESPONSABILIDAD

El Gerente de Logistica es responsable de las funciones que se realizan en la
unidad organica a su cargo. Asimismo, los Jefes de Seccion son responsables de las

funciones que se realizan en sus unidades organicas respectivas.

Para asegurar el cumplimiento de las funciones establecidas en el presente
Manual de Organizacion y Funciones, cada Jefe de unidad organica debera indicar
al personal a su cargo, por escrito y en forma detallada, las funciones que le

corresponden de acuerdo al cargo especifico que desempefia.

FUNCIONES GENERALES

e Proponer, implementar y controlar la ejecucion de los planes, politicas,
procedimientos y normas relacionados con las adquisiciones, almacenamiento
y los servicios generales y de mantenimiento.

e Cumplir las normas y procedimientos vigentes establecidos para el proceso
logistico.

UBICACION EN LA ESTRUCTURA ORGANICA
La Direccion de Logistica es una unidad de servicio a toda la empresa

dependiente de la Administracion General y tiene una relacién funcional

(coordinacion) con todas las areas de la empresa.
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9. ESTRUCTURA ORGANICA

La Direccion de Logistica esta constituida por los siguientes puestos de trabajo:

o Asistente Administrativo

o Jefe de Almacén

o Asistente de Almacén

o Jefe de Compras

o Jefe de Ventas

. Jefe de Servicios Generales
. Operario de Limpieza

10. FUNCIONARIO RESPONSABLE

El Asistente Administrativo es responsable de las funciones que se realizan en la
unidad organica a su cargo. Asimismo, los Subgerentes y los Jefes de Seccion son

responsables de las funciones que se realizan en sus unidades organicas respectivas.

Para asegurar el cumplimiento de las funciones establecidas en el presente
Manual de Organizacién y Funciones, cada Jefe de unidad organica debera indicar
al personal a su cargo, por escrito y en forma detallada, las funciones que le

corresponden de acuerdo al cargo especifico que desempefia.
11. ORGANIGRAMA
A continuacion, se muestra el nuevo organigrama de la empresa el cual incluye

al nuevo personal contratado, como lo es el jefe de compras y el asistente de

almacén.
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Administrador
General

Asistente
Administrativo

Tefe de Compras Jefe de Ventas Jefe de Almacén Jefe dE Conrah_ilidad IE& Ser-.‘ic?os
y Finanzas Generales
Asistente || |Vendedores| | Choferes Operatio Asgstente de Operario
de venfas (6) (4) ‘ Almacen limpieza
Repartidarey
(8)
Figura 23. Organigrama de la empresa
DESCRIPCION DEL PUESTO: ASISTENTE  ADMINISTRATIVO
ALMACENERA HUANCAR
A IDENTIFICACION DEL PUESTO

o T @

Denominacidn del puesto: Asistente Administrativo

Reporta a: Administracion General

Supervisa a: Jefe de Almaceén, Servicios generales, Jefe de Compras

Coordina con: Area de Ventas, Area de Compras, Area de Almacén, Area de

Contabilidad y finanzas




B. FUNCIONES GENERALES

Administrar la adquisicién y/o contratacion de materiales, equipos y servicios
definidos requeridos por las distintas areas de la empresa en las mejores
condiciones de costo, calidad, cantidad y oportunidad.

Proponer, implantar y controlar procedimientos relacionados al area logistica.

C. FUNCIONES ESPECIFICAS

Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la direccion a su
cargo, respondiendo ante la Administracion General por el logro de los
objetivos de la gestion de la Direccion.

Formular, conducir y controlar el Plan Anual de Compras de la Empresa de
acuerdo a las posibilidades delimitadas por el presupuesto con el que se cuenta,
supervisando su correcta ejecucién y cumplimiento en las mejores condiciones
de costo, calidad, cantidad y oportunidad para la empresa.

Formular, conducir y controlar el Plan Anual de Mantenimiento y Servicios
Generales de la empresa de acuerdo a las posibilidades delimitadas por el
Presupuesto gue se cuenta, supervisando su correcta ejecucion y cumplimiento
en las mejores condiciones de costo, calidad, cantidad y oportunidad para la
Universidad.

Proponer el Presupuesto Anual de la Direccion de Logistica incluyendo la
coordinacion de los Servicios Generales y el Mantenimiento de la
infraestructura para toda la empresa.

Formular, dirigir e implementar el Plan Estratégico y Operativo de la
Direccion de Logistica.

Brindar mensualmente a la Direccion de Planificacion y Desarrollo la
informacidn necesaria sobre los indicadores de gestion institucional que le son
afines.

Controlar, verificar y administrar las existencias de almacenes en coordinacion

con el Supervisor de almacenes.
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Implementar los proyectos de construccion y modificacion de la
infraestructura de la empresa si fuera necesario, coordinando con la
Administracion General su avance con la finalidad de alcanzar las metas
propuestas.

Administrar y controlar el mantenimiento de la infraestructura de la empresa,
los servicios generales requeridos y mantenimiento vehicular para la empresa.
Controlar y hacer cumplir las normas de seguridad, higiene ocupacional y
conservacion del ambiente, procedimientos para implantarlas en las
contrataciones de servicios.

Planificar y controlar la reposicion para los materiales demandados en el Plan
Anual de Compras, implementando mecanismos y procedimientos para el
analisis del comportamiento del mercado (commodities), basqueda de nuevas
fuentes de abastecimiento y estandarizacion de materiales.

Planificar la contratacion anticipada y oportuna de los servicios demandados
en el Plan Anual de Compras, analizando alternativas de servicio y su
estandarizacion.

. Coordinar permanentemente con los usuarios de las distintas areas de la
empresa los niveles de servicios y las especificaciones técnicas de sus
requerimientos.

Planificar, conducir y controlar el Sistema de Gestion de Proveedores que
incluye el registro, evaluacion, capacitacion, homologacién, comercio
electronico, contratos y alianzas estratégicas.

Definir y analizar los indicadores de gestion y reportes del proceso logistico
requeridos por el Plan Estratégico.

Administrar y controlar los registros y archivos relacionados a los documentos
de sustento de los procesos logisticos de la Direccion de Logistica.

Elaborar politicas, normas, procedimientos, lineamientos y directivas, sobre
procesos logisticos para el correcto desarrollo de las actividades de la
Direccion.

Otras responsabilidades que se le asigne el Administrador General

relacionadas al objetivo principal de la Direccion.
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D. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

EDUCACION: Lic. Administracion de Empresas, Contador Publico,
Economia, Ing. Industrial, Ing Sistemas o afines.

CAPACITACION: En compras, manejo de almacenes, gestion logistica,
importaciones, ejecucién de proyectos y servicios. De preferencia con
maestria en gestion empresarial.

EXPERIENCIA: No menor de 2 afios en puestos afines al cargo.
PERSONALIDAD: Proactivo, capacidad de trabajo en equipo, comunicativo,
resolutivo, capacidad de negociacién, ingenioso, ordenado.

CONDICIONES DE TRABAJO: Oficina, con disponibilidad para traslado
fuera de la institucion.

USO DE EQUIPO DE HERRAMIENTAS: Manejo de sistema operativo en

entorno Windows, aplicativos de disefio, office, sistema integrados de gestion.

DESCRIPCION DEL PUESTO: JEFE DE _ALMACEN ALMACENERA

HUANCAR

o o T

A IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacidn del puesto: Jefe de Almacén

Reporta a: Asistente Administrativo

Supervisa a: Asistente de Almacen

Coordina con: Area de Ventas, Area de Almacén, Area de Contabilidad y

finanzas.

B. FUNCIONES GENERALES

Gestionar las transacciones del almacén a su cargo, relacionadas al despacho,

ingreso, transferencia e inventario permanente de existencias.
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Realizar el analisis de los stocks y coordinacion de la reposicion de los mismos
con la Direccion de Logistica.

Controlar y supervisar los almacenes.

C. FUNCIONES ESPECIFICAS

Dirigir los almacenes en atencion a usuarios, disposicion de materiales, stocks
de productos.

Coordinar con proveedores respecto a entregas, reclamos y distribuciones de
los productos adquiridos por la empresa para su venta.

Informar a las areas correspondientes respecto a los materiales ingresados y
coordinacion para el control de calidad.

. Verificar las fechas de entrega de materiales por parte de los proveedores y
establecimiento de los retrasos para aplicacion de penalidad.

Realizar, evaluar e informar a la Direccion de Logistica los resultados de los
inventarios que se realizan de acuerdo al programa establecido.

Coordinar y atender los requerimientos presentados por contabilidad para la
realizacion de los inventarios generales semestrales.

Emitir guias de remision para el traslado o transporte de los productos hacia el
cliente final.

Preparar reportes mensuales y otros requeridos por la Direccion de Logistica.
Otras que le sean encomendadas por el Asistente Administrativo.

D. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

EDUCACION: Profesional Universitario en las especialidades de
Administracion, Ing. Industrial o Ing. Mecénico Eléctrica.

CAPACITACION: Logistica y Almacenes.

EXPERIENCIA: No menor de 1 afio en manejo de almacenes.
PERSONALIDAD: Precavido, ordenado, colaborador, rapido y proactivo para

todo tipo de situaciones, con capacidad para trabajar bajo presion.
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CONDICIONES DE TRABAJO: Ambiente de oficina y campo, uso de
implementos de proteccidn basicos.

USO DE EQUIPOS DE HERRAMIENTAS: Manejo de sistema operativo en
entorno Windows, aplicativos de disefio, office, bases de datos y sistemas
integrados de gestion.

DESCRIPCION DEL PUESTO: ASISTENTE DE ALMACEN ALMACENERA

© T @

HUANCAR S.A.C.

A IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacidn del puesto: Asistente de Almacén
Reporta a: Jefe de Almacén
Supervisa a: -

Coordina con: Area de Ventas, Area de Almacén, Area de Contabilidad

B. FUNCIONES GENERALES

Apoyar en las transacciones del almacén a su cargo, relacionadas al despacho,
ingreso, transferencia e inventario permanente de existencias.

Evaluar la calidad de los productos recibidos en almacén en coordinacion con
las areas solicitantes, asegurando que se cumplan las especificaciones técnicas
solicitadas.

Controlar y supervisar los almacenes.

C. FUNCIONES ESPECIFICAS

Apoyar en la gestidn de los almacenes en atencién a usuarios, disposicion de
materiales o productos, stocks.
Atender a proveedores respecto a sus entregas, reclamos y distribuciones de

los materiales adquiridos por la universidad.
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c. Informar a los usuarios respecto a los materiales ingresados y coordinacion
para el control de calidad.

d. Verificacion de las fechas de entrega de materiales por parte de los
proveedores y establecimiento de los retrasos para aplicacion de penalidad.

e. Atender los requerimientos presentados por contabilidad para la realizacion de
los inventarios generales semestrales.

f.  Emitir guias de remision para el traslado o transporte de productos.
Preparar reportes mensuales y otros requeridos por la Direccién de Logistica.

h. Otras que le sean encomendadas por el Jefe de Almacén y/o Asistente de

Administrativo.

D. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

e EDUCACION: Profesional de formacion técnica no universitaria.

e CAPACITACION: Logistica y Almacenes.

e EXPERIENCIA: No menor de 1 afio en manejo de almacenes.

e PERSONALIDAD: Precavido, ordenado, colaborador, rapido y proactivo para
todo tipo de situaciones, con capacidad para trabajar bajo presion.

e CONDICIONES DE TRABAJO: Ambiente de oficina y campo, uso de
implementos de proteccidn basicos.

e USO DE EQUIPOS DE HERRAMIENTAS: Manejo de sistema operativo en
entorno Windows, aplicativos de disefio, office, bases de datos y sistemas

integrados de gestion.

DESCRIPCION DEL PUESTO: JEFE DE_COMPRAS ALMACENERA
HUANCAR S.A.C.

A. IDENTIFICACION DEL PUESTO

a. Denominacién del puesto: Jefe de Compras
b. Reporta a: Asistente Administrativo
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Coordina con: Area de Ventas, Area de Almacén, Area de Contabilidad

B. FUNCIONES GENERALES

Evaluar y gestionar las adquisiciones y/o contrataciones de bienes, servicios y
productos de consumo masivo para las diferentes areas, ademas de la compra
de los productos de consumo masivo

Gestionar el proceso de reaprovisionamiento de inventarios junto con el area de

ventas.

C. FUNCIONES ESPECIFICAS

Elaborar, coordinar y ejecutar el proceso de adquisicion de equipos, materiales,
insumos y productos de consumo masivo para las diferentes areas que la
soliciten, asi como para los proyectos de inversion, comprendiendo desde las
invitaciones, apertura de sobres, elaboracion de cuadros comparativos de
evaluacion técnica-econdmica, actas de evaluacion e ingreso de datos al sistema
logistico.

Elaborar, coordinar y ejecutar el proceso de contratacion de servicios para las
diferentes areas , asi como para los proyectos de inversion comprendiendo desde
las invitaciones, apertura de sobres, elaboracion de cuadros de evaluacion
técnica - econdmica, actas de evaluacién, Ingreso de datos al sistema Logistico
o0 preparacién de Contratos.

Adecuacion de términos de referencia, bases, inscripcion y otros para la
seleccién de los proveedores que prestan servicios y suministran los productos
de consumo masivo a la empresa.

Hacer el seguimiento de las dérdenes de compra de equipos, materiales e
insumos, su control hasta la llegada a almacén y/o puesta en servicio.

Realizar el control, seguimiento y comunicacién de las érdenes de servicio o
contratos, asi como las coordinaciones con el area solicitante para adecuar,

informar y coordinar la ejecucion de los servicios hasta su culminacion.
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f. Elaborar los célculos de reaprovisionamiento periddico de acuerdo al
procedimiento establecido por la Direccion.

g. Otras que le sean encomendadas por el Asistente Administrativo.

D. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

e EDUCACION: Profesional Universitario en las especialidades de
Administracion, Ing. Industrial o Ing. Mecénico Eléctrica.

e CAPACITACION: Logistica y Almacenes

e EXPERIENCIA: No menor de 1 afio en manejo de almacenes.

e PERSONALIDAD: Negociador, ordenado, rapido y proactivo para todo tipo
de situaciones, con capacidad para trabajar bajo presion.

e CONDICIONES DE TRABAJO: Oficina

e USO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS: Manejo de sistema operativo en
entorno Windows, aplicativos de disefio, office, bases de datos y sistemas
integrados de gestion.

DESCRIPCION DEL PUESTO: JEFE DE_VENTAS ALMACENERA
HUANCAR S.A.C.

A. IDENTIFICACION DEL PUESTO
a. Denominacion del puesto: Jefe de Ventas
b. Reporta a: Asistente Administrativo
c. Coordina con: Area de Compras, Area de Almacén, Area de Contabilidad

B. FUNCIONES GENERALES

a. Evaluar y gestionar las ventas de productos de consumo masivo para los

clientes finales.

84



Gestionar el proceso de reaprovisionamiento de inventarios junto con el jefe de

Compras

C. FUNCIONES ESPECIFICAS

Elaborar, coordinar y ejecutar el proceso de ventas de los productos de
consumo masivo para el cliente final e ingreso de datos al sistema logistico.

. Adecuacion de términos de referencia, bases, inscripcion y otros para la
seleccion de los proveedores que prestan servicios y suministran los productos
de consumo masivo a la empresa.

Hacer el seguimiento de las érdenes de compra de equipos, productos de
consumo masivo e insumos, su control hasta la llegada a almacén y/o puesta en
servicio o venta.

Elaborar los calculos de reaprovisionamiento periédico de acuerdo al
procedimiento establecido por el jefe de compras.

Otras que le sean encomendadas por el Asistente Administrativo.

D. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

EDUCACION: Profesional Universitario en las especialidades de
Administracion, Ing. Industrial o Ing. Mecanico Eléctrica.

CAPACITACION: Logistica y Almacenes

EXPERIENCIA: No menor de 1 afio en manejo de almacenes.
PERSONALIDAD: Negociador, ordenado, rapido y proactivo para todo tipo
de situaciones, con capacidad para trabajar bajo presion.

CONDICIONES DE TRABAJO: Oficina

USO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS: Manejo de sistema operativo en
entorno Windows, aplicativos de disefio, office, bases de datos y sistemas

integrados de gestion
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DESCRIPCION DEL PUESTO: JEFE DE SERVICIOS GENERALES
ALMACENERA HUANCAR

A. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacion del puesto: Jefe de Servicios Generales

L

Reporta a: Asistente Administrativo

o

Supervisa a: Operario de Limpieza

o

Coordina con: Usuarios Finales

B. FUNCIONES GENERALES

a. Organizar, administrar y supervisar los procesos de servicios generales de
limpieza, orientados a satisfacer la adecuada presentacion de las aulas,

ambientes académicos y administrativos de la Universidad.

C. FUNCIONES ESPECIFICAS

a. Organizar, administrar y supervisar los procesos de servicios generales de
limpieza.

b. Gestionar y controlar de acuerdo a la disponibilidad presupuestal el uso 6ptimo
de los materiales de limpieza utilizados en la gestion.

c. Gestionary controlar de acuerdo a la disponibilidad presupuestal el consumo de
los suministros de higiene que se colocan a disposicion en los bafios.

d. Supervisar las labores de las empresas contratadas para la ejecucion de servicios
de limpieza, garantizando el cumplimiento de los estandares establecidos asi
como las condiciones planteadas en el contrato celebrado con las mismas.

e. Apoyar en la gestion de control y seguridad de los bienes y activos fisicos de la
Universidad.

f. Otras que le sean encomendadas por el Asistente Administrativo.
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D. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

EDUCACION: Profesional Universitario en las especialidades de
Administracion, Ing. Industrial.

CAPACITACION: En mantenimiento, servicio al cliente.

EXPERIENCIA: No menor de 2 afios en puestos similares.
PERSONALIDAD: Precavido, ordenado, colaborador, rapido y proactivo para
todo tipo de situaciones, con capacidad para trabajar bajo presion.
CONDICIONES DE TRABAJO: Ambiente de oficina y campo, uso de
implementos de proteccion béasicos.

USO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS: Manejo de sistema operativo en
entorno Windows, aplicativos de disefio, office, bases de datos y sistemas

integrados de gestion.

DESCRIPCION DEL PUESTO: OPERARIO DE LIMPEZA ALMACENERA

HUANCAR S.A.C.

o o @

A. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacidn del puesto: Operario de limpieza

Reporta a: Jefe de Servicios Generales

Supervisa a: -

Coordina con: Area de Ventas, Area de Almacén, Area de Contabilidad y

finanzas.

B. FUNCIONES GENERALES

Realizar las labores de limpieza en las zonas o0 ambientes que le son asignadas

por su supervision.
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C. FUNCIONES ESPECIFICAS

a. Realizar las labores de limpieza en las zonas o ambientes que le son asignadas
por su supervisién, asegurando la 6ptima presentacion para la operatividad de
los mismos.

b. Utilizar de manera 6ptima los materiales, suministros y equipos de limpieza
asignados a su gestion.

c. Utilizar los implementos y equipos de seguridad asignados cumpliendo con
los estandares de seguridad en el trabajo.

d. Apoyar en la gestion de control y seguridad de los bienes y activos fisicos de
la Universidad.

e. Apoyar en las labores administrativas asignadas por su supervision.

f. Reportar a su supervision los incidentes encontrados, haciendo las sugerencias
de mejoras que requiera la infraestructura gestionada.

g. Otras que le sean encomendadas por el Supervisor de Servicios generales y/o

el Asistente de Administrativo.

D. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

e EDUCACION: Personal con educacion secundaria completa.

e CAPACITACION: En mantenimiento, servicio al cliente.

e EXPERIENCIA: No menor de 1 afio en puestos similares.

e CONDICIONES DE TRABAJO: Ambiente de oficina y campo.

e USO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS: Uso de implementos de

proteccion basicos, herramientas y equipos de limpieza.

3.2.7. NIVEL PROPUESTO DE CUMPLIMIENTO DE DESPACHOS

Con el proposito de disminuir los despachos devueltos se propone la implementacion
de un sistema de informacion, el cual servira de base para la toma de decisiones y mejorara

el desempefio de los procesos logisticos dentro de la empresa. Segun (Cargua, 2015), la
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implementacion del sistema permitird el incremento de un 47,25 % de los pedidos
entregados.

Aplicando el sistema y las mejoras propuestas, el nivel de cumplimiento de despachos

en el afo 2024 llega a alcanzar un 89,45%, como se puede observar en la tabla 21.

Tabla 21. Nivel propuesto de cumplimiento de despachos

~ Pedidos Pedidos N|_ve! de

ARo cumplimiento de
totales  despachados
despachos

2020 295389 264225 88,51%
2021 302725 270787 88,70%
2022 310060 277349 89,00%
2023 317396 283910 89,30%
2024 324731 290472 89,45%

3.3.  ANALISIS COSTO- BENEFICIO DE LA PROPUESTA DE MEJORA

3.3.1. BENEFICIO DE LA PROPUESTA DE MEJORA

El beneficio de la propuesta planteada son las ventas recuperadas a causa de la
disminucion de las devoluciones de despachos en la empresa ALMACENERA
HUANCAR S.A.C. Al aplicar las mejoras propuestas, la empresa reducira
considerablemente las devoluciones, lo que se traduce en un aumento de las ganancias de

la empresa.

Debido a las devoluciones de pedidos, la empresa ALMACENERA HUANCAR
S.A.C. presenta pérdidas de ventas las cuales fueron de S/ 2 045 319,58 en el afio 2017.
Estas pérdidas se pueden recuperar en cierto porcentaje aplicando las mejoras propuestas
como la implementacion de un sistema de informacion, la formalizacion de los procesos
logisticos y las capacitaciones al personal. A continuacion, se muestran la tabla con el
valor monetario de las utilidades perdidas por las ventas no logradas (devoluciones de
despachos).
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Tabla 22. Utilidades perdidas por ventas no logradas
(pedidos devueltos)

UTILIDADES PERDIDAS POR

ANO PEDIDOS DEVUELTOS
2013 S/ 1998 735,93
2014 S/ 2004 829,80
2015 S/ 2012 579,90
2016 S/ 2019 490,65
2017 S/ 2045 319,58

Cabe resaltar que no todas las pérdidas por devoluciones serdn recuperadas, pues
algunas causas de devoluciones no dependen de la empresa y no se podran solucionar
aplicando las mejoras propuestas. Las causas a solucionar son las internas, entre las cuales
se tienen, pedidos mal registrados, fechas de vencimiento de productos cercanas y
despachos incompletos.

A continuacion, se muestran las utilidades recuperadas proyectadas pertenecientes a
cada uno de los motivos de las devoluciones de los despachos. La tabla 23 muestra los
pronosticos de utilidades recuperadas debido a pedidos mal registrados.

Tabla 23. Prondstico de las utilidades recuperadas por pedidos devueltos
porque el cliente no realiz6 el pedido

PRONOSTICO DE UTILIDADES RECUPERADAS

ANO POR PEDIDOS MAL REGISTRADOS
2020 S/ 13077876
2021 S/ 13256223
2022 S/ 13434570
2023 S/ 13612917
2024 S/ 137912,64

En la tabla 24 se pueden apreciar los pronosticos de utilidades recuperadas de los
despachos devueltos debido a fechas de vencimiento es cercana.
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Tabla 24. Prondstico de las utilidades recuperadas por pedidos devueltos
porqgue la fecha de vencimiento es cercana

PRONOSTICO DE UTILIDADES RECUPERADAS

ANO DE PEDIDOS DONDE LA FECHA DE
VENCIMIENTO ES CERCANA

2020 s/ 85 153,40

2021 s/ 86 536,20

2022 s/ 87 919,00

2023 s/ 89 301,80

2024 s/ 90 684,60

La tabla 25 detalla los pronosticos de utilidades recuperadas de los despachos devueltos

por despachos incompletos.

Tabla 25. Prondéstico de las utilidades recuperadas por pedidos devueltos
por despachos incompletos

PRONOSTICO DE PEDIDOS DEVUELTOS POR

ANO DESPACHOS INCOMPLETOS
2020 S/ 263 677,12
2021 S/ 264 493,76
2022 S/ 265 310,40
2023 S/ 266 127,04
2024 S/ 266 943,68

A continuacion, en la tabla 26, se muestra las utilidades totales recuperadas de los pedidos
devueltos a causa de las fechas de vencimiento cercanas, despachos incompletos y pedidos mal
registrados, desde el afio 2019 al afio 2023.

Tabla 26. Valor total de las utilidades recuperadas
por pedidos devueltos

PRONOSTICO DE UTILIDADES

ARO RECUPERADAS POR PEDIDOS
DEVUELTOS

2020 s/ 479 609,28

2021 s/ 483 592,19

2022 s/ 487 575,10

2023 s/ 491 558,01

2024 s/ 495 540,92
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3.3.2. EGRESOS DE LA PROPUESTA DE MEJORA

3.3.2.1. INVERSION INICIAL

Los costos a invertir para desarrollar el plan de mejora propuesto se muestran en

la tabla 27, los cuales incluyen costos del sistema de informacién y su instalacion,

hosting, computadoras, impresoras, lectores de codigos de barra y las capacitaciones

para ventas y procesos logisticos.

Tabla 27. Inversion inicial

< PRECIO

INVERSION INICIAL UNITARIO UNIDADES PRECIO TOTAL
Costo del sistema de
informacion S/ 22500 1 S/ 22 500
Costo anual del hosting S/ 800 1 S/ 800
Costo de instalacion del
sistema S/ 300 1 S/ 300
Costo de computadora S/ 2700 5 S/ 13 500
Costo de impresora S/ 650 5 S/ 3250
Costo de lector de cédigo de
barras S/ 550 3 S/ 1650
Costo de capacitacion de
procedimientos logistico S/ 1200 1 S/ 1200
Costo de capacitacion de
vendedores y jefe de ventas S/ 2500 1 S/ 2 500

TOTAL S/ 28 363

Esta inversion se divide en inversion tangible e intangible, la cual se puede apreciar

en la tabla N°28. Cabe resaltar que toda la inversion sera financiada por la propia

empresa.
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Tabla 28. Inversion tangible e intangible

DESCRIPCION INVERSION TOTAL
100%
INVERSION TANGIBLE
Costo de instalacion del sistema S/ 300,00
Costo de computadora S/ 13 500,00
Costo de impresora S/ 3 250,00
Costo de lector de cddigo de barras S/ 1 650,00

INVERSION INTANGIBLE
Costo del sistema de informacion

Costo anual del hosting S/ 22 500,00
Costo de capacitacion de procedimientos logistico S/ 800,00
Costo de capacitacion de vendedores y jefe de ventas S/ 1 200,00
TOTAL S/ 2 500,00
Imprevistos (5%)

INVERSION TOTAL S/ 45 700,00

3.3.2.2. COSTOS ANUALES

Adicionalmente a la inversion inicial calculada que nos permite contar con los
recursos necesarios para poner en marcha el plan de mejora, se consideran costos
anuales que son necesarios para que estos recursos funcionen y el las mejoras se

lleven a cabo.

a. Sueldo de nuevo personal

Como parte de la mejora, se propuso contratar a dos nuevos trabajadores, el jefe
de compra y el asistente de almacén. A continuacion se muestra el sueldo mensual y
anual para cada uno de ellos, los cuales incluyen los beneficios laborales establecidos
por ley, los cuales incluyen CTS, prima seguros, AFP, gratificaciones, seguro de vida

y comisidn variable que representan el 51% del sueldo (Ver tabla 29).
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Tabla 29. Sueldo anual del nuevo personal

SUELDO SUELDO BENEFICIOS TOTAL

CARGO CANT.  \\eNSUAL ANUAL (51%) ANUAL
Jefe de 1 S. 280000 S/. 3360000 S. 17136,00 S/. 50 736,00
compras

Asistente

de 1 S. 150000 S/. 1800000 S. 9180,00 S/. 27 180,00
almacén

TOTAL 2 Sl 430000 S/. 5160000 S/. 2631600 S/. 77 916,00

Para que el sistema de informacion pueda funcionar todos los afos, es necesario

considerar costos para el hosting y el dominio, los cuales estaran a cargo de laempresa
DATEC CONSULTING con un costo anual de S/ 800,00. A su vez, se realizara un

mantenimiento al sistema el cual lo realizara la misma empresa que elaboraré el

sistema. Se incluyen los gastos de Utiles de oficina necesarios para realizar los

procesos logisticos. Los costos anuales del sistema de informacion se muestran a

continuacion:

Tabla 30. Costos anuales del sistema de informacion

COSTOS UNIDADES COSTO (S/) COSTO ANUAL (S/)

Costo anual del hosting 1 800 800

y dominio de internet

Mantenimiento del 1 300 300

sistema de informacion

Gastos en Utiles de 1 280 3360

oficina

Internet 1 300 3600
TOTAL 8060

b. Costos Anuales de electricidad

La tabla 31 muestra los costos de electricidad segun la tarifa determinada por

OSINERGMIN. Con estos datos, se procedio a hallar el costo total de electricidad.
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Tabla 31. Costos anuales de electricidad

CANT. TIEMPO DE COSTODE COSTO COSTO DE
ELEg'IS'-RE(I)CIIDgAD DE ENCENDIDO PO'{E:I/;ZIA ENERGIA FIJO ENERGIA
EQUIPOS (h/afio) (soles’lkWh) ANUAL ANUAL (S/)
Computadoras 5 3120 0,3 0,1852 78,12 2 158,29
Impresoras 5 3120 0,015 0,1852 78,12 182,13
TOTAL 234041

A continuacion se presenta la tabla resumen de los costos anuales, representando
estos un total de S/ 88 316,41.

Tabla 32. Costos anuales

COSTOS ANUALES TOTAL (S/))

Costo anual del Hosting y dominio de
internet S/ 800,00
Mantenimiento del sistema de
informacion S/ 300,00
Sueldo de jefe de compras S/ 50 736,00
Sueldo de asistente de almacén S/ 27 180,00
Gastos en Utiles de oficina S/ 3 360,00
Internet S/ 3 600,00
Electricidad S/ 2 340,41

TOTAL S/ 88 316,41
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3.3.3.

ANALISIS COSTO-BENEFICIO

Para realizar el analisis costo-beneficio se realizé el flujo de caja teniendo en cuenta los ingresos y egresos detallados

anteriormente. Cabe resaltar que los ingresos son el 47,25% del total de las utilidades recuperadas de los pedidos devueltos.

Tabla 33. Flujo de caja

CONCEPTO ANOS
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

I. INGRESOS
INVERSION S/ 45700,00
INGRESOS S/ 22661538 S/ 228497,31 S/ 230379,23 S/ 232261,16 S/ 234143,08
Ventas

Il. EGRESOS
TOTAL DE
EGRESOS S/ 8831641 S/ 8831641 S/ 8831641 S/ 8831641 S/ 8831641
(Costos anuales) S/ 8831641 S/ 8331641 S/ 8831641 S/ 8831641 S/ 8831641
Utilidad Operativa S/ 7762840 S/ 79006,48 S/ 8038457 S/ 8176266 S/  83140,74
(Impuesto a la
renta 30%) S/ -2328852 S/ -23701,94 S/ -2411537 S/ -24528,80 S/ = -24 94222
FCE S/ -45700,00 S/ 5433988 S/ 5530454 S/ 5626920 S/ 572338 S/ 5819852
(Préstamo) S/ -45700,00
Caja de acumulada S/ 51109,28 S/ 14923591 S/ 248679,88 S/ 34944120 S/ 451519,87
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Después de determinar el flujo de caja, se hallé el costo-beneficio.

B Ingresos

C Egresos

S/1024950,68
S/ 438 868,99

B
= =5/2,34

El resultado del costo-beneficio nos arrojé que por cada sol invertido, se obtiene una
ganancia de 1,34 soles. Se determind el periodo de recuperacion el cual es de 5 meses con
19 dias.

Pero puede darse la situacion que no se recupere el 100% de las utilidades perdidas de
los motivos de devoluciones considerados anteriormente, es por eso que se ha considerado
tomar distintos escenarios donde de todas las utilidades perdidas solo se recuperé el 75 %
y 50%.

3.3.4. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En la tabla 34, se muestra el costo-beneficio y el periodo de recuperacion si se

recuperaran las utilidades de los despachos devueltos en un 75%, 50% y 25%.

Tabla 34. C/B y periodo de recuperacion de utilidades recuperdas al 25%, 50%, 75%

Utilidad 75 % 50% 25%
B/C S/ 3,71 S/ 2,47 S/ 1,24
Periodo de recuperacion 2 meses 26 dias 5 meses 5 dias 2 afos, 9 meses

El resultado del costo-beneficio cuando las utilidades se recuperaron en un 75% nos
arrojo que por cada sol invertido, se obtiene una ganancia de 2,71 soles. Se determind el

periodo de recuperacion el cual es de 2 meses con 26 dias.
El resultado del costo-beneficio cuando las utilidades se recuperaron en un 50% nos

arrojo que por cada sol invertido, se obtiene una ganancia de 1,47 soles. Se determino el

periodo de recuperacion el cual es de 5 meses y 5 dias.
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3.3.5. PLAN DE ACCION DE MEJORA

Para que las mejoras propuestas en la presente tesis se realicen, es necesario realizar un plan de accidén de mejora para

determinar el tiempo en que se van a realizar cada una de las mejoras y los responsable necesarios para realizarlos.

Tabla 35. Plan de accion de mejora

ACTIVIDAD RESPONSABLE MESES
1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12
Contratar a jefe de compras y asistente Administrador/RR.HH.  x
de almacén
(Cj:apacnar al personal de ventay el jefe Empresa capacitadora
e ventas
Realizar el plan de compras Jefe de compras X
Realizar el plan de ventas Jefe de ventas X
Capaci_tar_al persongl con los nuevos Empresa capacitadora X
procedimientos logisticos
Compra de computadoras, impresoras, Gerente X
lector de cddigo de barras
Contratar una empresa de Hosting Gerente X
Comprar el sistema de informacion Gerente X
_Instalacién del sistema de informacion e Empresa del sistema
internet
Capacitacion del sistema Empresa del sistema
Mantenimiento del sistema Empresa del sistema X
Control de la propuesta de mejora Administrador General X X
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1.

CONCLUSIONES

La empresa ALMACENERA HUANCAR S.A.C. presenta devoluciones de pedidos
que surgen a partir de problemas en los procesos logisticos. Siendo las principales
causas internas los despachos incompletos, los productos con fecha de vencimiento
cercano Yy los pedidos mal registrados, los cuales representan el 65,60% de las causas
totales de devoluciones. Las utilidades perdidas por devoluciones en el afio 2017

fueron de S/ 2 045 319,58, con un nivel de cumplimientos de despachos del 80,1%.

Para la propuesta de mejora se establecieron nuevos procesos logisticos en la
empresa, elaborando un MOF, realizando capacitaciones a fuerza de ventas e
implementando un sistema de informacion con los modulos necesarios para la
planificacion de compras y el control del stock de seguridad, lo cual permitira reducir
los despachos devueltos por fechas de vencimiento cercanas, mal registro de pedidos
y despachos incompletos. Cabe resaltar que el porcentaje en el que se reducira los
despachos devueltos sera de 47,24%. Aplicando el sistema de informacién y las
mejoras propuestas, el nivel de cumplimiento de despachos en el afio 2024 llega a

alcanzar un 89,45%,

El andlisis costo-beneficio de la propuesta tuvo en cuenta una inversion inicial de
S/45 700 el cual es financiado totalmente por la misma empresa. A partir de ahi se
calculo el indicador de costo-beneficio el cual fue de S/ 2,34, con la recuperacion del
47,25% de los pedidos devueltos; es decir por cada sol invertido hay un beneficio de

1,34 y su periodo de recuperacion es de 5 meses 19 dias.
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4.2.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a las empresas distribuidoras de consumo masivo estandarizar sus
procesos logisticos con el fin de incrementar su competitividad en el mercado

Realizar capacitaciones continuas a la fuerza de ventas asi como los trabajadores de
cada area para que tengan conocimiento de las politicas y procedimientos establecidos
en cada area con la finalidad de que los empleados permanezcan constantemente

capacitados.
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VI.

ANEXOS

ANEXO 1. PRODUCTOS CON FECHAS DE VENCIMIENTO PASADAS O
CERCANAS

Fiaura 24. Fecha de vencimiento del producto Kand-Manao
Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

Figura 25. Fecha de vencimiento del producto Kanu-pifia
Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
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Figura 26. Fecha de vencimiento Yogurt Gloria-Durazno
Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.

Figura 27. Fecha de vencimiento Yogurt Gloria-Licuma
Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
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Figura 28.Fecha de vencimiento de pasta para wantan
Fuente: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
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ANEXO 2. FORMATO DEL PLAN MENSUAL DE VENTAS

Almacenera
S,
<

T — -

Plan Mensual de Ventas

Cadigo

Producto

Cantidades por semana

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Total

Comentarios :

‘ Recibido por :

‘ Generado por
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ANEXO 3. FORMATO DEL PLAN MENSUAL DE COMPRAS

Almacenera
S,
<

~ .

Plan Mensual de Compras

Cadigo Producto

Cantidades por semana

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Total

Comentarios :

‘ Recibido por :

‘ Generado por :
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ANEXO 4. FORMATO DE ORDEN DE COMPRA

ALMACENERA HUANCAR S.AC, ORDEN DE COMPRA

N [Facha:

RINC: TalE
Crimeccion:
Bzl [Fimmare da Flog uarimiam

Charires dall provegsdor: Comdicicmon commarcil
Baom Sociak Forma da pagn:
Provesdor Facha de amrmga:
Tadedomees Fax Dhireccion de shnacan:
Exrmil

T Codigs Camidad Discripeion Unidad Prco | e ol

- Umitarici

Obsarcaciones Total Hato:
G

|Comdicicnes gemaralas Total:

Ul mbprer chenacyss o B prosoex ordan ¢ cormpo Schon. oy oorse s por o darin de b 248 heras
dz Ls b d= oramon sTorem, CaAn corERns L T [ derus mphos ls socy ds iodea km
TR coreres g

2 Inchmar ol g Se emvmson el rursern e Le Cleden S Camp cormespend enis

1. Trsdhow loa Sinc ursertom Schenn ser amidtos & somber Se ALMAUERNA FRIANHCAK o b drocoon de wmbs
redcads
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ANEXO 5. FORMATO DE NOTA DE INGRESO

71 Almacenera

Huancaps:
J [kt et Lt % | [t
._.'.f l:}—'—'“‘ 2 MOTA DE INGRESOD N*
Fecha:
Tipo de ingreso: Guia de Remision:
Documento:
Usuario:
, Cantidad ,
item Cédigo |Descripcién| Unidsd | 20938 | pogigo ge | CEMtidad
Ingresada pendiente
COMmpra

| Comentarios:

| Recibido por :

|Genera|:||::- por .
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1.

2.

3.

4.

ANEXO 6. PROFORMA DE IMPLEMENTACION DE SISTEMA COMERCIAL
PARA LA EMPRESA: ALMACENERA HUANCAR S.A.C

RESPONSABLE DE LA ELABORACION DEL SISTEMA DE INFORMACION:

DATEC CONSULTING (DATEC Consultoria y soluciones)

ANALISIS TECNICO:

El analisis técnico del Sistema de informacion serd realizado de acuerdo a los
requerimientos del Administrador General de la empresa. El sistema de informacion

permitird a los usuarios realizar sus reportes para analizar su informacion en tiempo real.

REQUERIMIENTOS PARA LA IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE
INFORMACION:

v Personal Humano: Contar con personal capacitado para alimentar de informacién el
software en cada sucursal, de preferencia personal de confianza.

v" Infraestructura: Contar con un servicio de Internet Speedy por cada sucursal.

v" Hosting: Debe contar con una capacidad minima de 3 Gb.

TIEMPO ESTIMADO DE ELABORACION E IMPLEMENTACION DEL
SISTEMA:

3 meses

REQUERIMIENTOS:

A continuacion se presentara los requerimientos especificados por el Administrador

General:
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MODULOS

REQUERIMIENTOS

MODULO DE LA
ADMINISTRACION

Visualizacion de todos los modulos
Aprobacion del plan de compras
Aprobacidn del plan de ventas
Elaboracion del plan de ventas

MODULO DE
COMERCIALIZACION/
MODULO DE
DISTRIBUCION

Registro de ventas

Listas de Precios

Ventas por vendedor /clientes

Reporte de ventas mensuales realizadas vs
Ventas mensuales planificadas

Ingreso de ventas realizadas

Estadisticas de ventas por producto

Ventas pendientes por entregar

Reporte de devoluciones de despachos

MODULO DE COMPRAS

Elaboracion de compras

Convenios con proveedores

Reportes de compra mensual

Consulta de stock

Aprobacion de requerimiento
Cotizaciones

Generacion de orden de compra
Seguimiento de cotizaciones

Notas de crédito y notas de transferencia

MODULO DE GESTION
COBRANZAS

Listado de clientes

Control de las deudas
Estado de deuda de clientes
Vencimiento de pago

Saldos por cobrador/Vendedor

MODULO DE
RECEPCION,
ALMACENAMIENTO Y
DESPACHO

Informes de pedidos programados durante
el dia

Notas de ingreso y salida de mercaderia
Control documentario: registrar el namero
de factura, numero de orden de compra y
guia de remision por la empresa
transportista

Stock del almacén

Rotacion de inventario

Control de niveles de stock

Toma de inventario

Ventas pendientes por despachar
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Aprobacidon del requerimiento

Requerimientos pendientes por despachar

Aprobacidén de orden de venta

MODULO DE | Registro de documentos recepcionados
CONTABILIDAD (facturas, guias de remision, Ordenes de
compra y notas de ingreso)

Flujo de caja

Balance de ingresos y egresos

MODULO DE EINANZAS Elaboracion balances, estado de resultados,
presupuestos, etc.

Cuentas por cobrar, cuentas por pagar,
activos fijos, analisis de rentabilidad

Datos personales

Salario
MODULO DE RECURSOS | Periodos vacacionales
HUMANOS Reclutamiento y seleccion

Capacitaciones
Liquidaciones
TOTAL S/ 22 500

El costo por el desarrollo del sistema de informacion es de S/ 22 500,00 Adicionalmente la
empresa se encargara de adquirir el dominio de internet con el hosting, teniendo un costo
adicional de S/ 800.00

6. INVERSION:
Por el desarrollo del sistema de informacion: S/ 22 500
Por dominio de internet y hosting: S/. 800
COSTO TOTAL: S/. 23 300

7. CONDICIONES DEL CONTRATO:

v El Contrato se firmara después de aceptado la proforma de implementacién de

sistema comercial entregado al administrador general o responsable de la empresa.
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v Laempresa se comprometera a entregar y facilitar toda la informacion posible para
la elaboracion e implementacion del sistema.

v El pago por la implementacién del sistema se realizara en tres partes:
La primera parte cuando se firme el contrato, la segunda parte con la instalacion y
capacitacion de la herramienta informatica y la tercera después de un mes de prueba
del sistema, es decir este proceso dura aproximadamente 6 meses.

v' También se entregara un manual de usuario para cada médulo en caso de cualquier

consulta de las operaciones del sistema.
8. CAPACITACION
Con respecto a la capacitacion estd se realizara después de instalado el sistema en la

empresay se contemplaran 15 dias habiles para la capacitacion al personal que va a manejar

el sistema de informacion.
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ANEXO 7. PROFORMA SYCTEL S.R.L. PARA IMPLEMENTACION DE
SISTEMA DE INFORMACION

De acuerdo a los requerimientos solicitados por la gerencia de la empresa ALMACENERA
HUANCAR vy realizando un estudio en base al tamafio de la empresa. Se presenta la

siguiente cotizacion:

v' Costo de implementacion del software: S/. 23 500
v Costo de la capacitacion al personal: S/. 1 200
v" Costo total: S/. 24 700

El sistema incluye modulos de cobranza, compras, recepcién, contabilidad, finanzas,
recursos humanos, gerencial, almacenamiento y despacho. El costo total no incluye el
impuesto general a las ventas.

La capacitacion tendra una duracion de aproximadamente 4 horas durante un mes (30 dias
habiles). Se realizaran ejercicios practicos que sirvan de guia al usuario y se familiarice con

el sistema a utilizar.

El tiempo de desarrollo es aproximadamente de 3 meses.
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ANEXO 8. COTIZACION N°00253

PARA: ALMACENERA HUANCAR S.A.C.
DE: COMPUTROCK E.I.R.L.
ASUNTO: COTIZACION DEL SISTEMA DE INFORMACION

En base a los requerimientos alcanzados a continuacion presentamos la siguiente

cotizacion:

Tiempo de desarrollo del sistema:

v" 3 meses

Inversion:

v’ Por el sistema de informacién :22 500 soles
v" Por la capacitacion: 4 000 soles
v TOTAL: 26 500 soles

Forma de Pago:
v’ 20% al iniciar el proyecto.
v 50% al instalar la aplicacion

v 30% al cierre del proyecto (Terminado los dias de prueba del sistema)

Nota:

v Unavez finalizado la instalacion, la empresa tendra 90 dias para verificar que se realizo
los mddulos indicados, durante este tiempo también podran realizarse correcciones en
caso exista una falla en el sistema.

v No incluye Hosting (Alojamiento), ni dominio.
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Garantia:
v' El presente sistema de informacion contard a partir de la fecha de instalado en la
empresa con 90 dias habiles de garantia, es decir, se proveera el servicio de asistencia

técnica remota al sistema de informacion durante dicho periodo

v No se asumira la responsabilidad de dafios en el sistema y/o pérdidas de informacion
(datos), procedentes de fallos, des configuraciones y/o ataques fisicos al equipo o
equipos servidores en los que reside el sistema de informacion; asi mismo, el
propietario del sistema debera permitir y reconocer la necesidad de la interrupcion del
funcionamiento del sistema y sus servicios (fuera de linea — offline) en caso de ser
requerido; ademas de proveer el libre y total acceso a caracteristicas de el o los
servidores en caso de ser solicitado en el cumplimento de las labores del servicio de

garantia.
v No se reasumira responsabilidad alguna en caso de demora en el cumplimiento de las

funciones del servicio por causas de fuerza mayor; la asistencia técnica se hara de forma

inmediata.
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ANEXO 9. COTIZACION DEL CURSO DE CAPACITACION

PROFORMA DE CURSO DE CAPACITACION VIRTUAL: EMPRE SA
PERUSTAT ANALYTICS TRAINING, CONSULTIN & RESEARCHING

1. Alcance
La capacitacion esta dirigida 3 un maximo de § miembros de la organizacion, esta reafeado
ala medidade Ia empresa contratante de acuerdoa las necesidades particulares con las
que cuentan.

Detarminacion de las necesidades de | importanciadel Almacen en la emprasa
1 Bl=s Yo Ervicios . . e nto
=

< empm g dad'y ord

e & TESEArching

L3 inversion es de 5/ 1200 ofrecida a 7 participantes de 1o ampress ALMACENERA
HUANCAR SAC. mediante clases virtugles

8. Procedimiento de inscripcion
Escanear y enviar esta proforma al corres contacto capacitacion Sperustatcom, para las

respeactivas coordinaciones.
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ANEXO 10. COTIZACION DEL PROGRAMA DE CAPACITACION A LOS

VENDEDORES

COTIZACTON DEL PROGEAMA DE CAPACTITACION A LOS VERDEDORES
ADPH GROTPF

Daspuss dal astudic da los reguerimisntos propusstos por su empress pars realizar la
capacitacion & sus vendadorss ¥ superviser. Se propons lo siguienta:

Justificacion:

Este programa tisne como mision entrenar a vendadorss bajo una perspactiva profesional.
MNormalmeanta log vendadores 22 "haoan® v oon e2te curso 22 busca otorzarls: conocimisntos
v procadimisntos tacnicos v profasionalss.

Objetive Cemeral del programa:

Erindsr hotramionts: ds trabgjo para la motivacion v ol dessmollo de hebilidades
profasionals: an vemtas,

Eeneficios para la empresa:

Con estz programa la cqganizacion obtisne vendadore: formades profesionslments. Se
loea un incremeanto en al mival da estoe v por enda su afactividad.

Caractersticas generales del curso de capacitacion de acuerdo al requerimienio:

hlpdalidad: Pressncial

Hora: da capacitacion: 5 horss disriss recomendads:. como minimo

Wival dal qurzo: madio

F.aquizitos da los participantes: que labofen en ol arsa de ventas da la emprasa
Material dal cerz: induve comosptos, proc2soe ¥ hemmamisntas pars al gjercicio
labogal.

Tipp de curzo; De asiztencia

Tamaro dal grupe: ecomendamos sropos oo mayores a 30 participantes.

R

4 4

Imversion:

El costo da la capacitacion es de 2500 pusves zoles, induye material didactico.
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