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Resumen

En la presente investigacion se ha realizado una propuesta de reingenieria para los procesos
comerciales y logisticos de la distribuidora de bebidas, la cual se encarga de comercializar y
distribuir bebidas de sus cuatro categorias como gasificadas, isotonicas, energéticas y agua. Se
plantea como objetivo proponer la reingenieria de los procesos comerciales y logisticos en la
distribuidora de bebidas no alcoholicas para reducir las pérdidas econémicas. Entre las causas
analizadas que ocasionan estas pérdidas se encuentran: error de productos despachados por
parte del operario de almacén, productos recibidos en malas condiciones, desorden y mal
manejo de los productos e incluso procedimientos inadecuados dentro de almacén; asimismo,
la fuerza de ventas presenta una alta cantidad de productos rechazados por pedidos ficticios,
teniéndose una efectividad promedio de 42% con tasas de ventas por vendedor menor al 5%.
Ante situacion se planted una propuesta de reingenieria de los procesos de trabajo para el
personal de almacén, redisefio y redistribucion de areas, un nuevo proceso comercial que ayude
a optimizar las ventas mediante ofertas y/o promociones; tecnologia en sistema pick to light ha
logrado aumentar la efectividad de pedidos en 95,41%; confiabilidad de inventario en 97,68%,
pedidos atendidos en 98,07% Yy los despachos completos sin incidencias en 99,4%, ademas de
reduccion de costos operativos, transporte entre otros. Finalmente, en el anlisis beneficio costo
se logrd obtener un valor actual neto de S/214, 879.32, con un costo beneficio de S/. 0,27 por

cada sol invertido.

PALABRAS CLAVE: Reingenieria, Distribucion, Comercializacién, Efectividad,

Inventario.



Abstract

In the present investigation, a reengineering proposal has been made for the commercial and
logistical processes of the beverage distributor, which is in charge of marketing and distributing
beverages of its four categories such as carbonated, isotonic, energy and water. The objective
Is to propose the reengineering of commercial and logistical processes in the distributor of non-
alcoholic beverages to reduce economic losses. Among the analyzed causes that cause these
losses are: error of dispatched products by the warehouse operator, products received in poor
conditions, disorder and mishandling of the products and even inadequate procedures within
the warehouse; Likewise, the sales force has a high number of products rejected due to fictitious
orders, with an average effectiveness of 42% with sales rates per salesperson of less than 5%.
Given the situation, a proposal was made for the reengineering of work processes for warehouse
personnel, redesign and redistribution of areas, a new commercial process that helps optimize
sales through offers and/or promotions; technology in the pick to light system has managed to
increase the effectiveness of orders by 95,41%; inventory reliability in 97,68%, orders served
in 98,07% and complete shipments without incidents in 99,4%, in addition to reducing
operating costs, transportation among others. Finally, in the cost benefit analysis it was possible

to obtain a net present value of S/214 879,32, with a cost benefit of S/. 0,27 for each sol invested.

KEYWORDS: Reengineering, Distribution, Merchandising, Effectiveness, Inventory.



Introduccion

Debido a la gran importancia de vender productos con altos estdndares de calidad, las
empresas del sector de consumo masivo y distribucion han experimentado el gran desafio de
sobresalir en sus propias marcas de venta [1], puesto que, las estrategias e instrumentos de
gestion y control han cambiado [2]. Actualmente, las empresas se encuentran en una
preocupacion constante de como diferenciarse de la competencia, esto significa que tengan que
poseer un alto nivel de excelencia a traves de sistemas flexibles y que sean capaces de adecuarse
al cambio constante de los mercados, por eso enfocan sus esfuerzos en herramientas logisticas
e industriales que forman parte de las innovaciones que permitira cumplir con los objetivos de
cada empresa. De hecho, a nivel mundial el indice de desempefio logistico es de 2,87 lo cual
esta por debajo de un promedio alto que tendria que bordear los 5, causados por un mal proceso
de recepcion, almacenamiento, inventarios, despachos, distribucién, entregas, facturacion y
flujos de informacidn, entre otras [3].

Esté situacion esta llevando a que las empresas distribuidoras en el Peru valoricen la cadena
de suministros, ya que, les permite reaccionar frente a la demanda que se presente en el
mercado, creando un desemperfio 6ptimo por medio de la consolidacion entre (empresa, cliente,
proveedor) a raiz del flujo de comunicacién, favoreciendo a todas las partes mencionadas. Al
mismo tiempo, las empresas de este rubro tienden a ser complejas debido a la diversidad de
productos que manejan, por ende, debe contar con sistemas adecuados que les permita generar
informes reales de cantidades, estados, movimientos, tiempos y procesos para la reduccion de
costos, es por eso, que las empresas distribuidoras constituyen en el pais una ocasion para
nuevas oportunidades en crecer en sus operaciones con un servicio excepcional.

En este contexto existe una distribuidora de bebidas no alcohdlicas que se dedica a la venta
de bebidas carbonatadas, isotnicas, energéticas y de agua. Esta actualmente presenta graves
dificultades en el area comercial y area logistica generando pérdidas econémicas, las cuales se
da por productos mal despachados por parte del operario (cantidad, deterioro, cambios).
Asimismo, se tienen deficiencias en el proceso de consolidacion de ventas, este iniciado por
una visita previa a cargo de veinte siete vendedores distribuidos en dos canales de venta,
tradicional y mayorista, teniéndose que la fuerza de ventas presenta alta cantidad de productos
rechazados por pedidos ficticios, generando un salario desembolsado anual de S/833,744.40 y
S/90,758.88 para cada uno de los canales respectivamente mencionados; siendo estos altos en
comparacion al sueldo medio para vendedores en el Perl, que estd sujeto anualmente a
S/495,276.00 y S/44,914.56 respectivamente; ademas, cada vendedor depende de su mismo

desempefio e interés para concretar sus ventas, puesto que, al cumplir a totalidad con la



programacion estipulada del dia anterior y se logra clientes con despachos correctos, se obtiene
una efectividad 6ptima, de hecho, si se cumple mas del 6ptimo propuesto por la empresa, el
vendedor puede ascender de nivel y/o canal de ventas previo a una reunion con la alta direccion.
Acto seguido, se formula la siguiente interrogante ¢Cual es el efecto en la propuesta de
reingenieria de los procesos comerciales y logisticos y su influencia en la reduccién de las
pérdidas econdmicas en la distribuidora de bebidas no alcohdlicas? Ante este problema se
plante6 como objetivo general de la investigacion es proponer la reingenieria de los procesos
comerciales y logisticos en la distribuidora de bebidas no alcohdlicas para reducir las pérdidas
economicas, teniendo como objetivos especificos diagnosticar la situacion actual de los
procesos comerciales y logisticos en la distribuidora de bebidas no alcohdlicas, elaborar la
propuesta de reingenieria de los procesos comerciales y logisticos en la distribuidora de bebidas
no alcoholicas para reducir las pérdidas econdmicas y realizar el analisis beneficio costo de la
propuesta planteada.

Por ello, la investigacion pretende respaldar la importancia que tiene los procesos logisticos
y comerciales en la distribuidora de bebidas no alcohdlicas, para ello se desarrolla haciendo uso
de las herramientas que proporciona la ingenieria industrial, ademas, se tiene como base tedrica
fuentes veridicas como articulos de investigacion, libros, revistas cientificas, asimismo, la
investigacion servird como aporte para futuros problemas similares en las distintas empresas
del pais. De igual manera, se busca que la distribuidora reduzca sus pérdidas econémicas
mediante la reingenieria de los procesos logisticos y comerciales; ademéas de encontrar una
solucién mediante un sistema de gestion de almacén con la aplicacion de un redisefio del area,

ya que se evidencias grandes pérdidas econdémicas dentro del mismo.

Revision de literatura

Segun Lefcovich [4], citado por [5] afirma que la reingenieria debe ser un medio para
aprovechar las fortalezas internas y eliminar las debilidades. El autor presenta una metodologia
basada en cuatro puntos: andlisis de la situacion actual, diagnéstico, disefio de nuevas
organizaciones y practica de disefio de nuevas empresas. Del mismo modo, menciona que
cuando se implementa un nuevo disefio, es probable que los empleados se resistan al cambio
por temor a no lograr resultados 6ptimos; por lo tanto, debemos agregar los siguientes puntos,
la verificacion de que la mejora implementada funciona correctamente, pero hay otro punto
que, si hay algun defecto o no mejora, se llevara a cabo hasta que se realice un redisefio de la
empresa para lograr el objetivo marcado. De igual forma, las empresas en la actualidad buscan

la mejora en sus distintas areas, la mayoria en la logistica y comercial, puesto que, son donde



10

se observa la rentabilidad de esta; un redisefio de estas areas implicaria, nuevos métodos para
generar mayores ganancias para la empresa.

La es importante porque permite colocar los productos de una empresa donde se necesitan,
en el momento adecuado, en las mejores condiciones de calidad y de la manera mas rentable.
Teniendo en cuenta lo anterior, Ballou [6], citado por Franco [7], dice que la logistica es todo
el movimiento y almacenamiento que facilita el flujo de productos. Por otro lado, muestra como
se obtienen y controlan las materias primas, y como se manipula y distribuye adecuadamente
el producto final a los consumidores y/o clientes. Sin embargo, Christopher [8] agrega que
consta de tres elementos bésicos: suministro, produccion y distribucién. Por ello, hoy en dia
existe la necesidad de métodos de evaluacion que permitan la recopilacion de informacion
cuantitativa y cualitativa, esto se debe a que un sistema de métricas puramente financiero no
puede escalar y desarrollar de manera confiable las habilidades y competencias necesarias para
las organizaciones actuales como indicador de desempefio logistico.

Los indicadores logisticos son gran importancia en las empresas, puesto que, se tiene un
monitoreo de lo que estd sucediendo dentro de esta. De igual forma, permite establecer las
condiciones e identificar los diversas “anomalias” que se derivan del desarrollo de las
actividades realizadas en cada area. Segun Mora [9], estos indicadores abarcan los procesos de
recepcion, almacenamiento, inventarios, despachos, distribucion, entregas, facturacion. Esto
nos va a permitir que la informacion que se obtenga por lo medido, se puedan tomar decisiones
en base a lo analizado.

Segun Garcia [10], citado por Marin [11], hace referencia que el almacén “es una unidad de
servicio en estructura organica y funcional”, donde se da la admision, manipulacion y
preservacion de los productos para distribuirlos en el momento requerido por el cliente. De
igual forma, Morillo [12] argumenta que el almacén debe estar en estado perfecto para
suministrar la mercaderia. Sin embargo, Gunasekaran et al. [13], citado por Marin [14]
menciona que una correcta gestion es cuando es efectivo la cadena de suministros, ya que, esto
estd intimamente ligado con el cruce de informacion y de los bienes respectivos entre
proveedores y los clientes. Dentro del almaceén, se da el proceso de preparacién del pedido para
el cliente, se da lo conocido como packaging y picking. De igual forma, para segmentar las
referencias de los productos del almacén segun su importancia se requiere de la utilizacion de
la técnica de Pareto, con la finalidad de ayudar a tomar decisiones y priorizar los recursos del
almacén hacia los productos que mas impacto tienen.

El picking se centra en la preparacion de pedidos, segin Zhang [15], citado por Duque et al.

[16], menciona una serie de pasos, como recibir la orden en almacen, luego con el encargado



11

que se dirige a recolectar el producto solicitado, después se ubica en el estante donde se
encuentre el producto solicitado, se realiza la seleccion y analiza si la orden esta perfecta; en
caso de ser asi, se dirige al punto de despacho; de lo contrario, analiza su capacidad de transporte
de los distintos productos y se dirige al siguiente producto hasta consolidar la orden que
posteriormente es llevada al punto venta.

Segun Soler y Valero [17], hacen referencia a que el packaging es una herramienta que es
vital importancia para los puntos de venta, ademas tiene la funcion de proteger y almacenar el
producto. Ademas, Cervera [18], citado por Valero [17] afiade que se busca la manipulacion,
distribucion y presentacion del producto en cualquier fase de la distribucién y consumo, con la
finalidad de impulsar las ventas.

La técnica ABC, es también conocida como Analisis de Pareto, se fundamenta en base a que
el 20% de los productos generan el 80% de las ventas, esto permitira dividir los productos de
la empresa en 3 grupos y ayudarlo a identificar los de mayor impacto o valor presente para la
distribuidora, teniendo [19]: Clase A, que estd conformada por el 20% de los productos
almacenados, pero su actividad es grande y representan el 80% de las salidas, la clase B, esta
dada por el 30% de los productos y generan el 15% de la actividad del almacén y por Gltimo la
clase C, que son el 50% de los productos, pero la actividad que mueven es muy pequefia,
representando el 5% sobre el total. Esta técnica ayuda a observar los productos con una mayor
comercializacion que otro y en cada categoria, es decir, los que se adquieren con mayor
frecuencia y en grandes cantidades.

Segun Kotler y Armstrong [20] la comercializacion hace referencia a una serie de actividades
por el cual un producto este apto para el consumo, como lo son la compra, venta y su
distribucion, de la misma forma, menciona que se debe considerar a la comercializacion como
una red de valor para el cliente final. Sin embargo, para Czinkota y Ronkainen [20], agregan
que es un medio para generar demanda utilizando como estrategia la negociacion, de igual
forma, mencionan que hay una relacion entre las partes compradoras y vendedoras donde se
establecen acuerdos de venta sobre los productos. De la misma forma, al tener productos a
comercializar estos necesitaran ser distribuidos hasta que llegue al consumidor y/o cliente final,
de una forma correcta y 6ptima y evitar el deterioro de estas.

Segun Kinnear y Taylor [21], citados por Candelaria y Silva [22], mencionan que un canal
de distribucion es hacer llegar un producto desde su punto de origen hasta el consumidor final.
De la misma forma, segin Guiltinan et al. [23]indican que el sistema de distribucion podria
incluir participantes primarios, como lo son mayoristas 0 minoristas; agregar también que

aseguran que la distribucion se clasifica en aspectos comerciales y fisicos. Igualmente, resulta
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importante cuantificar los beneficios de cada producto distribuido, por lo cual, es recomendable
realizar un analisis costo-beneficio por cada unidad vendida y cuanta ganancia se obtiene por
cada sol invertido.

Segun Francis [24], citado por Ibett y Orly [25], hace mencion que el analisis costo-beneficio
es un metodo de toma de decisiones cuya intencion es cuantificar los beneficios que se pueden
obtener de acuerdo con un plan de accién, expresarlos en términos financiero.

Alcéantara [26] en su investigacion Propuesta de reingenieria de los procesos logisticos y
comerciales para la disminucion de pedidos devueltos en la distribuidora Consumo Masivo
S.A.C, explica que la distribuidora se evidencia gran cantidad de pedidos devueltos con un
monto de S/. 6 817 873,29 durante el periodo del mes de enero de 2017 hasta diciembre del
mismo afio; estas devoluciones se dan a causa de un error de producto despachado por parte del
operario de almaceén, otra de ellas es que el cliente no cuenta con disponibilidad financiera para
asumir el pago de la mercaderia recibida, también el producto recibido se encuentra en malas
condiciones, entre otros. El objetivo de esta investigacion es proponer una reingenieria de los
procesos logisticos y comerciales para la disminucion de pedidos devueltos. Se realizd la
reingenieria de los procesos de trabajo para los operarios de almacén, el redisefio y
redistribucion de almacén y un nuevo proceso comercial que ayude a optimizar las ventas
mediante compra directa de los productos. La metodologia empleada permiti6 una disminucion
en un 63% dafios de productos y en un 88% el envié incorrecto de productos, ademas la
estimacion propuesta con la reingenieria y el redisefio se concluyd que es viable y beneficioso

para la empresa.

Aranda [27] en su investigacion Implementacion del Pick To Light para optimizar los
pedidos y distribucion en el almacén del Hospital Alberto Barton; Callao — 2019, explica que
el almacén presenta deficiencias, ya que, no se tiene un control optimo en la realizacion de
pedidos y distribucion y que ademas no existe un stock fisico confiable, es decir, el stock del
sistema no concuerda con el stock fisico, por ello se envia los pedidos incompletos por la falta
de informacion actualizada del stock. El objetivo de esta investigacion es establecer como el
Pick To Light optimiza el alistamiento de pedidos y distribucion eficaz, en el almacén del
hospital Alberto Barton. Se utilizdé la metodologia de recoleccion de informacion para los
movimientos de los despachos y la preparacion de pedidos, empleamos también cronémetros
de tiempos para la preparacion de pedidos, asimismo, los datos obtenidos se procesaron
mediante el programa Excel y Spss Statistics, usando una muestra de 12 semanas post despues

de la implementacion. La metodologia empleada permitio obtener mejoras significativas en el
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nivel de pedidos y distribucion, teniendo asi, un aumento en 34,77% en el cumplimiento de
guias en la optimizacion de pedidos y distribucion, un aumento en 53,84% en la confiabilidad
de inventario, un aumento en 34% de pedidos atendidos y un aumento en 25,37% de

distribucion de pedidos.

Huachaca [28] en su investigacion Aplicacion de gestion de almacenes para la mejora de la
productividad del centro de distribucion Atlantis en la empresa Sodimac S. A., Lurin 2018;
explican que la empresa tiene deficiencias en el proceso de abastecimiento con un tiempo meta
de 2 dias de un pedido desde que es solicitado donde uno de los principales causantes son las
demoras en la operacién de picking. El objetivo de esta investigacion es demostrar como la
aplicacion de las herramientas de gestion de almacenes mejora la productividad de la empresa.
Se utilizo las herramientas de gestion de almacenes de cross docking, la clasificacion ABC, el
Layout y para gestionar el proceso de picking se implementé el picking wave pallet completo.
La metodologia utilizada permitié un crecimiento del 6% en la recepcion de su mercaderia,
ademas, su disponibilidad de ubicacién de reserva aumentd en un 3%, la utilizacion de
ubicacion de picking en un 10% mientras que la capacidad de picking incrementd en un 13%,
por otro lado, se obtuvo un incremento del 16% de su productividad.

Mejia [29] en su investigacion Propuesta de reingenieria de procesos para mejorar las ventas
en el area comercial de la empresa Domiagua Quinindé Ecuador 2021, explica que la
problematica principal es la baja facturacion debido a que cuenta con deficiencias operativas
que se necesitan fortalecer en la gestion comercial, asimismo, los seis procesos del area
comercial se evidencian que no hay existencia de procesos ni objetivos aprobados a causa de la
informalidad organizativa. El objetivo de esta investigacion es disefiar una propuesta de
reingenieria de procesos para mejorar las ventas en el area comercial de la empresa Domiagua
Quinindé 2021. Se utiliz6 la metodologia bajo un enfoque mixto, debido a que se trabajara con
un enfoque cualitativo y un enfoque cuantitativo, asimismo, el modelo de regresion lineal y
simulador Montecarlo. La metodologia empleada permitié obtener que la reingenieria de
procesos al area comercial de la empresa Domiagua Quinindé, generd un incremento en las
ventas debido a la mejor gestion operativa del area con la comprobacién de los dltimo dos
métodos, del mismo modo, se logré un mejor comportamiento operativo de las ventas, la
facturacion, el despacho, la distribucion, la cobranza y la promocion de los productos.

Yanez [30] en su investigacién Propuesta de reingenieria del sistema de inventarios,
distribucion, abastecimiento y almacenaje de productos nacionales e importados en Proglobal

S.A, explica que se observé que existen desajustes de inventarios, a causa de la desorganizacion
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existente en bodega e incorrectos procedimientos en despachos, de la misma forma, quejas del
area comercial en cuanto al stock de productos. El objetivo de esta investigacion es determinar
los factores que afectarian a los stocks de inventarios, distribucion y reabastecimiento de
productos nacionales e importados dentro de PROGLOBAL.S.A. Se utilizé la metodologia
descriptiva-analitica mediante el analisis foda y estadistica analitica. La metodologia empleada
permitio obtener que con la propuesta del sistema RFID que cuenta con la automatizacion
necesaria y se logra una mejor gestion de bodegas, se estima que crecerad un 16,7 % anual hasta
el 2026, siendo este uno de los mejores sistemas, uno de sus beneficios méas grandes es conocer
el movimiento real del stock del almacén, asimismo, la propuesta de lean warehouse, ya que,
se logra un buen manejo dentro del almacén y lo realiza a través de varios factores como el
andlisis de la demanda.

Alvarez y Péez [31] en su investigacion Propuesta de redisefio para el sistema de gestion de
calidad en el proceso comercial con enfoque al servicio al cliente para la empresa Santarias e
Hidraulicas S. A., explican que existen deficiencias en los procesos comerciales y como
consecuencia el nivel de servicio del cliente. El objetivo de esta investigacion es el redisefio
para buscar la calidad y tener clientes fieles para la organizacion. Se utilizé la herramienta CRM
que permitid reservar y captar a todo tipo de clientes. Ademas, la vision propuesta gener6 un
trabajo en conjunto, siendo asi buenas condiciones para el aumento del servicio. La metodologia
utilizada permitié la propuesta de doce indicadores para tener un proceso de venta 6ptimo y
aumentar el servicio, de la misma forma, una disminucién de sus costos, un mayor rendimiento
dentro y fuera del proceso con la posventa y el aumento de su fuerza de ventas.

Stockinger et al. [32] en su investigacién The Effect of Pick-by-Light-Systems on Situation
Awareness in, explican que los sistemas pick to light estan muy extendidos en la industria, es
por eso, que el estudio se llevd a cabo en la fabrica de aprendizaje “Centro industrial asistida
por pick to light y pick to paper. El objetivo de esta investigacion es reducir el tiempo de
seleccion y los errores, asi como la carga mental mediante el sistema pick to light. Se utilizo la
metodologia de configuracion de preparacion de pedidos en el almaceén de materiales de la
asamblea usando dos condiciones de prueba para una muestra de 31 personas. La metodologia
empleada permitié concluir que los primeros estudios experimentales muestran que la tension
mental se reduce con un sistema pick to light en comparacion con otros conceptos de guia,
como dispositivos portatiles o listas de papel, asimismo, para las fabricas de aprendizaje, los
resultados indican dos aspectos interesantes en particular: por un lado, el pick to light podria
ofrecer el potencial de tareas de seleccion mas faciles y agradables, por otro lado, las personas

tenian la impresion de ser mas eficientes con el pick to light y asi poder seleccionar mas SKU
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y evitar mas fallas; ademas, la mayor frustracion por el pick to paper muestra que estaban
bastante inseguros y desalentados cuando usaban el pick to paper.

Mehabaw [33] en su investigacion Assessment of distribution management practices of beer
products: The cases of meta ABO Brewery SC, explica que el estudio estad enfocado en como
un canal de distribucion afecta al volumen de ventas de la empresa, de la misma, proporcionar
una base para la toma de decisiones mediante el analisis y la evaluacion de las pautas y
estandares obligatorios que debe tener cualquier distribuidor para lograr un crecimiento de sus
ventas y tener una buena disponibilidad fisica. El objetivo de esta investigacion es evaluar la
préactica de gestion de distribucion del producto cervecero en el caso de Cerveceria Meta. Se
utilizé la metodologia de un enfoque en cuatro decisiones de secuencia, como especificar el
papel de la distribucion, seleccionar tipo de canal, determinar la intensidad de distribucion y
elegir los miembros especificos del canal; buscando la seleccion de empresas especificas para
distribuir el producto. La metodologia empleada permitié identificar que, a partir de los
elementos de disponibilidad de los productos, la efectividad de ofrecer el producto en el
momento y lugar adecuado genera un impacto en las ventas de los productos, a través de la

implementacién adecuada de estrategias de RTM y RTC en las ventas fue en gran medida.

Carrion y Guerrero [34] en su investigacion Reingenieria en el area comercial de la empresa
Grupo Moda Pie, explican que la empresa solo maneja un canal de distribucién, por lo que, no
ha logrado el crecimiento esperado, ya que, presenta muchas falencias en cuanto a la recepcion
y despacho de mercaderia y como consecuencia a la pérdida de clientes. El objetivo de esta
investigacion es desarrollar un plan de reingenieria para el area comercial de Grupo Moda Pie.
Se utilizé la metodologia de enfoque mixto, utilizando técnicas directas para la obtencion de la
informacidn, respecto a lo cualitativo se realizaron entrevistas a expertos, asimismo, en lo
cuantitativo se empled una encuesta tomando como muestra de 196 clientes. La metodologia
empleada permitié obtener la propuesta de ingreso a nuevos mercados con productos actuales
y nuevos, con la realizacion del marketing mix se obtuvo que existe una buena aceptacion y
precio para el calzado, y, por Gltimo, se muestran nuevos canales de distribucion y puntos de
venta que contribuyen al crecimiento de la empresa.

Moreno y Parra [35] en su investigacion Metodologia para la reingenieria de procesos.
Validacion en la empresa Cereales “Santiago”, explican que existen insuficiencias en el proceso
de comercializacion donde se origina un descontento de sus clientes internos y externos, y que
pone en riesgo la credibilidad de la empresa. El objetivo de esta investigacion es validar el
disefio de una metodologia para aplicar esta herramienta. Se utilizo métodos tedricos y practicos
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partiendo del método dialéctico-materialista, ademéas del proceso redisefiado del software
Pesaje Voz. La metodologia empleada permitio obtener mejoras significativas antes y después
de la reingenieria con una reduccién de 26,79 minutos para la operacion de un vehiculo en la
zona de carga, asimismo, la disminucién de un 9,15% de los gastos asociados a las
reclamaciones comerciales de los clientes, al igual que los gastos de distribucion y ventas
reduciéndose un 12,79 %, por otro lado, la reduccion por los ahorros de salarios de facturadores
y dos de jefes, y, por ultimo, la implantacién del nuevo proceso de comercializacion significa

para la empresa un ahorro total por disminucion de gastos ascendente a $ 2 083 707,82.

Materiales y métodos

La investigacion fue de tipo descriptivo ya que se especifico la situacion que atraviesa la
distribuidora, en relacién con el tiempo de ocurrencia de los hechos, fue de tipo transversal ya
que se recogid y analizd datos en el periodo 2021. Ademas, el disefio de la investigacion fue
cuantitativa no experimental [36], ya que solo se observé el fenébmeno en su contexto.

Para realizar una reingenieria de los procesos comerciales y logisticos es necesario
desarrollar lo siguiente

Diagnosticar la situacion actual de los procesos comerciales y logisticos en la distribuidora
de bebidas no alcoholicas. Para realizar el diagnostico de la distribuidora y poder identificar la
problematica y las causas del problema se realizd una entrevista al jefe del area comercial
(anexo N°25) con la finalidad de evaluar el desempefio del personal operativo por parte del jefe
encargado de la distribuidora, ademas, se realizd una entrevista dirigida a la fuerza de ventas
(anexo N°25) con la finalidad de conocer el nivel de competencias del personal que labora en
el area de la distribuidora, asimismo, se visitd el almacén para conocer el estado en que se
encuentran las bebidas y la distribucion de las mismas (anexo N°27-29)con la finalidad de
plasmar el disefio del layout actual, de igual forma, se hizo un conteo de los productos actuales
en almacén para calcular la cantidad de productos en inventario, posteriormente se procedi6 a
realizar un andlisis ABC [37] para la categorizacion de las bebidas, del mismo modo, se analiz
las ventas realizadas en el periodo 2021, igualmente, se describid el proceso de ventas,
recepcion, almacenamiento y despacho mediante flujogramas, del mismo modo, se hizo un
analisis documentario de los registros de la distribuidora para el calculo de los indicadores
actuales de la misma, como efectividad de la fuerza de ventas, tasa de ventas y rebotes por
vendedor, nivel de efectividad de pedidos, exactitud de inventario, esto permitié determinar las

causas de las pérdidas economicas.
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Elaborar la propuesta de reingenieria de los procesos comerciales y logisticos en la
distribuidora de bebidas no alcoholicas para reducir las pérdidas econémicas. Para el
desarrollo de este objetivo se hizo uso de fuentes secundarias como articulos cientificos y libros
de modelos de redisefio de gestion logistica y comercial para determinar cual es el mas
adecuado y viable para la empresa, se analizé los sistemas easy WMS, pick to light, cross
docking, voice picking, entre otros, teniendo como fuente de informacion los resultados de la
fase 1. Finalizado eso, se realizo la propuesta del sistema elegido de tal manera que asegure un
redisefio adecuado de las areas evaluadas para asi facilitar el registro de las existencias y el
envio de estas, con la finalidad de reducir las pérdidas econémicas y por ende lograr el
incremento econémico de la empresa.

Realizar el analisis beneficio costo de la propuesta planteada. Se realiz6 un andlisis de
beneficio-costo de la investigacidn, por ello se analizo fuentes bibliograficas donde se detalle
las metodologia y/o formulas [38] [39] a aplicar para determinar la viabilidad del proyecto, esto
se detall6 tomando en cuenta el analisis de la propuesta planteada teniendo como fuente de
informacidn los resultados de la fase 2; con la finalidad de conocer el costo para la aplicacion
de este y con esto se obtuvo los nuevos indicadores que tuvieron que ser comparados y
finalmente se determing si el proyecto serd viable y rentable para la distribuidora.

Resultados y discusion

La distribuidora de bebidas no alcoholicas es una empresa en Perd, fue fundada el 1 de agosto
de 1997, especializada en el rubro de comerciantes al por mayor de comestibles y productos
relacionados, sin embargo, desde el 2004 asume la operacion de bebidas con la distribucion de
las marcas del proveedor de la marca de PepsiCo Bebidas. Actualmente cuenta con una linea
de distribucion en sus cuatro categorias (gasificadas, agua, isotonicas, energéticas) en el cual
trabajan 6 dias a la semana, de lunes a sabado, con 8 horas diarias completando 48 horas
semanales, asimismo, es necesario conocer como esta conformada la distribuidora, es por eso,
que en el anexo 1 se muestra el organigrama de la distribuidora. Dicha empresa se encuentra
ubicada en la Carretera Panamericana Norte KM. 7 Lambayeque.

La distribuidora cuenta actualmente con 48 SKU en sus productos, por ello se ha creido
conveniente realizar una clasificacibn ABC para sus cuatro categorias (gasificadas, agua,
isotonicas, energeticas) para sus dos canales de ventas y determinar cuéles son de mayor
rotacion, como forma demostrativa de como viene manejando la distribuidora su almacén y asi
de esta forma saber que productos se deben priorizar segun su tipo y movimiento. Mediante el
analisis ABC del canal tradicional, se tiene que los productos con una mayor rotacién en torno

a 13 productos son del nivel A, de mediana rotacion 14 productos que son del nivel B y de
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menor rotacién son 25 productos que viene hacer del nivel C. (ver anexo N°2) Sin embargo,
para el canal mayorista, los productos que se encuentran en mayor rotacion 7 productos del
nivel A, de mediana rotacion 7 productos del nivel B y de menor rotacion 30 productos que del

nivel C (ver anexo N°3).

Remuneracion de trabajadores y beneficios sociales

En lo que respecta, a la remuneracion de los trabajadores de la distribuidora de bebidas no
alcohdlicas en conjunto con sus beneficios sociales anuales, se tiene el costo de personal del
area comercial, es decir, jefe de ventas, supervisor de ventas y la fuerza de ventas, un total anual
de S/1 079 880,48 (ver anexo N°4), asimismo, el costo de personal administrativo, es decir,
gerente general, asistente de gerencia, contador y auxiliar contable, tienen un costo total anual
de S/286 080 (ver anexo N°4) y el costo de personal de reparto, es decir, auxiliares de reparto,

estibadores y choferes, tienen un costo total anual de S/ 1 454 716,8 (ver anexo N°4).

Por otro lado, se tienen los costos de almacenamiento, en donde se toma en cuenta el costo
del personal, limpieza, suministros y maquinaria, teniendo total anual de S/325 769,28 (ver
anexo N°5). Asimismo, la distribuidora cuenta con una flota de 11 camiones, teniendo asi,
costos de combustible totales de S/ 375 840 (ver anexo N°5) y sus costos de mantenimiento con
un total de S/ 89 400 (ver anexo N°5).

Efectividad de la fuerza de ventas

El proceso de ventas inicia con la asignacién de la programacion diaria hacia la fuerza de
ventas, en donde se les asigna las visitas pre venta que debera completar, en esta se le detalla a
la fuerza de ventas las direcciones de los clientes que recorrerd, luego, la fuerza de ventas se
dirige a los puntos de venta sefialados en la programacion, una vez encontrados en el punto
asignado con el cliente, asimismo, se procede a mostrar el multiportafolio de bebidas al cliente,
se gestiona los pedidos, por consiguiente, se da el ingreso de nota de pedido y la fuerza de
ventas agrega los pedidos consignados de cada cliente visitado; sin embargo, la fuerza de ventas
presenta pedidos ficticios.

Los pedidos ficticios se dan a causa de una deficiencia en la efectividad de ventas en el
periodo 2021 por medio de la fuerza de ventas, puesto que, existe una diferencia entre las
negociaciones cerradas con éxito y las visitas realizadas, origindndose los llamados pedidos
ficticios, asimismo, se tiene un promedio general del 42% de efectividad en sus ventas
realizadas, ademas, es necesario precisar que la efectividad ha sido evaluada de manera diaria
todo el afio 2021. (Ver anexo N°6)
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Del mismo modo, al tener datos de las ventas de un vendedor en un periodo de tiempo, que
en este caso se evaluo el afio 2021 y las ventas totales del mismo periodo, se hizo la evaluacion
de la tasa de ventas de cada vendedor para canal de estas (ver anexo N°7), asimismo, se
evidencia rebotes en la programacion de los pedidos por cada vendedor durante el periodo 2021,
estos rebotes se dan por cuatro motivos: el cliente no tiene el efectivo en el momento, mala
toma del pedido, productos con incidencias, y, por ultimo, cuando el cliente o propietario se
encuentra ausente, es decir, cuando el local se encuentra abierto pero el que genera el pago no
se encuentra (ver anexo N°8) , teniéndose el mayor indice de rebotes en el canal tradicional-

nivel 3 con un porcentaje de 3,96%.
Nivel de efectividad mensual de pedidos entregados

Es necesario evidenciar el porcentaje de efectividad de entrega de la distribuidora de bebidas

no alcoholicas, con la finalidad de examinar la labor que viene desempefiando la distribuidora

durante el periodo 2021.

Tabla 1. Nivel de efectividad mensual de pedidos entregados

Meses Pedidos Pedidos Pedidos  Nivel de
solicitados  entregados  devueltos efectividad
(cajas (cajas (cajas de pedidos
fisicas) fisicas) fisicas)  entregados
Enero 228 106,62 199 883,281 28 223,34 87,63%
Febrero 196 646,34 178 360,083 18 286,26 90,70%
Marzo 229 153,27 207 830,583 21 322,68 90,70%
Abril 169 385,99 148 015,21 21 370,78 87,38%
Mayo 140 382,9 113741,751 26 641,15 81,02%
Junio 130 677,33 110574,21 20 103,13 84,62%
Julio 158 318,72  135749,573 22569,14 85,74%
Agosto 186 738,55 162 247,253 24 491,29 86,88%
Setiembre 197 409,86 176 398,875 21 010,98 89,36%
Octubre  179164,88 158 994,792 20 170,09 88,74%
Noviembre 190 793,23 171293,083 19500,15 89,78%
Diciembre 219 801,74 198 287,792 21513,94 90,21%
Total 2 226 1961 376,48 265 87,73%
579,4 202,94

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla 1, se muestra que durante el periodo 2021, los meses con una efectividad mayor

son en febrero y marzo, sin embargo, el periodo con menor efectividad dentro de los evaluados
fue de mayo, teniendo asi, un nivel de efectividad mensual promedio de pedidos entregados es
de 87,73%.
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Motivos de mala una mala gestion de almacén

Para evidenciar que existe una mala gestion dentro del almacen de la distribuidora de bebidas
no alcohdlicas, se ha analizado las causas que originan gran desorden y pérdidas en el almacen,

tomando los meses desde enero hasta diciembre del 2021 (ver anexo N°9).

Tabla 2. Motivos de mala una mala gestion de almacén

Motivo Frecuencia |Porcentaje| Costos (S/.)

Error de producto despachado por parte
del operario de almacén
El producto recibido se encuentra en
malas condiciones
Distribucion errénea de los productos en

164 053 76,55% | 2661 664,003

22 166 10,34% 33 433,44

. . 13741 6,41% 18 747,342
almacén por parte del operario
D hos d duct id
espachos de pro u_c 0s venci f)s por 2908 3.36% 110 820,635
parte del operario de almacen
Procedimientos |nadef:uados dentro de 5 692 2 66% 7 344,507
almacén
Mala supervision de productos 1462 0.68% 21 494.85

despachados por parte del jefe de almacen
TOTAL 214 322 100,00% | 2 853504,79

Fuente: Elaboracién propia
Como se puede observar en la tabla 2, se tiene un total de 214 322 unidades averiadas, entre

los cuales el principal motivo que predomina dentro de los seis es el del error de productos
despachado por parte del operario de almacén.

Siendo asi, que la distribuidora presenta una distribucion fisica desordenada vy
evidenciandose grandes unidades averiadas mencionados en la tabla 2, se agrega que la
distribuidora no dispone de suficiente espacio, es decir, en el almacén cualquier espacio 0
esquina es buena para dejar un pallet, una caja fisica o los Utiles de trabajo, teniéndose
consecuencias que las bebidas sufran una merma de calidad si no se tiene una adecuada
ubicacion y que sean depositadas en lugares no acorde a lo estipulado (ver anexo N°10), del
mismo modo, la trazabilidad de las bebidas es inestable, puesto que, existe una pérdida de
control de las mercancias, teniéndose valores sobrantes, valores faltantes y la confiabilidad total
del valor del inventario, siendo asi, un total de 130 873,23 de diferencia de unidades de
inventario, con una representacion de S/69 889,46 (ver anexo N°11). Es por eso, que considera
conveniente realizar el layout de la distribuidora con la finalidad de tener un panorama mas

amplio de como se encuentra distribuido los productos en el almacen (ver anexo N°12)
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Flujograma del proceso de venta

Ahora bien, el proceso de ventas inicia con la planificacion de la cartera de clientes a cargo
del jefe de ventas, es el proceso donde se programa las visitas de pre venta diarias para la fuerza
de ventas a los distintos puntos de Chiclayo; después, se le distribuye a la fuerza de ventas a los
distintos puntos que se va a dirigir; la programacién de puntos de ventas, es donde se detalla a
la fuerza de ventas las direcciones de los clientes que recorreré (se les entrega la hoja de ruta
como apoyo para el recorrido asignado), por consiguiente, la fuerza de ventas visita los puntos
de venta, es donde la fuerza de venta visita a los clientes programados; la fuerza de ventas se
encarga de mostrar la cartera completa de productos a los clientes; se gestiona los pedidos, es
la consolidacién de la venta que desea el cliente; se da el ingreso de nota de pedido, la fuerza
de ventas agrega los pedidos consignados de cada cliente visitado. El area administrativa se
encarga de la facturacion de las ventas y entrega la consolidacidn de nota de pedido; el almacén
recibe la orden de pedido, se inicia la preparacién de la carga que son los productos
seleccionados para el destino de cada cliente, se inicia la carga de la mercaderia a repartir, la
flota de reparto son los que ponen el producto en el camion para su destino posterior, se inicia
el reparto al cliente, es cuando el camidn sale a repartir los productos correspondientes, si se
origina un inconveniente con la carga esta es traida a almacén y se ubica en una zona de rebotes,
la liquidacién de mercaderia es que se entrega la mercaderia que no ha sido despachada para
ser ubicada nuevamente en almacén para posteriores pedidos, si fuera el caso, todo estd
conforme, se genera la facturacion, donde se detalla todo los productos entregados y por altimo,

la cobranza, es decir, se da la recepcion del dinero conforme al monto generado en la factura.
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTAS

Ventas Fuerza de ventas Administrativo Almacén Flota de reparto
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Figura 1. Flujograma de proceso de ventas

Fuente: Elaboracion propia
En la figura 1, se muestra el flujograma del proceso de ventas, con el propdsito de conocer
la forma en que funciona la empresa, desde el inicio que conlleva la consolidacion de una venta

hasta su entrega final.

Asimismo, se muestra los flujogramas de las operaciones de trabajo que opera la
distribuidora de bebidas no alcohdlicas desde la recepcion de mercaderia hasta el despecho de
estas.
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Flujograma de recepcion

Flujograma de recepcién

Jefe de almacén Transportista Seguridad

Reporte de entrega de

Entrega de
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documentacién
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Nota de ingreso

Registrar marcaderia
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Entrega de documentos

con Ia conformidad

Fin

Figura 2. Flujograma de proceso de recepcién

Fuente: Elaboracion propia

El proceso de recepcidn inicia con el reporte de entrega del dia que consta que el jefe de
almacén recibe el reporte de entrega de los productos que verifica al momento de llegada a
almacén, con la llegada del camion el chofer entrega la documentacion a seguridad, el de
seguridad entrega la documentacion a responsable de almacén, después el jefe de almacén tiene
que verificar la documentacion que brinda el seguridad acerca de los productos transportados
en el camion, al ya darse la confirmacion de la mercancia transportada el camién procede a la

descarga respectiva, después el jefe de almacén corrobora las existencias fisicas con la
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informacion alcanzada en la guia de remision en donde se contabiliza las existencias y en caso
de no contar con las existencias solicitadas, este mismo procede a cambiar el nimero existencias
que se han descargado y se hace las observaciones en la guia de remision, una vez llenada las
observaciones se procede a corregir la guia y afirmar y sellar los documentos con la informacion
correcta del total de productos. Si al verificar la mercaderia fisica y no se encuentra ninguna
inconformidad se procede a verificar el estado y vencimiento de la mercancia y se procede a
registrar la mercaderia en el sistema, luego se firma y sella la documentacion que es entrega al

transportista y por tltimo el jefe de almacén archiva la documentacién de la mercancia recibida.

Flujograma de almacenamiento

Flujograma de almacenamiento

Jefe de almacén Auxiliar de almacén

Inicio

Nota de ingreso

Y

Admite |2 nota de ingreso
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Verifica ubicacidn de
productos

!

Entrega de notas de
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!

Archivo de notas de

pedido

Fin

Figura 3. Flujograma de proceso de almacenamiento
Fuente: Elaboracion propia

El proceso de almacenamiento inicia el jefe de almacén entrega las notas de pedido a los
auxiliares, este Ultimo admite las notas de ingreso para que posteriormente se encarga de ubicar
los productos de acuerdo a una zona especifica (alta rotacion, mediana rotacion, baja rotacion),
después de la labor de los auxiliares el jefe de almacén verifica visualmente que la ubicacion
de los productos estén en su respectivo lugar, luego el jefe de almacén recibe y archiva la

documentacion de las notas de ingreso.
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Flujograma de despacho

Flujograma de despacho
Fuerza de ventas Jefe de almaceén
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Figura 4. Flujograma de proceso de despacho
Fuente: Elaboracion propia

El proceso de despacho inicia cuando la fuerza de ventas emite una documentacion donde
se detalla la consolidacion de las ventas dadas por el cliente, después el jefe de almacén recibe
el requerimiento elaborado por la fuerza de ventas, este mismo en primera instancia confirma
si tiene las existencias solicitadas en almacén, en esta etapa después se cuantifica el alcance de
la existencia y si completa lo solicitado, si el caso fuera no se informa y se da por concluido el
pedido del cliente, caso contrario se empieza a cargar una unidad de transporte, asimismo el
jefe de almacén verifica los productos seleccionados segun el requerimiento establecido, una
vez dada la revision se genera las facturas de los productos a despachar, ya generadas las
facturas se les entrega la documentacion al transportista y por ultimo el jefe de almacén
conserva un manojo de los documentos que acreditan la salida de requerimientos y los archiva

como control.
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Propuesta de reingenieria
Se da la propuesta de reingenieria con el objetivo de cambiar en su totalidad la forma de
trabajo que se viene realizando en la distribuidora de bebidas no alcohdlicas y de esta manera

poder reducir las pérdidas econdmicas.

Propuesta de redisefio de almacén

Se lleva a cabo una propuesta de redisefio de almacén con el objetivo de redistribuir el lugar,
en lo que respecta a las &reas de logistica y administracion; con la finalidad de dar solucion a
las unidades averiadas evidenciadas dentro del almacén de la distribuidora y teniéndose
pérdidas significativas, asimismo, que al realizar el redisefio se trabaja de manera directa con
la propuesta del nuevo proceso comercial, del mismo modo, adicionar nuevas areas como es el
area de servicios higiénicos, centro de pago, zona de despacho, area de espera y area
multifuncional, y asi mejorar la manera de trabajo del personal que labora en almacén y de esta
manera poder reducir las pérdidas econdmicas identificadas; es por ello, que se ha empleado el
método guerchett con la finalidad de organizar los espacios disponibles para un Optimo
movimiento de los productos, su almacenamiento, los equipos; asi mismo, se emplea el método
SLP para poder precisar la forma 6ptima la distribucion de las areas a usar en cada una de las

instalaciones y disefio del nuevo almacén.

Método Guerchett

El uso del método guerchett permitira establecer los espacios necesarios, es por ello, que se
ha considerado las areas que se moveran de lugar y las que se construiran para la propuesta
planteada con la finalidad de la mejora del nuevo almacén.

Area logistica

Por medio del calculo del método guerchett para el area de logistica como se muestra en el
anexo 13 tomando en cuenta la formula que se detalla en el anexo 13, se evidencia como
resultado 19,35 m2 conveniente para el nuevo redisefio del almacén, para ello, también se
tomara en cuenta los valores unitarios oficiales que se muestran en el anexo 14 encontrados en
el reglamento nacional de edificaciones.

Area administrativa

Por medio del calculo del método guerchett para el area de administrativa como se muestra
en el anexo 13 tomando en cuenta la formula que se detalla en el anexo 13, se evidencia como
resultado 8,97 m2 conveniente para el nuevo redisefio del almacén, para ello, también se tomara
en cuenta los valores unitarios oficiales que se muestran en el anexo 14 encontrados en el

reglamento nacional de edificaciones.
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Area de servicios higiénicos

Por medio del célculo del método guerchett para el &rea de servicios higiénicos como se
muestra en el anexo 13 tomando en cuenta la formula que se detalla en el anexo 13, se evidencia
como resultado 4,27 m2 conveniente para el nuevo redisefio del almacén, para ello, también se
tomaré en cuenta los valores unitarios oficiales que se muestran en el anexo 14 encontrados en
el reglamento nacional de edificaciones.

Area de centro de pago

Por medio del célculo del método guerchett para el area de centro de pago como se muestra
en el anexo 13 tomando en cuenta la formula que se detalla en el anexo 13, se evidencia como
resultado 8,58 m2 conveniente para el nuevo redisefio del almacén, para ello, también se tomara
en cuenta los valores unitarios oficiales que se muestran en el anexo 14 encontrados en el
reglamento nacional de edificaciones.

Area de despacho

Por medio del calculo del método guerchett para el area de despacho como se muestra en el
anexo 13 tomando en cuenta la formula que se detalla en el anexo 13, se evidencia como
resultado 28,17 m2 conveniente para el nuevo redisefio del almacén, para ello, también se
tomaré en cuenta los valores unitarios oficiales que se muestran en el anexo 14 encontrados en
el reglamento nacional de edificaciones.

Area de sala de espera

Por medio del calculo del método guerchett para el area de sala de espera como se muestra
en el anexo 13 tomando en cuenta la formula que se detalla en el anexo 13, se evidencia como
resultado 2,5 m2 conveniente para el nuevo redisefio del almacén, para ello, también se tomara
en cuenta los valores unitarios oficiales que se muestran en el anexo 14 encontrados en el
reglamento nacional de edificaciones.

Area multifuncional

Por medio del calculo del método guerchett para el area multifuncional como se muestra en
el anexo 13 tomando en cuenta la formula que se detalla en el anexo 13, se evidencia como
resultado 8,09 m2 conveniente para el nuevo redisefio del almacén, para ello, también se tomara
en cuenta los valores unitarios oficiales que se muestran en el anexo 14 encontrados en el
reglamento nacional de edificaciones.

Método SLP

Es por lo mencionado con anterioridad, que se ha usado el método SLP con la finalidad de
tener una planeacion sistematica de distribucion en las areas de almacén, de tal forma, se

redistribuye y se afiaden las nuevas areas de trabajo, ademas, con esta metodologia se busca la
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cercania entre las areas de acuerdo con las razones de los valores de proximidad para un 6ptimo
redisefio y conexion entre las distintas areas (ver anexo N°15). Por otra parte, al desarrollarse
el método SLP y su redistribucién se desarrolla el disefio del nuevo layout con el proposito de
realizarse una nueva forma de operar en funcién de una redistribucion y adicion de nuevas areas
que seran necesarias ante la propuesta realizada (ver anexo N°16).

Propuesta de mejora en los procesos de operaciones de la distribuidora

Mejora de proceso de recepcion

La propuesta de mejora del proceso de recepcion comprende la eliminacion de etapas que
no agregan valor durante la recepcion de la mercaderia, siendo estas las siguientes: verificar
mercaderia fisica, modifica cantidad, observaciones en la documentacion, firma y sello de
documentos, verificar calidad de mercaderia; estas fueron reemplazadas por verificar
mercaderia en calidad/fisica y devolucion al proveedor, es asi que el jefe de almacén revisa la
calidad y cantidad de los productos y si se encuentran inconformidades se procede a la
devolucion al proveedor (ver anexo N°17).

Mejora de proceso de almacenamiento

La propuesta de mejora del proceso de almacenamiento comprende el incremento de etapas
que agregan valor durante el almacenamiento de la mercaderia, siendo estas las siguientes:
después de que el auxiliar de almacén admite la nota de ingreso, se ha agregado la elaboracion
de etiquetas esto con la finalidad de elaborar etiquetas para cada tipo de producto y asi cuando
se requiera armar una unidad de pedido este sea mas rapido de identificar, después de
elaborarlas se imprime las etiquetas por color de familia de producto (gasificadas, isoténicas,
energéticas, agua), por ultimo se pegan las etiquetas en los productos que seran almacenados.
La finalidad al agregar estas etapas es para estructurar operaciones del sistema implementado,
de la misma forma, reducir tiempo y errores en la busqueda de los productos, asimismo, después
de agregar estas etapas se siguen manteniendo las posteriores a estas, siendo estas las siguientes:
ubicacion de los productos, verifica ubicacion de productos, entrega de notas de pedido y

archivo de notas de pedido (ver anexo N°18).
Mejora de proceso de despacho

La propuesta de mejora del proceso de despacho comprende el reemplazo de la etapa verifica
existencias por la etapa de verifica existencias en sistema implementado, esta etapa se
reemplaza con la finalidad de eliminar el sistema manual con la propuesta del nuevo sistema,
buscando asi reducir tiempos y errores del trabajador, asimismo, de no existir ningdn

inconveniente de las existencias en almacén se reemplaza la carga de una unidad de pedido por
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la toma de orden de pedido, esta etapa consiste en que sale un ticket con la orden de pedido del
cliente que sera la base para la seleccién de los productos requeridos, de la misma forma, la
etapa de revision de productos seleccionados es reemplazado por la seleccion de productos por
luz, por otro lado, las siguientes etapas se mantienen, siendo estas las siguientes: genera las
factura, entrega de documentacion y archiva documentacion (ver anexo N°19).

Propuesta de sistema pick to light

El sistema pick to light o preparacion por luz, es colaborar con el operario en saber donde se
encuentra precisamente el producto que tiene que ser recogido y la cantidad de estos. Este
sistema, consiste en que en la parte frontal de cada estanteria industrial se ubica un visor
numérico dotado de botones, los cuales estan controlados por el Sistema de gestion del almacén
(SGA), este es el encargado de prender el visor y sefialar al trabajador la informacién precisa
para preparar el pedido, luego, selecciona el producto, lo escanea y, cuando finaliza debe
presionar una tecla de confirmacion de la tarea realizada. Por consiguiente, se informa al SGA
de la operacion realizada, apagandose la luz, siendo este el momento en que se ha de iniciar la
preparacion de un nuevo pedido, se encienden automaticamente las posiciones de los nuevos
productos.

El sistema pick to light presenta superioridad en relacién con el sistema de picking manual,
a favor a la optimizacion de todos los procesos de preparacion de pedidos, evitando errores y
convirtiendo este trabajo en mucho mas rapido y fluido; es por eso, que se ha cotizado el sistema
a implementar en el almacén, teniendo un costo de S/ 265 000. Es por eso, que se realizado un
cronograma de actividades con la finalidad de poder saber el tiempo que tomara la realizacién
de cada actividad para la implementacién del sistema (ver anexo N°20).

Como se evidencia durante la investigacion, la distribuidora de bebidas no alcohdlicas
presenta muchas deficiencias en el proceso logistico y comercial, es por eso por lo que, al
aplicarse el sistema pick to light se facilita la preparacion de pedidos sin necesidad de papeles,
conservando las manos libres, asimismo, con la nueva propuesta del proceso comercial se
relaciona perfectamente, puesto que, el concepto del sistema consiste en dar instrucciones
directamente en el almacén, in-situ, a la persona que realiza el picking, asimismo, con la
aplicacion de este sistema, se pretende atacar el principal motivo predominante diagnosticado
dentro de almacén que es el error de productos despachado por parte del operario de almacén,
siendo asi, con el sistema se detectan automéaticamente si el articulo seleccionado es el correcto,
avisando al operario en caso de error, por lo que, gracias a los sistemas pick to light la tasa de
error se minimiza al 100%, a la vez, los dispositivos pick to light iluminan la posicién del

articulo y muestran la cantidad necesaria a coger, los cuales estaran instalados directamente
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sobre la mercancia, por lo que, el periodo de formacion de los operarios es muy reducido. De
hecho, la distribuidora ya se encuentra implementando las estanterias industriales para el area
de abarrotes, puesto que, buscan garantizar la maxima rapidez y productividad a la hora de
seleccionar la mercancia y es lo que se requiere trabajar de igual manera para el area de las
bebidas no alcohdlicas, a la vez, los sistemas de pick to light son de especial aplicacion para
entornos donde los articulos son de mucha rotacion, también son Gtiles en entornos de media y
baja rotacion, donde pueden habilitarse soluciones mas abiertas o combinarse con sistemas de
radiofrecuencia.

Propuesta de nuevo proceso comercial

Este nuevo proceso de ventas se ha cambiado con la finalidad de reducir las pérdidas
econdmicas, eliminando en casi su totalidad a la fuerza de ventas, optimizando la compra de

sus productos y aumentando la interaccidn entre cliente y vendedor.

El proceso inicia cuando llega al establecimiento, el cliente y/o consumidor llega al
establecimiento para buscar los productos que desea adquirir, después la espera del cliente, es
cuando el cliente se ubica en la sala de espera hasta que sea atendido por un asistente
multinacional, por consiguiente, se da el asesoramiento personalizado, en donde el asistente
encargado se dirige al cliente para absorber sus interrogantes para su compra, la finalidad de
este asesoramiento es que el cliente conozca en su gran mayoria los servicios que ofrece,
después, se le ofrece las ofertas y/o promociones, en donde el asistente multinacional le brinda
al cliente el catdlogo de productos para que el cliente seleccione lo que desea adquirir, le sigue
la deteccion de necesidades, es decir, el cliente detecta en el catadlogo de productos que desea
adquirir, se da la consolidacion de compra, esto una vez detectada la necesidad de compra del
cliente se consolida los productos a adquirir para su posterior aceptacion por parte de la
distribuidora, se origina la aceptacion de compra, es donde la distribuidora le da la aceptacién
al cliente de los productos que desea adquirir, se da la conformidad de pago, es cuando se le
brinda al cliente el monto a cancelar por la compra de sus productos, se da la emision de codigo
de pago, es donde el asistente funcional, emite un cdodigo para que el cliente se dirija al centro
de pago para realizar su compra respectiva, asimismo, la realizacion del pago es ya realizada la
seleccion de productos, se procede a la realizacion del pago que implica que el cliente se acerque
al centro de pago con el cddigo y efectlia su deposito, es asi que, se da la emision de factura, es
cuando se le brinda al cliente una factura o comprobante de pago al cliente para que este pueda
reclamar su pedido, siendo necesario, un control visual, el cliente inspecciona los productos que

estan siendo despachados por el operador a cargo, antes de su salida de almaceén, se emite la
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guia de remision, el cliente emite la guia de remision, se comienza la preparacion de la carga,
se inicia el picking de las unidades de los productos emitidos en la conformidad de la orden de
pedido, por ultimo, se entrega de pedido: El cliente recibe la entrega de su pedido y se da por
finalizada la adquisicion de los productos (ver anexo N°21). Ademas, segun el informe de
Deloitte evidenciadas desde la pandemia de covid-19 donde el comportamiento del consumidor
cambid [40]. Siendo asi, necesario que los esfuerzos de marketing estén debidamente alineados
con los requisitos del mercado y la empresa obtenga resultados favorables, lo que se traduce en
la generacidn de un retorno de la inversion acerca del nuevo sistema a emplear. Asimismo, una
de las deficiencias detectadas en el almacén es que nunca ha utilizado promociones, descuentos,
ofertas especiales y regalos de recuerdo en fechas sefialadas; de este modo, se ha llevado a cabo,
la elaboracion de una propuesta de plan de marketing interno dentro de la empresa, con la
finalidad de obtener una gestion estratégica de ventas para la competitividad de la empresa, en
suma, a la nueva propuesta (ver anexo N°22). De igual importancia, se ha llevado a cabo, la
elaboracion de una propuesta de plan de marketing externo de manera adicional, con la finalidad
de informar a los clientes la nueva forma de trabajo de la empresa explicado en el punto anterior

del nuevo proceso comercial (ver anexo N°22).

Por otra parte, en lo que respecta al problema evidenciado acerca de los pedidos ficticios
generados por la fuerza de ventas, estos se acabaran con el nuevo proceso comercial propuesto
en conjunto con el sistema a emplear, ya que, gracias al sistema, no se necesita papel para hacer
el pedido, puesto que, por medio del asistente de servicio y la emisién del codigo es que no se
podré alterar la venta, ya sea, en pedidos falsos, como en tipo y cantidad de productos; ademas,
toda la informacion mas importante se muestra directamente en la pantalla del compartimento
de la orden de pedido del cliente y que sera la base para la seleccién de los productos, que sera
verificado por el propio cliente. Es necesario precisar, que los datos son transmitidos por el
sistema de gestion del almacén y distribuidos a las areas de picking correspondientes del sistema
de preparacién de pedidos con la finalidad de minimizar la tasa de errores por la fuerza de
ventas y operarios de almacén, y acelerar el proceso de picking.

Propuesta de nuevos costos

Costo de redisefio de almacén

El costo de redisefio del nuevo almacén se ha considerado los puntos como nueva
inmobiliaria, nuevo personal y depreciacién de nueva inmobiliaria, teniéndose un total de S/79
472,295 (ver anexo N°23).
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Descuento por mercaderia

En lo que respecta al descuento por mercaderia estara dado por el 5% de las utilidades por
lo que fue las ventas obtenidas en el afio 2021 que es de S/38 523 277,58 esto nos originard un
costo de S/ 1 926 163,88, este serd empleado como medio de beneficios para los clientes, ya

sea, como ofertas y/o promociones.

Reduccidn de costos
Se ha llevado a cabo una reduccion de los costos en funcion de la propuesta del nuevo
proceso comercial anteriormente se ha mencionado, hay que mencionar que esta reduccion se

daréa de manera paulatina.
Reduccion de personal

En el Perd, el sueldo medio para el puesto de vendedor minorista es de S/ 1 108 al mes,
asimismo, el sueldo medio para el puesto de vendedor mayorista es de S/ 1 256 al mes, la
informacion es una estimacion a partir de 558 883 fuentes obtenidas de las empresas, usuarios
y empleados en los Gltimos 12 meses. Es decir, que se tiene altos costos en comparacién con
los salarios de la distribuidora, teniéndose un total anual de S/924 503,28 de sueldos
desembolsados por la distribuidora que en cambio considerando los sueldos medios en el pais
con la misma cantidad de vendedores de la distribuidora se tiene un total anual de S/540 190,56;
por lo que, se presenta altos costos con una diferencia de S/384 312,72.

Siendo asi, se ha llevado a cabo una reduccion de personal de ventas y reparto, puesto que,
en la propuesta de nuevo proceso comercial, se tendré otra nueva forma de trabajar a parte con
la que cuenta actualmente la distribuidora, esta nueva forma consiste en que se ejecutara una
nueva forma de atender y vender a los clientes los productos dentro del almacén, asimismo, su
posterior entrega de los productos, y ante esta propuesta ir reduciendo de manera paulatina,
teniéndose un ahorro por personal de ventas de S/344 690,64 (ver anexo N°23) y por personal
de reparto un ahorro de S/ 1 150 399,20 (ver anexo N°23).

Reduccién de combustible y mantenimiento de camiones

Se ha llevado a cabo una reduccién de combustible y mantenimiento de camiones, puesto
que, en la propuesta de nuevo proceso comercial, se tendré otra nueva forma de trabajar a parte
con la que cuenta actualmente la distribuidora, esta nueva forma consiste en que lo que se busca
es reducir las visitas de preventa, entonces al mismo tiempo se disminuya el combustible

utilizado para llevar a cabo las rutas de entrega, teniendose un ahorro por costo de combustible
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de S/241 920 (ver anexo N°23), entonces al mismo tiempo se disminuya el mantenimiento
utilizado de los camiones para llevar a cabo las rutas de entrega, teniéndose un ahorro por costo

de mantenimiento de S/60 000 (ver anexo N°23).

Discusion

Respecto al nivel de efectividad actual de los pedidos entregados, Alcantara en su
investigacion menciona que tiene un nivel del 86% de efectividad de pedidos entregados para
la empresa Consumo Masivo S.A.C, sin embargo, Alvarez y P4ez en su investigacion hace
mencidn que tiene un nivel de efectividad del 82,96% en la entrega de pedidos para la empresa
Santarias e Hidraulicas S.A, por otro lado, Aranda en su investigacion hace mencion que tiene
un nivel de efectividad del 64% en la entrega de pedidos para el almacén del Hospital Alberto
Barton Callao, asimismo, Huachaca en su investigacion hace mencion que tiene un nivel de
efectividad del 62% en la entrega de pedidos para la empresa Sodimac S.A., Mehabaw en su
investigacion hace mencion que tiene un nivel de efectividad del 66%, igualmente, asimismo,
Carrion y Guerrero en su investigacion hace mencién que presenta un nivel de efectividad del
61,7% para la empresa Grupo Moda Pie, sin embargo, en lo que respecta a la distribuidora de
bebidas no alcohdlicas presenta una efectividad del 87,73% en la entrega de sus pedidos. De
esta manera, se observa que la diferencia de eficiencia de los pedidos entregados aplicando la
reingenieria, la mas significativa es la distribuidora de bebidas no alcohdlicas, en cambio, existe
una variabilidad de 26,03% con el valor mas significativo.

Respecto al nivel de devoluciones, Alcantara en su investigacion menciona que tiene un
nivel del 13% de devoluciones para la empresa Consumo Masivo S.A.C, de la misma forma,
Huachaca en su investigacion hace mencion que tiene un nivel del 9% de devoluciones para la
empresa Sodimac S.A., asimismo, para Mehabaw en su investigacidn presenta un nivel del 16%
de devoluciones para la empresa ABO Cerveceria SC, por otro lado, la distribuidora de bebidas
no alcohdlicas presenta un nivel de devoluciones de 3,96%. De esta manera, se observa que la
diferencia del nivel de devoluciones aplicando una reingenieria, se tiene que la empresa
distribuidora de bebidas no alcohodlicas presenta una diferencia con la empresa Consumo
Masivo S.A.C. es de 9,04%.

Respecto al nivel de clasificacion ABC, Huachaca en su investigacidon menciona que
presenta un nivel del 20% de alta rotacion, el 30% de media rotacién y el 50% de baja rotacion
para la empresa Sodimac S.A., por otro lado, la distribuidora de bebidas no alcoholicas presenta
un nivel de clasificacion de ABC del 20,5% de alta rotacion, el 21,4% de media rotacion y el

58,1% de baja rotacidn, asimismo, Yanez en su investigacién presenta un nivel del 35,29% de
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alta rotacion, el 35,29% de media rotacion y el 29,41% de baja rotacion para la empresa
Proglobal S.A. De esta manera, se observa que la diferencia del nivel de clasificacion entre la
empresa distribuidora de bebidas no alcohodlicas y la empresa Proglobal S.A. es de 14,79%,

13,89% Yy 28,69% de acuerdo con los niveles respectivamente mencionados.

Aranda [27] en su investigacion Implementacion del Pick to Light para optimizar los
pedidos y distribucion en el almacén del Hospital Alberto Barton; Callao — 2019, el estudio se
dio en un almacen de un hospital, que pasa por el proceso de implementacion del sistema Pick
to Light, con la aplicacion de la tecnologia citada fue factible obtener como resultados la
eliminacion de problemas como que no se tiene un control optimo en la realizacion de los
pedidos y su distribucion, ademas, que no existe un stock fisico confiable, el stock del sistema
no concuerda con el stock fisico, por ello se envia los pedidos incompletos por la falta de
informacion actualizada del stock, asimismo, los productos no se encuentran ubicados en sus
posiciones, no hay un orden adecuado esto genera pérdida de tiempo para consolidar los
productos. Se obtuvo un crecimiento en 34,77% en el cumplimiento de guias en la optimizacion
de pedidos y distribucion, asimismo, un aumento en 53,84% en el aumento de la confiabilidad
de inventario, ademas, un aumento en 34% en pedidos atendidos, y, por Gltimo, un aumento en
25,37% en distribucion de pedido.

Basandose de su investigacion realizada, se considera que al implementar el sistema de pick
to light en la distribuidora de bebidas no alcohdlicas, los beneficios seran equivalentes; puesto
que, en ambas situaciones se manejan gran cantidad de productos y coinciden en muchos de los
motivos predominantes evidenciados. Entonces basandose en la propuesta, la exactitud y
confiabilidad de inventario incrementara en 53,84%, la optimizacién de pedidos y distribucion
incrementara en 34,77% en funcion de la preparacion de pedidos y tiempos de entregas, los
pedidos atendidos incrementaran en 34% y despachos completos sin incidencias incrementara
en 25,37%. Es por eso, que quedandonos que la efectividad de optimizacion de pedidos que
antes era de 45% ahora sera de 95,41%; la confiabilidad de inventario que antes era de 88,29%
ahora sera de 97,68%, los pedidos atendidos que antes era de 87,73% ahora sera de 98,07% y
los despachos completos sin incidencias que antes era de 42,88% ahora sera de 99,4%.

En relacion con el objetivo 1, se cita a los investigadores [26] [28] [29] [30] [31] [33] [34]
[35] que en su diagnostico coindicen de forma similar evidenciandose que al momento de la
preparacion de pedidos, el error humano es uno de los factores mas importantes a reconocer,
ademas de los auxiliares y jefes, que no estan exentos de error, provocando asi despachos

erroneos, falsos fletes, pedidos ficticios, clientes insatisfechos, el problema radica en que se ha
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vuelto constante y los desajustes de inventario siguen creciendo, asimismo, se detectaron los
procesos criticos necesarios para operar en el area comercial, siendo estos las ventas, la
distribucion y la facturacién. De hecho, para dar respuesta al objetivo 2, se considera a los
investigadores citados que proponen la implementacion de reingenieria de procesos, con el fin
de ser mas productiva a la empresa, mediante la utilizacion de un sistema pick to light, citando
a los investigadores [27] [32] como solucion a los problemas identificados, siendo asi, con el
pick to light se logra el potencial de tareas de seleccion mas faciles y rapidas, por otro lado, las
personas son mas eficientes y pueden seleccionar mas SKU y evitar més fallas, asimismo,
influye en el aumento de la confiabilidad de inventario en la optimizacion de pedidos y

distribucion de las mercancias.

Flujo de caja

En la tabla 3, se detalla los nuevos ingresos en base a la reduccién de personal de ventas,
reparto y camiones, asimismo, la reduccion de la mercaderia deteriorada, estas se iran
reduciendo paulatinamente; ademas, los egresos generados por la nueva propuesta que se quiere

implantar para la distribuidora.

Tabla 3. Flujo de caja

Estado de
resultados
ARo 1 2 3 4 5
Ingresos S/2082 | S/2290 | S/2748 | S/4123 | S/6596
360,32 | 596,35 | 715,62 | 073,43 917,49
COStos operativos S/1987 | S/1987 | S/1987 | S/1987 | S/1987
492,28 | 492,28 | 492,28 | 492,28 492,28
depreciacion S/l S/ S/1 S/1 S/l
204,45 | 204,45 | 204,45 204,45 204,45
GAV S/149,00 | S/149,00 | S/149,00 | S/149,00 | S/149,00
utilidad antes de S/93 S/301 S/759 | S/2134 | S/4 608
impuestos 514,60 | 750,63 | 869,90 | 227,71 071,77
Impuestos (29.5%) S/27 S/89 S/224 S/629 S/1 359
586,81 | 016,44 | 161,62 | 597,17 381,17
utilidad después de S/65 S/212 S/535 | S/1504 | S/3248
impuestos 927,79 | 734,19 | 708,28 | 630,53 690,60
Flujo de caja
Ao 1 2 3 4 5
utilidad después de S/65 S/212 S/535 | S/1504 | S/3 248
impuestos 927,79 | 734,19 | 708,28 | 630,53 690,60
depreciacion S/l S/ S/l S/l S/l
204,45 | 204,45 | 204,45 204,45 204,45
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. /67 | S/213 | S/536 | S/1505 | S/3249
Inversion SI369187.79 | 13593 | 93864 | 912.72 | 834,98 | 89504
AR 0 1 2 3 4 5

S/67 | S/213 | S/536 | S/160 | S/160
FNE -SI369187.79| 13593 | 93864 | 91272 | 873.01 | 873,01

Fuente: Elaboracién propia

Costo beneficio

En la tabla 4, se evidencia el cuadro resumen del analisis costo beneficio, se tiene una tasa
interna de retorno de 47,4% y que el valor actual neto es de S/ 214 879,32, teniendo un beneficio
costo que por cada sol invertido se obtendra un retorno de S/ 0,27. (Ver anexo N°45)

Tabla 4. Cuadro resumen de analisis de beneficio costo

VNA S/214 879,32
TIR 47,4%
TMAR 25,01%
B/C S/0.27

Fuente: Elaboracion propia

Conclusiones

En base al diagnostico realizado de los procesos comerciales y logisticos de la distribuidora de
bebidas no alcoholicas se identificd que ésta presenta una serie de dificultades, sin embargo,
los que se inciden de manera significativa son los despachos erréneos y la alta cantidad de
productos rechazados por pedidos ficticios; ademas, la distribuidora no presenta métodos
adecuados, como un control conveniente de sus productos en almacén, ocasionando desorden,
diferencias de inventario, bebidas quebradas, reparto rechazado, fechas vencidas y malas
practicas en la supervision, generandose un total de 214 879,32 unidades averiadas que
equivalen a un costo total de S/ 2 853 504,79, teniendo como mayor incidente el error de
producto despachado por parte del operario de almacén con un 76,55% del total de los
problemas encontrados.

Con la elaboracién de la propuesta de reingenieria de los procesos comerciales y logisticos
se ha logrado mejorar los procesos de trabajo de los operarios de almacén en recepcion,
almacenamiento y despacho con un redisefio y redistribucion de las areas de trabajo para la
aplicacion del nuevo proceso comercial , del mismo modo, al emplear el sistema de pick to
light, el cual al implementarse se incremento la efectividad de optimizacion de pedidos en
50,41%; la confiabilidad de inventario en un 9,39%, los pedidos atendidos en un 10,34% y los

despachos completos sin incidencias en 56,52% dando solucion a las unidades averiadas
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evidenciadas dentro del almacén de la distribuidora. De la misma manera, con esta nueva
propuesta de implementacion de un nuevo proceso comercial haciendo frente a las deficiencias
en la efectividad de las ventas y sus altos costos en comparacion con los salarios medios del
Per(, es por eso, que se reduce paulatinamente el personal de ventas y reparto con un ahorro de
62,72% y 20,92% respectivamente, por consecuente, esto traeria consigo una reduccion de flota
de transporte y mantenimiento de estos con un ahorro de 35,63% y 32,89% respectivamente.
Del mismo modo, para llevar a cabo el nuevo proceso comercial también es vital atraer al cliente
a la nueva forma de trabajo, es por eso, que se ha considerado utilizar el 5% de las utilidades

de sus ventas que representan S/1 926 163,88 para realizar las ofertas y/o promociones.

Con el desarrollo de la propuesta se logré alcanzar un valor actual neto de S/ 214 879,32 con
unatasa de interés de retorno del 47,4%, esto quiere decir que el proyecto es viable y si se puede

ejecutar.

Recomendaciones

Desarrollar las propuestas sobre las estrategias de marketing interno y externo del nuevo
proceso comercial.

Proponer la implementacion de un modelo de gestién de inventario para este proceso de
comercializacion.

Investigar sobre otros sistemas de gestion de almacenes a partir de la compra directa en
almacén para el nuevo proceso comercial.

Tomando como partida esta investigacion se recomienda que utilicen la reingenieria en
procesos logisticos mediante el uso de sistema pick to light, repercutiendo en los procesos
comerciales y redisefio y/o redistribuciéon de areas, las cuales permitan disminuir pérdidas
econdmicas, buscando optimizar la manera de trabajo dentro de un almacén con estanterias
drive in.
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Anexos

Anexo 1. Organigrama de distribuidora de bebidas
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Figura 5. Organigrama de la distribuidora de bebidas no alcohélicas

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 2. Andlisis ABC del canal tradicional

Tabla 1A. Analisis ABC del canal tradicional

SKU DE BEBIDAS NO
ALCOHOLICAS (Botellas)

Ingresos
totales
(S/.)

Valor
V)

%

Acumulad

(0]
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1 (045561) Sc S/G Pet625 X 15 260 525,4|16,65% | 16,65%
2 (037850) Pc 3.00 Lts X 4 182 155,4|11,64% | 28,29%
3 (044506) Pc Cultura 11t X 6 141 418,1| 9,04% | 37,32%
4 (037853) Pc 500ml X 15 138 188,4| 8,83% | 46,15%
5 (037813) Gt Tropical 500ml X12 |115952,8| 7,41% | 53,56%
6 (045693) Sc S/Gas 3 Lt Pet X4 Un [100191,4| 6,40% | 59,97%
7 (037847) Pc 1.5 Lts X 6 988 126,4 | 6,31% 66,28%
8 (037899) Tk 500ml X 15 511591,5| 3,27% 69,55%
9 (037849) Pc 2 Lts X 6 415 224,7| 2,65% 72,20%
10 (037784) Evervl\ejlsliglnger Ale 1.50 3383396 2.16% 74.37%
11 (046939) 220v Energ 450 MI X 12 337 170,5| 2,15% 76,52%
12 (045833) Red Bull I_Energy Drink 250 2876993 | 1.84% | 78.36%
MI Cj24
13 (037667) Sc 500 MI C/Gas X 15 255 246,5| 1,63% 79,99%
14 (220291) Pc Cultura 355ml Xun 223488 | 1,43% | 81,42%
15 (046953) Cc Fresa 355 MI X 15 222 476,5| 1,42% | 82,84%
16 (037761) Cc Fresa 500ml X 15 213469,1| 1,36% | 84,20%
17 (037778) Cc Pifia 500ml X 15 193949,5| 1,24% | 85,44%
18 (037759) Cc Fresa 3.00 Lts. X 4 185899,3| 1,19% | 86,63%
19 (046952) Cc Pifia 355 MI X 15 181 142,5| 1,16% | 87,79%
20 (037757) Cc Fresa 1500 MI X 6 177 077,9| 1,13% | 88,92%
21 (043709) Pc 750 MI X 12 159583,5| 1,02% | 89,94%
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22 (044268) Pc Black 355mlx15 151 350,5| 0,97% | 90,91%
23 (037798) Gt Mandarina 500ml X12 |135411,3| 0,87% | 91,77%
24 (037876) 7Tup 1.5 Lts X 6 126 374,5| 0,81% | 92,58%
25 (037895) Tk 1500 MI X 6 111702,3| 0,71% | 93,29%
26 (037880) 7up 500ml X 15 110917,5| 0,71% | 94,00%
27 (037776) Cc Pifia 3.00 Lts X 4 109 446,7 | 0,70% | 94,70%
28 (037774) Cc Pifia 1500 MI X 6 104 687,6 | 0,67% | 95,37%
29 (044400) Pc 355ml X 15 75807,63| 0,48% | 95,85%
30 (044237) Gt Tropical 11t X 6 72279,29| 0,46% | 96,32%
31 (044399) 7up 355ml X 15 66 305,01 | 0,42% | 96,74%
32 (037897) Tk 3.00 Lts X 4 65 768,63 | 0,42% | 97,16%
33 (037668) Sc S/G 2.250 MI X 6 59 000,72| 0,38% | 97,54%
34 (037878) 7up 3.00 Lts X 4 57972,44| 0,37% | 97,91%
35 '+BlO'N28é%%7n7f§()l(23t Applelce |50 50956 | 0,320 | 98,23%
36 (045064) H20h Limoneto 500 MI Pet |48 263,43 | 0,31% | 98,54%
37 (037815) Gt Tropical 750ml X12 |45985,41| 0,29% | 98,83%
38 (037768) Cc Naranja 3.00 Lts X 4 | 45152,8 | 0,29% | 99,12%
39 (037770) Cc Naranja 500ml X 15 |44 032,39 | 0,28% | 99,40%
40 (045743) Cc Guarana 355 MI X 15 |28734,35| 0,18% | 99,59%
41 (037794) Gt Cool Blue 500ml X12 |23713,06| 0,15% | 99,74%
037786) Evervess Ginger Ale Pet
42 ( ) 500 G C /159 15 441,17 | 0,10% | 99,84%
43 (045834) Red Bgljlziugarfree 250 MI 5804.648| 0,04% | 99.87%
44 (045068) H20h Lllgnoneto 355 MI X 5728.323| 0,04% | 99.91%
45 (044371) Cc.Guarana 3.00 X 4 5181,1 | 0,03% | 99,94%
46 (045375) Red Bull 355 Mi X 24  |3773,781| 0,02% | 99,97%
47 (220785) Evervess Tonica 1.5t X Un |2 782,060 | 0,02% | 99,99%
48 (041527) Cc Guarana 2It X 6 1390,388| 0,00% | 99,99%
49 (043803) Cc Guarana 3.00 Lts X 4 | 777,6174 | 0,00% | 100,00%
50 (037665) Sc 2.25 Lts C/Gas X 6 69,8904 | 0,00% | 100.00%
51 (044272) Pc Black 500ml X 15 0 0,00% | 100.00%
52 (044269) Pc Black 3l X 4 0 0,00% | 100.00%
15 649
134

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Andlisis ABC del canal mayorista

Tabla 2A. Andlisis ABC del canal mayorista

SKU DE BEBIDAS NO
ALCOHOLICAS (Botellas)

Ingresos
totales
(S1)

Valor

%

%

Acumulado
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1 (045561) Sc S/G Pet625 X 15 543 409,4 | 24% 23,76%
2 (037853) Pc 500ml X 15 447542,9 | 20% 43,32%
3 (037850) Pc 3.00 Lts X 4 279740,6 | 12% 55,55%
4 (044506) Pc Cultura 11t X 6 147 381,7 6% 61,99%
5 (037847) Pc 1.5 Lts X 6 144 346,2 6% 68,31%
6 (037899) Tk 500ml X 15 141 677,5 6% 74,50%
7 (037813) Gt Tropical 500ml X12 | 104 769,5 5% 79,08%
8 (046952) Cc Pifia 355 MI X 15 789 507,6 3% 82,53%
9 (037668) Sc S/G 2.250 MI X 6 660 321,9 3% 85,42%
10 (045693) Sc S/Gas 3 Lt Pet X 4 Un | 548 911,2 2% 87,82%
11 (046953) Cc Fresa 355 MI X 15 497 735,5 2% 89,99%
12 (037667) Sc 500 MI C/Gas X 15 454 843,3 2% 91,98%
13 (220291) Pc Cultura 355ml Xun 353 465,9 2% 93,53%
14 (044400) Pc 355ml X 15 206 839,9 1% 94,43%
15 (046939) 220v Energ 450 MI X 12 | 183 535,6 1% 95,23%
16 (045743) Cc Guarana 355 MI X 15 | 131 714,9 1% 95,81%
17 (037778) Cc Pifia 500ml X 15 122 048,9 1% 96,34%
18 (037849) Pc 2 Lts X 6 104 927,0 0% 96,80%
19 (037897) Tk 3.00 Lts X 4 83 342,43 0% 97,17%
20 (037761) Cc Fresa 500ml X 15 82 887,76 0% 97,53%
21 (037757) Cc Fresa 1500 MI X 6 79 552,42 0% 97,88%
22 (043709) Pc 750 MI X 12 72 574,27 0% 98,19%
23 (037759) Cc Fresa 3.00 Lts. X 4 58 661,45 0% 98,45%
24 (044268) Pc Black 355mlx15 44 696,48 0% 98,65%
25 (037798) Gt Mandarina 500ml X12 | 4122324 | 0% 98,83%
26 (037774) Cc Pifia 1500 Ml X 6 39913,98 0% 99,00%
27 (037776) Cc Pifia 3.00 Lts X 4 36 722,21 0% 99,16%
28 (037770) Cc Naranja 500ml X 15 | 27 041,39 0% 99,28%
29 (044237) Gt Tropical 1lt X 6 26584,44 | 0% 99,39%
045833) Red Bull Energy Drink

30 ( ) 250 MI Cj24 9y 20704,76 | 0% | 99,49%
31 (037880) 7up 500ml X 15 19 103,43 0% 100%

32 (037876) 7up 1.5 Lts X 6 18 446,27 0% 100%

33 (037768) Cc Naranja 3.00 Lts X 4 | 18164,74 | 0% 100%

34 (037895) Tk 1500 MI X 6 17 130,17 0% 100%

35 (037790) Gt Apple Ice 500ml X12 | 10 107,25 0% 100%

36 (044399) 7up 355ml X 15 9 592,739 0% 100%

37 (045064) H20h Limoneto 500 Ml 7 489,297 0% 100%

Pet
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38 (037784) Evervlslsli éainger Ale 1.50 6 673,687 0% 100%
39 (037794) Gt Cool Blue 500ml X12 | 5174,164 0% 100%
40 (037878) 7up 3.00 Lts X 4 4 404,497 0% 100%
41 (037815) Gt Tropical 750ml X12 | 1 305,620 0% 100%
42 (045375) Red Bull 355 Mi X 24 138,618 0% 100%
43 (044272) Pc Black 500ml X 15 0 0% 100%
44 (044269) Pc Black 31 X 4 0 0% 0%
22874144

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 4. Remuneraciones

Tabla 4A. Remuneracion de personal de ventas

N° Trabajadores Sueldo mensual (S/.) | Sueldo anual (S/.)
1 Jefe de ventas 5500 98 340

1 Supervisor de ventas 3190 57 037,2

8 Fuerza de ventas para nivel 1 1760 251 750,4

8 Fuerza de ventas para nivel 2 1830 261 763,2

9 Fuerza de ventas para nivel 3 1990 320 230,8

5 Fuerza de ventas de 5 538 90 758,88

mayorista
TOTAL 16 808 1079 880,48

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 5A. Remuneracion de personal administrativo

N° Trabajadores Sueldo mensual (S/.) | Sueldo anual (S/.)

1 Gerente General 9 000 160 920

1 Asistente de gerencia 3200 57 216

1 Contador 2 000 35 760

1 Auxiliar contable 1 800 32184
TOTAL 16 000 286 080

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 6A. Remuneracion de personal de reparto

N° Trabajadores Sueldo mensual (S/.) | Sueldo anual (S/.)
22 Choferes 1 300 511 368
40 Auxiliares de reparto 1040 743 808
12 Estibadores 930 199 540,8
TOTAL 3270 1454 716,8
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 5. Costos de almacenamiento
Tabla 7A. Costo de almacenamiento
N° de . Monto Monto anual
i Trabajadores mensual
trabajadores (s/) (S/))
1 Jefe de almacén 3000 53 640




1 Asistente de operaciones 1400 25 032
2 Operador de montacargas 1023 36 582,48
12 Estibadores 930 199 540.8
2 Vigilante 1025 36 654
Total 297 809,28
N° de .. Monto Monto anual
T Maquinaria mensual
magquinaria (s/) (S/))
2 Mantenimiento de montacargas 250 3000
Mantenimiento de carretilla
2 hidraulica 150 1800
Total 4 800
N° de N Sueldol Sueldo anual
limpieza Limpieza mensua (s/)
(S/.) '
1 Mantenimiento de almacén 930 11160
Total 11 160
N° de .. Monto Monto anual
. . Suministros mensual
suministros (/)
(S/.)
1 Luz 1000 12 000
Total 12 000
Total anual | s/325 769,28
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 8A. Costo de combustible
Costos de combustible
N° de Capacidad
. méaxima |Costo | Diario | Semanal | Mensual | Anual Total (S/.)
camiones (T)
5 8 150 1 5 4 12 180 000
4 55 144 1 5 4 12 138 240
2 5 120 1 5 4 12 57 600
TOTAL 375 840
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 9A. Costo de mantenimiento
Costos de mantenimiento
N° de . s . . Costo
camiones Capacidad méaxima (T) | Kilometraje mensual (S/.) Total (S/.)
5 8 5000 4 250 51 000
4 55 5000 2 200 26 400
2 5 5000 1 000 12 000
TOTAL 89 400

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 6. Promedio de efectividad por fuerza de ventas

Tabla 10A. Promedio de efectividad de la fuerza de ventas del 2021

46

Canal Fuerza de ventas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Promedio
Vendedor 1 19% 43% 41% 37% 38% 39% 39% 42% 42% 42% 44% 42% 39%
Vendedor 2 21% 31% 34% 27% 27% 42% 42% 39% 46% 42% 44% 43% 37%
Vendedor 3 24% 57% 50% 45% 43% 48% 49% 48% 50% 51% 53% 49% 47%
Tradicional 1 Vendedor 4 17% 44% 38% 37% 34% 39% 38% 44% 44% 42% 44% 44% 39%
Vendedor 5 24% 59% 54% 42% 37% 52% 34% 50% 53% 54% 60% 59% 48%
Vendedor 6 21% 53% 45% 43% 46% 48% 50% 49% 52% 55% 53% 50% 47%
Vendedor 7 22% 57% 53% 48% 43% 52% 51% 48% 57% 52% 54% 49% 49%
Vendedor 8 0% 0% 0% 0% 19% 35% 38% 41% 46% 46% 46% 44% 26%
Vendedor 9 21% 50% 45% 38% 35% 37% 38% 35% 44% 41% 45% 41% 39%
Vendedor 10 22% 53% 43% 40% 35% 39% 42% 43% 37% 45% 46% 45% 41%
Vendedor 11 22% 49% 46% 40% 36% 45% 48% 45% 47% 49% 49% 50% 44%
Tradicional 2 Vendedor 12 22% 47% 47% 40% 39% 35% 40% 43% 44% 43% 42% 38% 40%
Vendedor 13 23% 48% 51% 31% 36% 45% 49% 43% 47% 46% 50% 48% 43%
Vendedor 14 21% 52% 46% 39% 38% 41% 44% 39% 47% 41% 48% 52% 42%
Vendedor 15 21% 46% 43% 0% 34% 39% 44% 45% 49% 44% 46% 48% 38%
Vendedor 16 0% 0% 0% 53% 0% 0% 0% 0% 49% 45% 46% 47% 20%
Vendedor 17 19% 57% 58% 45% 46% 49% 50% 43% 49% 50% 50% 45% 47%
Vendedor 18 19% 50% 54% 50% 43% 45% 43% 42% 43% 47% 49% 48% 44%
Vendedor 19 22% 47% 47% 51% 42% 42% 41% 44% 45% 49% 50% 47% 44%
Vendedor 20 20% 53% 54% 41% 40% 50% 44% 43% 40% 43% 48% 46% 43%
Tradicional 3 Vendedor 21 21% 57% 52% 47% 43% 49% 49% 44% 50% 50% 46% 49% 46%
Vendedor 22 21% 54% 50% 43% 44% 46% 46% 43% 44% 50% 50% 46% 45%
Vendedor 23 19% 57% 57% 41% 42% 43% 36% 37% 51% 51% 55% 53% 45%
Vendedor 24 19% 48% 52% 0% 42% 49% 50% 44% 45% 48% 49% 48% 41%
Vendedor 25 21% 53% 49% 31% 39% 39% 39% 35% 45% 43% 48% 44% 41%
Mayorista Vendedor 26 21% 82% 51% 0% 46% 49% 57% 62% 72% 82% 88% 69% 57%
Vendedor 27 8% 47% 45% 68% 39% 38% 40% 41% 49% 44% 45% 38% 42%
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 7. Tasa de ventas 2021
Tabla 11A.Tasa de ventas del 2021
. . . . . . Ventas por
Canal Fuerza de ventas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre| Octubre |Noviembre | Diciembre Total vendedor
Vendedor 1 288 650 673 568 592 595 621 579 629 617 651 646 7109 3,52%
Vendedor 2 350 544 675 543 573 593 657 625 664 598 634 633 7089 3,52%
Vendedor 3 343 830 835 662 649 640 698 715 756 750 802 784 8 464 4,20%
Tradicional 1 Vendedor 4 258 691 666 541 533 561 614 623 628 570 616 637 6 938 3,44%
Vendedor 5 333 838 892 731 694 683 501 796 781 779 856 879 8 763 4,35%
Vendedor 6 322 841 799 626 723 641 768 752 796 825 814 796 8 703 4,32%
Vendedor 7 337 904 938 693 657 652 744 699 792 693 756 717 8 582 4,26%
Vendedor 8 0 0 0 0 477 482 564 591 616 594 601 611 4 536 2,25%
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Vendedor 9 330 813 768 636 581 530 657 647 740 669 738 732 7841 3,89%
Vendedor 10 287 722 703 776 605 521 631 657 566 661 678 679 7 486 3,71%
Vendedor 11 337 782 810 582 725 681 817 778 799 795 792 876 8774 4,35%
Tradicional 2 Vendedor 12 338 733 786 676 582 501 601 625 682 634 622 623 7 403 3,67%
Vendedor 13 310 665 799 463 625 631 680 646 666 630 706 706 7527 3,73%
Vendedor 14 346 857 829 597 607 569 686 622 721 603 730 836 8 003 3,97%
Vendedor 15 341 757 757 0 533 491 623 632 692 613 653 688 6 780 3,36%
Vendedor 16 0 0 0 806 0 0 0 619 642 575 607 621 3870 1,92%
Vendedor 17 294 890 966 686 728 651 709 672 691 676 677 639 8 279 4,11%
Vendedor 18 302 811 904 803 718 667 731 766 694 746 764 785 8 691 4,31%
Vendedor 19 336 743 764 806 665 603 648 697 741 765 808 783 8 359 4,14%
Vendedor 20 319 865 945 595 659 643 727 666 651 669 746 736 8221 4,08%
Tradicional 3 Vendedor 21 312 865 876 766 705 697 756 743 789 774 746 797 8 826 4,38%
Vendedor 22 333 858 863 748 680 611 666 663 649 705 697 680 8153 4,04%
Vendedor 23 294 874 968 675 688 631 763 798 796 783 844 853 8 967 4,45%
Vendedor 24 319 836 942 0 758 674 769 709 670 700 732 738 7847 3,89%
Vendedor 25 325 834 841 672 664 586 671 646 702 660 759 697 8 057 4,00%
Mayorista Vendedor 26 82 323 512 0 469 452 533 306 344 353 386 346 4106 2,04%
Vendedor 27 62 385 415 302 392 358 402 388 428 400 426 345 4 303 2,13%
201 677 3,70%
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 8. Rebotes de cada vendedor del periodo 2021
Tabla 12A. Rebotes por vendedor 2021
Canal Fuerza de ventas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre |Noviembre | Diciembre Suma
Vendedor 1 1171 878 960 958 982 980 922 1006 891 863 815 899 11 325
Vendedor 2 1288 1164 1266 1478 1515 799 887 963 815 818 807 863 12 663
Vendedor 3 1054 626 811 807 878 704 718 771 761 724 707 799 9 360
Tradicional 1 Vendedor 4 1258 885 1070 950 1033 930 992 1020 801 788 773 825 11 325
Vendedor 5 1 006 562 747 1008 1166 653 1006 786 718 671 585 630 9538
Vendedor 6 1208 751 937 854 835 702 756 828 764 685 729 820 9 869
Vendedor 7 1192 688 839 745 864 583 727 832 597 644 641 759 9111
Vendedor 8 0 0 0 0 2041 927 957 978 761 709 718 794 7 885
Vendedor 9 1213 787 949 1039 1079 913 1030 1119 940 953 904 1014 11 940
Vendedor 10 1020 638 903 1170 1143 837 853 885 959 815 810 842 10 875
Vendedor 11 1203 814 966 847 1298 853 905 1009 912 830 815 905 11 357
Tradicional 2 Vendedor 12 1148 811 894 1004 909 936 915 961 862 845 867 1008 11 160
Vendedor 13 1027 719 789 1082 1112 776 732 822 782 743 696 795 10 075
Vendedor 14 1247 795 948 923 990 839 858 988 827 879 781 768 10843
Vendedor 15 1238 883 1017 0 1035 763 799 817 748 789 742 796 9627
Vendedor 16 0 0 0 706 0 0 0 926 668 704 693 740 4437
Vendedor 17 1192 670 684 843 844 661 738 825 700 689 672 771 9289
Tradicional 3 Vendedor 18 1244 805 777 778 980 812 982 1012 956 838 780 829 10 793
Vendedor 19 1171 825 845 784 935 837 946 940 873 795 785 884 10 620
Vendedor 20 1261 783 789 904 1004 634 971 1096 958 901 819 891 11011




48

Vendedor 21 1160 671 812 854 951 745 807 896 797 793 855 846 10 187
Vendedor 22 1212 746 821 990 875 706 785 835 809 700 707 787 9973
Vendedor 23 1184 662 738 964 950 830 1345 1368 775 760 701 768 11 045
Vendedor 24 1328 892 850 0 1030 684 775 895 846 766 727 789 9 582
Vendedor 25 1172 730 891 1482 1037 935 1080 1172 873 880 806 928 11 986
Mayorista Vendedor 26 307 72 505 49 545 471 450 175 142 79 50 162 3007
Vendedor 27 719 429 514 151 610 593 633 566 475 509 515 601 6 315
28 223 18 286 21 322 21 370 26 641 20 103 22 569 24 491 21010 20170 19 500 21513 265 198
Pedidos 265 198

Fuente: Elaboracién propia
Anexo 9. Motivos de pérdidas en almacén

Tabla 13A. Total de productos deteriorados en almacén

E F M A M J J A S 0 N D Q SOLES
Bebida |B| U | Bebida | B | U | Bebida | B | U | Bebida [B| U | Bebida |B|U|Bebida|B| U |Bebida|B| U | Bebida |B| U | Bebida |B| U | Bebida |B| U | Bebida |B| U [Bebida|B|U||B|U| B U
Sc 500 Sc 500 o Smi Sc 500 cepel Gall Sc 500 o s/ | s/
5 Vat 69 Vat69 s Vat 69 Red ALl E n Sl E Red
Ml 321 Ml 1 ff Red Ml 3 Morga Soda Ml 9115 16(56| 1 2
ClGas 0| 0 7g<°1'\2’” 0|12 7201'2' 0124] cigas |5 % 3;522’” 011 zlf)%blsxln 01241700 m1| ©|?*| cicas [0]2°| n200 | ©]*®|26grx |°| © | crgas 0] 0 7'%’:/'” 01 0115|8466, | 099,
X 15 X 15 X12 X 15 Ml 1 X 15 03 | 55
X24 X 12
X48
Sc 500 Sc 500 Sc 500 Sc 500 FEe Sc 500 s/
Sc SIG 3 M Ml |10]18 Sc SIG Vat69 Vat69 Ml |1 Sc SIG Ml |3 Tupper Sc SIG 4 Ml |9 37|48| 3 S/
2.250 30 60|75 2250 [0]24] 200ml X |0|1]| 700ml |0 |24 90| 2.250 (0| O 15 S 00| 2.250 0 45 746,
MI X 6 6 Cl/Gas ClGas | 5|0 MI X 6 48 X 12 Cl/Gas |5 MI X 6 Cl/Gas |0 Concor MI X 6 2 ClGas |0 8|4 212, 01
X 15 X 15 X 15 X 15 dia X 1 X 15 19
Ffe‘;a | |scsi ScSIG |, Ffeza Sc 500 M SCM5IOO ScS/G F%‘éa | sesie | SCNEI’IOO ol FrCe(;,a ScS/G . ‘Z’ s/
30| 2.250 |60|18| 2.250 24 6/30| C/GasX |04 0/0]| 2.250 |6 |18 12| 2.250 18 00| 2250 (0|0 414,
1500 |8 Ml X 6 Ml X 6 0 1500 15 Cl/Gas Ml X 6 1500 |2 Ml X 6 2 ClGas |5| 0 | 1500 Ml X 6 9|4 173, 92
MI X 6 MI X 6 X 15 MI X 6 X 15 MI X 6 61
Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc S/
Sc S/IG Sc SIG Sc S/IG S/
Fresa |1 Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa 10| 1
300Lt|2| 8] 1500 |12|18] 1500 |2*]%*|3.00 Lt| O |12 2'2206'\’” 112 I\%I.I2)§06 6112] 1500 1519 300118 8| 1500 |©|2 |\3|'|2>5<06 01013001t 1500 |2 9| || | 230, 36313
X4 Ml X 6 MI X 6 X4 MI X 6 X4 MI X 6 X4 MI X 6 87
Cc Cc Cc Cc Ce Fresa Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc S/ g/
Fresa |1 |12| Fresa Fresa Fresa 12 Fresa Fresa Fresa |1 Fresa Fresa Fresa |3 |16| Fresa 46| 1
500Mi|5| 0 [3.00Lt|*®|*%|3.00Lt| 8| [500 M| |0 153(06'\/” 0141 1500 |%] % |300Lt|*[*[s00mi|5|%°|300Lt|°] 9| 1500 [°] © |s00milo]|5 [300Lt%]° |88 2 |572, 6178'
X 15 X4 X4 X 15 MI X 6 X4 X 15 X4 MI X 6 X 15 X4 54
Cc Cc Cc Cc Ce Fresa Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc S/ g/
Naranj Fresa Fresa |10 Naranj Fresa Fresa | 1|18 | Naranj Fresa |4 Fresa Naranj Fresa 24133| 4
a3.00 | 4| % |s00mi|%| | s00mi| 5 3] az.00 |°]* 3'004th L1213000t|8| O [500Mmi|5|0|a300 (%] © 500Mmi|5|*3000t|°]© | az00]|° 2 s00mi|°] 0] 2]3]312, 4;’;"
Lt X4 X 15 X 15 Lt X4 X4 X 15 Lt X 4 X 15 X4 Lt X 4 X 15 66
Cc Cc Cc Cc
Naranj | |, Na(l:rgnj Nacrgnj A |- Frceza Nacrgnj NELET Nacrgnj F%Za 4|, Narani| 4 Nacrgnj 53 81/ S/
a500 |0 410 8|4 abk00 |0 500MIX |05 0|0 0(12| a500 |0 |60 418 75| a500 30 0/0]|76 719,
MI X 51 a3.00 a 3.00 MI X 0 15 500 Ml a 3.00 M1 X a 3.00 500 MI | 5 M1 X 5 a 3.00 9 | 356, 40
15 Lt X4 Lt X 4 15 X 15 Lt X4 15 Lt X4 X 15 15 Lt X4 49




Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

49

Pci:r(]:a Naranj | |,q|Naran|,, Pci:r%:a Nacr::nja N;:r;nj NG P(i:r"?a DTy | Nacrgnj P(i:r"?a N 1927 %/ S/
1500 | © 3] 409141 o | 23 10 | %] 1500 |°|*?| 500 M X a3.00 7| © | 23001017 | 1500 [°] | 280 15150 az00 |©| 0] 1500 {°| 0| 22|01 O | '8 | 4 |s02, 4g’f'
MI X 6 15 15 MI X 6 15 Lt X 4 15 MI X 6 15 Lt X 4 MI X 6 15 94
Ce Ce Ce Ce -~ ce Ce Ce Ce L Ce Ce s/
Pifla || 4 | Piia 5155 PiNa )51 6| Pl 1414, ﬁs%gm Nagggj o|o| Pia g1 g | Pila |, | Piia g, Nasrggj Ligo| PiNa | lqp| Piia 121,115,115 1 3%
3.00 Lt 1500 1500 3.00 Lt X 6 i/” X 1500 3.00 Lt 1500 i/” X 5 3.00 Lt 1500 |4 4 | 271, 76,
X4 MI X 6 MI X 6 X4 15 Ml X 6 X4 MI X 6 15 X4 MI X 6 11
Cc . Cc Cc Cc Cc Pifia Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc » 82/ s/
Pifia Pifa Pifia Pifa Pifa |1 Pifia Pifia |1 Pifia Pifia |1 Pifia | 1|15| Pifa 14
500 MI| 0|30 3.00Lt|%*] © [3.000Lt|%0) O |500mi|°|®° 3'004“ . 1500 |8|%*[3.00Lt|* | ?[500mi|5[%0|3.000t|8] O | 1500 |2[*8|s00mi|5 |0 3001t O || 2|7 500, 5303'
X 15 X4 X4 X 15 MI X 6 X4 X 15 X4 MI X 6 X 15 X4 74
Everve Ce Ce Everve N Ce Ce Everve Ce Ce Everve Ce g/
B (C Pifia pifa | . |10| S& SO Pifia pifa [1| . | SC Pifia | 1 Pifia 56, pira |4| | |23]36| 3 |-
Ale |[0(0 500 Ml 75|75 500 Ml 60 5 Ale 12| 500 MI X 3.00 Lt 4|8 500 Ml | 5 0| Ale |630 500 Ml | 5 45 3.00 Lt 4116| Ale |6|24 500 M1l 5 45 0|6 |o49, 704,
Ll X 15 X 15 Ll = X4 X 15 L2t X 15 X4 L2t X 15 66 16
MI X 6 MI X 6 MI X 6 MI X 6
Everve Everve Everve Gt BT Ce Everve Everve Everve Ce Everve Everve s/
ss G ss G. ss G. Apple G. Ale Pifia ss G. ss G ss G. Pifia ss G ss G. 10l 1 S/
Ale [0[30| Ale [42(24| Ale [24|24| Ice 24 1 56 MI X 500 M| 0[|0| Ale [0]|0]| Ale |[0|0]| Ale |00 500 M| 0|0| Ale [0]|0]| Ale |[0|0] |66 5 | 708 299,
500 MI 1.50 1.50 500 MI ' 5 X 15 1.50 500 Ml 1.50 X 15 500 Ml 1.50 71’ 33
X 15 MI X 6 MI X 6 X 12 MI X 6 X 15 MI X 6 X 15 MI X 6
Gt Everve Everve Gt Everve Everve Gt Everve Everve Gt Everve
Apple 12| S8 G ss G Cool Evervess ss G. ss G Apple ss G ss G. 1 Apple ss G 35 S/ | S/
lce |0 0 Ale |0 (30| Ale [15|30| Blue 12| G Ale 500 Ale |[0/0| Ale [0]|0 lce |0|12| Ale [0|75| Ale 5 12| Ice |[0|60| Ale [0]| 0| |27 1 699, | 628,
500 Ml 500 MI 500 Ml 500 MI MI X 15 1.50 500 Ml 500 Ml 500 Ml 1.50 500 Ml 500 Ml 27 | 34
X 12 X 15 X 15 X 12 MI X 6 X 15 X 12 X 15 MI X 6 X 12 X 15
Gt Gt Gt Gt Everve Gt Gt Gt Everve Gt Gt s/
Manda 1113 Apple Apple 12 Manda Gt Apple ss G Cool Cool 1 Apple ss G Cool Apple 56| 1 S/
rina 519 Ice [12|60| Ice |24 0 rina 36| lce 500 Ale |0/ 0| Blue [0|12| Blue 5 96| Ice (0(12| Ale |[0|O0 | Blue [0]|9| Ice |0|0 | |72 7 | 454 954,
500 Ml 500 MI 500 Ml 500 MI MI X 12 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 41’ 45
X 12 X 12 X 12 X 12 X 15 X 12 X 12 X 12 X 15 X 12 X 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt s/
Tropic 5 Cool Cool Tropic Gt Cool Apple Manda 1 Manda 1 Cool 1 Apple Manda Manda 13!55] 2 S/
al 500 9 72| Blue | 0 (48] Blue [24|96| al 500 0 | Blue 500 lce [0]|96| rina 5 48| rina 5 48| Blue 5 96| Ice |(0(36| rina |00 | rina [0]12 5 1 7 666 932,
MI X 500 MI 500 Ml MI X MI X 12 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 MI 41’ 17
12 X 12 X 12 12 X 12 X 12 X 12 X 12 X 12 X 12 X 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt 5/
Tropic Manda Manda 10 Tropic Mandarin Cool Tropic Tropic Manda 12 Cool 10 Tropic Tropic 9 51| 2 S/
al 0(48| rina |36[12| rina |24 3 al 12 2500 Ml Blue [0(48| al500 [0/ 0 |al500 0|0 | rina |O 0 Blue |0 8 al 500 [0| O | al 500 4 481199 31113 943,
750ml 500 Ml 500 Ml 750ml X 12 500 Ml MI X MI X 500 Ml 500 Ml MI X MI X 71’ 74
X 12 X 12 X 12 X 12 X 12 12 12 X 12 X 12 12 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt
PCN?|55 Tropic 14 Tropic PCN?ISS TroC;cal Mz_inda 1113 Tropic Tropic Tropic Mgnda Tropic Tropic 1 18|52 83/ S/
Lata X 6 (18| al 500 4 721 al500 | 0|0 Lata X 12 500 Ml X rina 219 al 0/96| al 0(72|al500 [O|O| rina (0] O al 0/84| al 5 36 419|703 1
5 MI X MI X 5 19 500 Ml 750ml 750ml MI X 500 Ml 750ml 750ml 10' 344
12 12 X 12 X 12 X 12 12 X 12 X 12 X 12




Gt

Gt

Gt

Gt

Gt
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Tropic Tropic Gt Tropic Pc 355 Tropic Tropic S/ S/

E;)l(g 0|0 alo 12 180 aF 12|60 fi:)l(g 0 ;ggﬁq'f‘;‘! al 5%0 g 36 Ef)l(g 0 La'\t’;'x 6 aF 60| al 5%0 0|0 itc)l(g 0|0 Eff(g 0/0]]|66 277 7518 865,

750ml 750ml . MI X : 750ml MI X P
X 12 X 12 12 X 12 12
Pc Pc 355 Trgéic Pc 355 TrS;t)ic S| o
Pc2Lt|3]. . |1.25Lt Ml Pc 2 Lt PC 355 MI P 2 Lt PC 15 Ml Pc 2 Lt Pc 2 Lt 15| 1
x6 |62 Retx |2 |% Laax|3®| %] x6 01 Latax6 al 10121 56 01 tx6 (% O fLatax O[30 @ {01721 55 |00 xg 0072|7519, |424
o : 750ml : 750ml 0| 89
X 12 X 12
PC 355
Pc Pc 650 Pc Pc Pc Pc S/

3.00Lt|0| 0 |MIRet| 0|36 Ef>l<2 0l0/300Lt|0]0 Pci'g"t Lal\t/zillx 6|0 (300Lt|0]|0 P‘;<26"t 0 Ef;g 0 &:)1((53 0lo/300Lt|o|o0]|300Lt|0] 0|6 |36/ 565 4‘2’6

X 4 X 12 X 4 : X 4 X 4 X 4 7 |46
PC 355
Pc Pc Pc Pc Pc Pc

s0oml 0| 0 | M 100|520 |0 |soomi|o]o|PeEHX Pex2 0] 0| soomi|o|o|a00Le|o| o [PSZt o]0 [PS2 o] o | soomi oo |soomifo|of|ofo| ¥ | ¥
X 15 : X 15 X 15 X 4 X 15 X 15
Tup Pc Tup 7up Pc Pc Pc Tup Tup S/ | S/
15 Lt ; 6 Etc)l(“g 0l0/300Lt|0|0]|15Lt 0|24 Pciof L PCXZBU 0lo|15Lt|0|12|500ml 0|0 (300Lt|0|o0[300Lt|0] 0] 15Lt é 121 15Lt |0 0| |30|54]|639, | 191
X 6 X 4 X 6 X 6 X 15 X 4 X 4 X 6 X 6 6 | 88

S/
Tup Pc Tup Pc 7up Tup Pc Pc Tup 7up S/

3.00 Lt é 0 PCXZGLt 0|0 | 500ml 459 150 3.00 Lt 4] 4 Pc)f‘i%m' 3.00Lt|0| 0 [300Lt|0| 0 |3.00Lt|4|0|500mi|o|0|500mi|olo!|300Ltl0] 0 300Ltl0] 0 591 190 11213 173,
X 4 X 15 X 4 X 4 X 4 X 4 X 15 X 15 X 4 X 4 s
Tup 16 Pc 7up Tup 7up 15 Lt Pc 7up Tup 7up Tup Tup 4 7up 4 1215 si/ S/

500 MI| 0| [3.00Lt| 0 | 0| 15Lt |30|24|500Mi| 0 |30| "R 500ml 0| 0 [500MI|0 | 0 |500MI|0 |75 15Lt|0| 0| L5Lt|0|0 500MI 7 90|500Mi|g 75| (%2 |%| 1 |s77,
X 15 X 4 X 6 X 15 X 15 X 15 X 15 X 6 X 6 X 15 X 15 03| 24
Tk 1 Pc 7up Tk 7up 3.00 7up Tk Tk 7up Tup Tk Tk 1 S/ S/
1500 | 7| 6 | 500ml | 0 | 0 [3.00Lt|12|12] 1500 |6|30| P57 3.00Lt|0|12| 1500 |0| 0 | 1500 |0 |6 [3.00Lt|0| 4 [3.00Lt|0| 0| 1500 |6|0 | 1500 || 0| |49|73|783. 294,

MI X 6 X 15 X 4 MI X 6 X 4 MI X 6 MI X 6 X 4 X 4 MI X 6 MI X 6 06 | 31

S/
Tk Tup 7up Tk 7up Tk Tk 7up Tup Tk 500 Tk S/

3.00Lt|8| 4| 1.5Lt |36]18!500 M1 |45 150 3.00Lt|0| 4 K/I“Ip)fgg 500 MI| 0| 0 [3.00Lt| 0|0 |3.00Lt|0]| 0 500 MI 159 500 MI g 0| MIX é 159 3.00 Lt| 012 194 533 754 641,
X 4 X 6 X 15 X 4 X 15 X 4 X 4 X 15 X 15 15 X 4 | 30

Cc S/

Tk 500 7up Tk Tk 500 Tk Tk 500 Tk 500 Tk Tk Tk 500 s/
M1 X ggo 3.00Lt|16| 4 | 1500 |24|30| MIX 153 T|\5|<|1>§060 1500 ; ol MIX |0]0]| MIX 156 1500 |6 (18| 1500 | 0| 0 S;?{i? 0130 MIX ;156 128 673 158 608,
15 X 4 MI X 6 15 MI X 6 15 15 MI X 6 MI X 6 . 15 o8] 51
FruStarl Frustarl Frutari Frutari Frutari Ce

Tup Tk Tk S S Tk Tk S S/ | S/

Mr?ﬂfa 0! 0 |500Mml|15 153 3.00 Lt| 0 |12 '\"r?r':sa 45 Tk§<'°4° Hi 3.00Lt|4| 0 | Citrica | 0 30| Citrica | 6| 0 |3.00Lt|0| 8 [3.00Lt|4| 0 | Citrica i 6 S‘;?S? 0|18/ |53 255 919, | 431,

X 15 X 4 X 4 s 21t X s 21t X X 4 X 4 s 21t X 76 | 82

500 MI 500 MI ; : ; 6

X 15 X 15




Petit
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Frutari
Durazn S/
Tk Tk 500 Pc 750 Tk 500 Pc 750 Pc 750 Tk 500 Tk 500 Pc 750 s s/
m“; olol| 1500 |18(30| MIX 102 150 MIX 0] 0 Tkiol%'v” ol mix ‘5‘108 MI X % 0| mIX 284 MI X 8159 MIX |0 0] MIX 296 Citrica % 24 279 752 131 819,
15 MI X 6 15 12 15 12 12 15 15 12 s 2t X 2a'| 98
Gnrb 6
Frutari Frutari Frutari
S sF sF Ce Cc Ce S/
Pc 750 Tk o Pc 750 o Guaran Pc 750 Guaran Pc 750 S/
MiX |1113300Lt| 4 | g |Manda) o Citrica) g o [PCTSOME, | g1 0, o |10 Citrical o | o 1200 4| 4 [ MIX |2]48]CU8 o1 o | 2300 8| 4| Mix |3]o6|[89]*0] 1 |712
12 212 X 4 rina s 355 X 12 12 8 | s355 Lts X 12 4 a2lt X Lts X 12 6 8 | 582, 30
500 MI MI X MI X " 6 . 48
X 15 15 15
Frutari Frutari Frutari Frutari Ce Frutari Frutari Frutari
sF Tk 500 PC 750 Pc Frutaris F sF sF sF Guaran s sF sF S/ g/
Citrica | 1 90| MIX 175! 0 | MIX 18|12 | Black 0160 Citricas 0 Citrica 0 10| Citrica ol o Citrica | 1 12 2.3.00 1 12| Citrica | 6 | & Citrica | 4 60 Citrica | 3 (16| |37|74| 6 737
$355 |5 I~ 15 | 0| 0| 355ml 355 MI X s 355 5 | s500 $500 5|0 |55 |2 Sl X $500 |5 $500 (0|5 || 8|0|240,| ‘oo
MI X x15 15 MI X MI X MI X " 5 MI X MI X 66
15 15 15 15 15 15
Pe Fr:t;rl Fr:::arl Frutari Gt Fr:}:a“ Frutari Frutari g/
Black | -|16|"¢70 14| |citrica|._|13| ¢ |1|._| PcBlack Citrica S Tropic Citrica | - [13| "¢ 720 S S1F 17/67| 3 | S
0 MI X 48 15[+°| 355ml | = | 75 0 0 90| Citrica | 0| 4 0|12 0 MIX |00 | Citrical0| 0 | Citrica|0| 0 649,
355ml | © | 5| V0 |4 s 355 5| a5 |5 355mix15 5500 Sal% al 1lt 5500 51 0 S3l% Sa3% 4| 3507, | "5
x15 MI X MI X ) X 6 MI X f ) 45
15 15 15
Frutari .
SF Pc H2oh Pc Gt AL o Gt Gt s/
e Citrica | ,_ |16 | Black |, _|13|-'Mon 7up 355 Black | 3| | Tropic i S Guaran| ;| | tyonic Tropic | 1 1251 1 | S
355 MI | 0 | 75 45 15 eto | 0|15 0 90 0|0 |500ml|0|0|Citricalo|0|a3.00|=|4 60 30 481,
s 355 5 | 355ml 5 MI X 15 355ml | 0 al 1lt 2 al 1lt al 1lt |8 6|4 697,
X 15 355 M X 20 53l X Lts X 03
MI X x15 x15 X 6 X 6 X 6 84
X 15 4 4
15
Frutari
Pc Pc Pc Gt sF Pc Pc S/
Pc 7up Sc S/IG 7up . o S/
1119 Black 18 Pc 355ml Black | 3|12 | Black Tropic Citrica | 3 Black Black |4 21|60 2
3)35{2' 515 |355ml |39 0 35(51'\5’" 60|15 62155X 0101 w15 |0 35(51'\5’" 010 1 355mi{olo|3ssmi|® % artie 1% s500 {059 355mi 2| ° | 355mi(5/%| 009|308 55?25
x15 x15 x15 X 6 MI X x15 x15 01
15
H2oh Frutari Frutari
Limon Tup Pc S H2oh Pc Tup Tup Be sF Tup Tup S/ S/
eto | 0|90(355MI|30]|60|355ml 150 90 E:g“’:z 0|0 é‘o'(’)“ﬁ/lnlet;’( 0|0/ 355ml 8 751355 M| 0 156 355 MI | 0 |45 ggﬁﬁ é 0 | Citrica | 4 | 4 |355MI| 0|90 355 MI g 90 241 790 8721 635,
500 MI X 15 X 15 P X 15 X 15 X 15 s3I X X 15 X 15 Y
ales 15 x15 02
X 15 4
500
H2oh H2oh
. . Sc Pc Gt S/
Limon Pc Limon Pc Pc Tup . Pc Pc S/
eto |0|15|355ml|75/75| eto |15 105 g’ﬁa; 4|12 622“:’(/?5 é fﬂ:‘; 0|36/ 355ml 8 45| 355ml | 0| 0 |355 MI| 0|30 Tarlofl'tc 0130/ 355ml g 75| 355m 8 60 284 582 3§’4 642,
355 M X 15 500 MI X 15 X 15 X 15 X 15 X 15 | 33
15 X 15 4 Un 6 X 6 65




H20h

H2oh

Cc

H2oh
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. . . Pc Pc Pc Pc
Sc S/IG Limon Limon Guaran Sc S/Gas Limon Pc Pc S/ | S/
625X (0|0 | eto |0 105 eto | 0 102 a 355 159 3LtX4 |2|2] eto |0]0 ;3‘1’::‘;2 618 ffl'ttu)z i 0 |355ml |0 0|500ml| 0|0 ffl'ttu)z ‘2‘ 24 ;:fl't“; 0lo0 140 590 983, | 506,
15 500 M 355 Ml MI X Un 500 MI 5 5 X 15 X 20 5 5 77 | 62
X 15 X 15 15 X 15
Frutari H2o0h 290V Ce H2o0h H2o0h H2o0h Pe Pc H2o0h H2o0h
s Uva Limon 13 Sc S/G Ener Guarana Limon Limon 1119 Limon Cultur Black Limon Limon 12 67 S/ | S/
Manza |0 |15| eto |15 5 625X | 0| 0 450 I\%I 0 355 MI X 0| eto |0|75| eto 5|5 eto |0[45 a1lt X 00 355l 45| eto |0|45| eto |O 0 30 5 387, | 588,
na 500 355 M 15 X 12 15 355 M 355 Ml 355 Ml 5 15 500 Ml 500 Ml 90 | 81
MI X X 15 X 15 X 15 X 15 X 15 X 15
Frustarl Frutari Ce H2oh H20h H2oh
Frutas 15 Sc SIG s Uva Pifia Gt Sc SIG Sc SIG Sc SIG Limon Tup Limon 1 Limon 33 SIS/
Trobic 0 0 625X | 0| 0 [ Manza | O |45 355 M| 30| Tropical 1/625X |0 0|625X |0| 0 |625X (0| O eto |0|30/|355 Ml 0 eto 5 75| eto [0|0 ] |16 1 213, | 319,
aleps 15 na 500 X 15 750ml X 6 15 15 15 500 MI X 15 355 Ml 355 M 85 | 16
MI X X 15 X 15 X 15
500
. Frutari .
Frutari Frutari
Sc S Cc 220 Sc Sc S/
S/Gas |2 s Uva Frutas Fresa Manzc'\;l/na sLva S/Gas |1 S/Gas |1 Sc S/G i Sc S/G St S/G 17 1 S/
12 | Manza | 30 | 45 . 11530 75 6|Manza|0| 0 0 81625X |0 0 | 355ml 0[625X (0|0 |625X [0|0 |97 187,
3LtX |8 Tropic 355 Ml 450 MI X 3LtX |2 3Lt X|2 6 | 138,
na 500 na 500 15 X 15 15 15 44
4 Un ales X 15 12 4 Un 4 Un 06
MI X MI X
500
Frutari Frutari
Gl;(r:an : e TS 220v : Gui?an Guiian - P o e Shl g
2355 3 19| Frutas 15 19| S/Gas a4 |Y Uva 12 Energ 450 7 Frutas ol ol a3ss 3 15| 2355 119 S/Gas |2 4 Cultur 0 S/Gas ol o S/Gas ol o 1973 2 783
0| 5 | Tropic 5|3LtX 350ml 0 g Tropic 0 5/5|3Lt X|0 alltX 3Lt X 3Lt X 4 | 5041, ’
MI X MI X 12 MI X MI X 27
15 ales 4 Un X 20 ales 15 15 4 Un 6 4 Un 4 Un 66
500 500
Gt Cc Gt Cc H20h Cc Cc
Tropic s /SGCas Guaran Tropic Cc Pifa 1ls /SGCas éﬁgrv Ezggrv 4 Guaran 4112 Limon Guaran 3110 Guaran 21 49 52/ S/
al 0|6 52| 4 | a355 30|60/ al 473 60| 355 MI X 8| 4 g 0196 g 24| a 355 eto 0| a355 a3s5 (0|0 563,
3LtX 3|3LtX 450 Ml 450 M1 | 8 5|0 0|5 4 | 2 |700,
750ml 4 Un MI X MI X 15 4 Un X 12 X 12 MI X 500 Ml MI X MI X 02 79
X 6 15 12 15 X 15 15 15
Red Red
220v Ce Gt e Ce Ce 220v H2eh Bull Bull s/ | s
Manza Guaran Tropic Cc Fresa Guaran 16| pifa |1 Pifia | 1 Enera | 1110 Limon Ener 14| Ener 61! 1 1
na450 [0(36| a355 [45(75| al |6 |18 355 MIX |0[6] a355 |0 0 0 g eto 60| =9 o 91010 |93
5355 MI|5 355MI |5 450 M1 |2 | 8 Drink 4 | Drink 2 | 222, | 387,
MI X MI X 750ml 15 MI X 355 Ml
12 15 X 6 15 X 15 X 15 X 12 X 15 250 Ml 250 Ml 99 | 71
CX24 CX24
Gt 220v Gt
220y Tropic Manza QoY Tropic et et C~C Sc SIG 220y 240 S/ S/
Energ |1 79 al 6 1181 naa50 | 0 |84 Uva 2 al 6118 Fresa |3 13| Fresa |1/10| Pina |3 75| 625 X 0 Energ ol o Energ ol o199 50| 1 618
450 Ml | 2 750l MI X 350ml X 750ml 355MI|{0|5|355MI|5|5 |355MI|0 15 450 Ml 450 Ml 9 | 346, 86'
X 12 20 X 15 X 15 X 15 X 12 X 12 73
X6 12 X 6
Cc I\iig;/a 220v Baileys 220v Houss Houss Cc Sc Cc Cc S/ s/
Pina |1 Energ 10 Original Energ | 1|13| y Uva y Uva Fresa |1 S/Gas Pina |4 Pifa |3 16|55| 2
355 M1 | 5| © ”&I“f(o 01241450 M1 %8| 8 aisml |11 asomi| 2| 2 | 350mi | 2]4°] 350m1 [©] 20| 355 mi|5 % 31t x |2 O |ss5mi| 5|2 sssmi|o| || 5| 0271, 725'
X 15 X 12 X12 X 12 X 20 X 20 X 15 4 Un X 15 X 15 04

12
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Cc 220v Cc
Fresa | 1|16 | Energ Pifia
355 MI| 5 | 5 | 450 MI| 30| 72| 355 mI|4° | 7°
X 15 X 12 X 15
Houss Cc Cc
y Uva Pifa 13| Fresa |10|15
3soml | 2| %0355 m1|*°| 5 [355 M1 | 5 | 0
X 20 X 15 X 15
Tr(c?tic Cc Houss
al 4F;3 2 0 Fresa 30 19| y Uva 0 12
MI X 4 355 M 5 | 350ml 0
X 15 X 20
12
Frutari
SF Houss Trf);;t)ic
Citrica 0160 y Uva 0 34 al 473 | 12 13
S 350ml 0 MI X 2
750ml X 20 12
X 12
220v Gt 220v
Fresa Tropic Fresa
Prix ;123 al473 | 0 [36] Prix |0 180
450 Ml MI X 450 Ml
X 12 12 X 12
Frutari
sF
CI'[;IC& 36! 0
750ml
X 12
220v
Fresa
Prix |48 180
450 Ml
X 12

Fuente: Distribuidora de bebidas no alcohélicas

Gt Gt Cc
. Cc . . Houss Cc Cc S/
BaileysOr - Tropic Tropic Guaran S/
iginal 200 | 0 | 1 3gé”&| 90| al 473 | 0|72| al 473 | 0|24 %’53"6} 40| a355 | 4|15 32287\% 105 32263?3' g 102 264 842 05’4 830,
MI X24 MI X MI X m MIX |° | 22
X 15 19 12 X 20 15 X 15 X 15 42
Cc Trgtic Trf);tic Houss Houss S/ g/
Fresa 21 al 4% 0 alp ol o y Uva 40 yUva (2 22| |18|81| 2 931
355 Ml 0 MI X 750ml 350ml 350ml [0] O 2 | 5615, 06,
X 15 12 X 6 X 20 X 20 78
Smirno Gt
Houss ff 220v . S/
y Uva 18 Green 12 Energ ol o Tlrzg'; 36 54 54 8481\{3 1
a ,
350ml 0 Apple 450 Ml MI X 3 a1 114,
X 20 750 Ml X 12 12 38
X12
Gt
: Cc S/
Zﬁ% 72 Pifia |3 12 42|72 52?3 !
M1 X 355MI[0]0 4 21’ 224,
19 X 15 31
Jw
Cc S/
POt lag Fresa |4 |18 o |50[ 20 | 1
355MI|5| 0 4 "1280,
200ml X 15 91 44
X48
Houss 5/
Yovalolo 36| 0 540,
X 20 00
Gt
Tropic 1 16 i/ S/
al 473 5 60 60 3 | 168 275,
MI X "1 80
12 80
S/
S/ 33
110,820.63 | 433,
44




Tabla 14A. Total de productos vencidos en almacén
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M J J A S 0] N D Q SOLES
Bebid Bebid Bebid Bebid Bebid B U Bebid B lU Bebid B lU Bebid Bl U Bebid B lu Bebid B lu Bebid B lu Bebid B lu Blul B U
a a a a a a a a a a a a

Sc Vat Sc Vat é\é\a Sr(?# : Sc Carp])tal Gallet Sc Ii\é\:j

500 69 Vat69 500 69 Label Red 500 Morga a 40 500 Label S/ s/

ml 700 700ml mi 375 | 0 |0 200 010 200 0[O0 MI |O|O n 200 0 | 0| Soda 0 0| Mi 0|0 750 0|0/4001 0 |76,2| ~
C/Gas ml X X 12 C/Gas mi ml ml C/Gas mi 26gr C/Gas ml X 0
X 15 12 X 15 X24 X924 %12 X 15 X48 X1 X 15 12

Sc Sc Sc Sc Sc Sc Sc I_Z’I_Lomg Sc Sc s/

SIG 500 500 SIG Vat69 Vat69 500 SIG 5 500 10 1 rgp 32 SIG 500 18] 1 S/
2.250 Ml Mi 2.250 200ml| O |0 |(700ml| O |O | MI 0| 0] 2250 4 6| Ml 5 8 Conco | 6 0[2250| 0 |0| MI 0 | 0] |485 6 | 758 117
MI X C/Gas C/Gas MI X X 48 X 12 C/Gas MI X C/Gas 0 rdia X MI X C/Gas 51’ ,62

6 X 15 X 15 6 X 15 6 X 15 1 6 X 15
Cc Sc Sc Cc Sc Sc Sc Cc Sc Sc Cc Sc s/
Fresa S/IG SIG Fresa 500 500 21| 4 SIG Fresa SIG 500 9 Fresa 1 SIG 211233117 20 S/
1500 2.250 2.250 1500 MI 00| MI 90| 5 2250 | 0 (0] 1500 (0|0 |2250 |0 (0| MI |30 0 1500 | 48 8 2.250 | 66 4 4 | 7 960 156
MI X MI X MI X MI X C/Gas C/Gas MI X MI X MI X C/Gas MI X MI X 35’ ,36
6 6 6 6 X 15 X 15 6 6 6 X 15 6 6
Cc Cc Sc Sc Cc Cc Sc Cc

Fﬁecsa Fresa Fresa FrCe(;a SIG SIG Fresa F?e?sa Fresa SIG 1 Ffega Fresa 82/ S/

1500 1500 2250 | 0 {02250 0 |0| 1500 |0 |O 0|0 1500 |48 |0 | 2.250 | 42 24 10| 1500 |54 |6 | |168 |18 32,

L?-8<04 MI X MI X L:i"g)(04 MI X MI X MI X |_?§(04 MI X MI X 2 L::"g(o4 MI X 2;? 34
6 6 6 6 6 6 6 6

Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc
Fresa F?e(;a Fﬁga Fresa Fresa Fresa Fi}(;a Fresa Fﬁec;a Fresa 9 Fresa 1 Fﬁ,\csa 1 17 82/ S/

500 500 1500 | O |[0| 1500 [ O |O 0|0] 500 |00 36| 0| 1500 |30 500 15| 3 56 137 262
MI X L:i.§)<04 L::’I>O(O4 MI X MI X MI X |j§(04 MI X LS;';)(O4 MI X 4 MI X 5 Lst)'§)<04 2 1 Ogg 51

15 15 6 6 15 6 15

Cc Cc Cc Cc Ce Ce Cc Cc Cc Ce Cc Cc g/

Naran Fresa Fresa Naran Fresa Fresa Fresa Naran Fresa 10 2 Fresa 1 Naran Fresa 1 39| 2 S/
ja 500 500 ja 3.00 010 3.00 00| 500 [0 (O ja 00| 500 5 1 3.00 28 5 ja 08| 500 [45|6 (178 5 | 930 475

3.00 MI X MI X 3.00 Lt'X4 Lt.X4 MI X 3.00 MI X 0 Lt'X4 3.00 MI X 5 64, 42
Lt X4 15 15 Lt X 4 15 Lt X 4 15 Lt X4 15

Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc g/

Naran Naran Naran Naran Fresa Fresa 31 1 | Naran Naran Naran Fresa 1311 Naran 1 | Naran 111329] 41 58 S/

ja 500 ja ja ja 500 500 | O |O| 500 20 9 ja 0[0(jab00|0|0 ja 0| 0] 500 5 |5 jab00 (30| 9 ja |12 5 2 17 640 516

MI X 3.00 3.00 MI X MI X MI X 51| 3.00 MI X 3.00 MI X MI X 5] 3.00 65, ,89
15 Lt X 4 Lt X4 15 15 15 Lt X 4 15 Lt X4 15 15 Lt X4

Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc s/

Pifia Naran Naran Pifia Naran 117! 4 Naran Naran 3 Pifa Naran 2 | Naran Pifia 9 Naran 2 119152 | 212 S/
1500 ja 500 ja 500 1500 ja 500 45 | 5 ja |80|4 [ja500]|75 0 1500 {0 [0 |ja500|30|1 ja 0|0} 1500 | 6 4 ja500 {30 |1 66 | 3 | 924 595
MI X MI X MI X MI X MI X 3.00 MI X MI X MI X 0| 3.00 MI X MI X 0 57’ 71

6 15 15 6 15 Lt X 4 15 6 15 Lt X 4 6 15
Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc 1 Cc S/
Pci:r”(:a Pifia Pifia P(i:rifa Pifia | 0 | 0 | Naran ég ‘5‘ pifia | 0 | 0 P?Ffa 00| Pifia |12 |6 | Naran | 15 |9 P(i:r”?a o o pifa | 00| |"° 251 % 301
1500 1500 1500 ja 500 1500 1500 ja 500 5 1500 ,45
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3.00 MI X MI X 3.00 MI X MI X MI X 3.00 MI X MI X 3.00 MI X 374,
Lt X 4 6 6 Lt X 4 6 15 6 Lt X 4 6 15 Lt X 4 6 84
Cc Cc Cc Cc Cc Cc
Pifia P(i:rf]’a P?Ffa Pifia P?rf]’a Pifia P?F‘]’a Pifia P?F‘]’a Pifia Pifia 1 Pci:r”(l:a NERE
500 0 0 |0] 500 | 0 |O 0 |0]| 1500 | OO 0[0| 500 |[O0|O 4 |14|1500 | 00| 500 |15|3 36055 772,178
LI L?;'$<04 Lst,'§)<04 LIRS L?'g<04 LR L?t).g(04 Al L?'§)<O4 ALK ALK > L?'§)<04 a2
15 15 6 15 6 15
Everv Everv Everv Everv
ess G. C~C Cf: ess G. Cf Cc C~C ess G. CE Cc ess G. C~C S/
Ale 3 Pifa Pifia Ale Pifia Pifia Pifia Ale Pifia 4| pifa Ale Pifia 1 S/
500 500 | 0 | O 0 |0| 500 | O |O 0[{0| 500 |00 0|0| 500 |90 010 0|[6] 500 | 00|97 81 208
1.50 0 MI X MI X 1.50 MI X 3.00 MI X 1.50 MI X 5| 3.00 1.50 MI X 783, 76
MI X MI X Lt X 4 MI X Lt X 4 MI X 86 |’
5 15 15 5 15 15 5 15 6 15
Everv Everv Everv Gt Everv Ce Everv Everv Everv Ce Everv Everv
ess G ess G. ess G. Apple ess G. Pifia 1 essIG. essIG essIG. Pifia 1 essIG essIG. S/ s/
Ale Ale Ale Ice Ale |151]| 3 41 Ale 3| Ale 1| Ale 1 13 Ale Ale 1](588|39| 117
500 0 1.50 1.50 00 500 00 150 | 8 |0 I\?I(I)g( 55 g 1.50 24 0| 500 0 5] 1.50 18 8 |\E/|)(|)(>)< 5 g 500 1510 1.50 18 8 3 | 6 |482, 715§’
MI X MI X MI X MI X MI X 15 MI X MI X MI X 15 MI X MI X 97 |’
15 6 6 12 6 6 15 6 15 6
Gt Everv Everv Gt Everv Everv Everv Gt Everv Everv Gt Everv
Apple ess G ess G Cool ess G ess G. ess G Apple ess G 1|ess G. Apple ess G S/ s/
Ice Ale Ale Blue Ale 1| Ale |[11]1| Ale |18 Ice Ale Ale 2| lce Ale 4 11390| 20| 101
500 01 500 500 | 9 [%] 500 | ]9 500 8195 150 [40|8| 500 |75/ 9| 500 |©|°| 500 |V g 150 |04 500 | 9% 500 |°|s5]| 6 |7 |03 43?3?
MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X 29 |
12 15 15 12 15 6 15 12 15 6 12 15
Gt Gt Gt Gt Gt Everv Gt Gt Gt Everv Gt Gt
Mand Apple Apple Mand Apple ess G Cool Cool Apple ess G 1 Cool Apple 1 S/ s/
arina Ice Ice arina Ice Ale (12| 3 | Blue Blue Ice Ale |72 Blue Ice 199|124 | 51
500 0 500 500 00 500 00 500 00 500 (300 | 500 00 500 010 500 00 500 | O g 500 00 500 48 g 8 | 3 |187, 355
MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X 71 |
12 12 12 12 12 15 12 12 12 15 12 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt
. Cool Cool . Cool Apple Mand Mand Cool Apple Mand Mand S/
T{%%lg 0 Blue Blue 0o Tlr%r())lg 96 2 | Blue 0 lo Ice 0lo arina 0lo arina 0lo Blue 0lo Ice 0lo arina 60 % arina 36 3 192 19| 3 3%/6
aMI X 500 500 aMI X 4| 500 500 500 500 500 500 500 5 500 6 2 |682, 84
12 MI X MI X 12 MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X 07 |’
12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt
Gt. Mand Mand Gt. Mand Cool Gt. Gt. Mand Cool Gt. Gt. S/
lrop1c arina arina lrop1c arina Blue Uizjelie 7 Uizjelie 4 |8 | arina Blue gl 3 Ulgjetie 7 26| 3 5/
al 0 010 al 010 010 0 | 0 |al500 |48 al 500 010 0 | 0|al500 |48 al 500 | 48 192 411
750ml 500 500 750ml 500 500 MI X 2 MI X 8|4 | 500 500 MI X 6 MI X 2 4 | 616, 68
X 12 MI X MI X X 12 MI X MI X 12 12 MI X MI X 12 12 62
12 12 12 12 12 12
Pc Gt Gt Pc Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt s/
355 Tropic Tropic 9 355 Tropic Mand Tropic Tropic Tropic 1 Mand 3 Tropic Tropic 0| 5 S/
Ml 0 | al 500 al 500 | 180 5 MI 0 |[0|al500| O |O arina 010 al 010 al 0|0|al500|60 |0 arina 48 5 al 010 al 00} |288 0 | 817 404
Lata MI X MI X Lata MI X 500 750ml 750ml MI X 8 500 750ml 750ml 62, ,00
X6 12 12 X6 12 X 12 X 12 12 X 12 X 12




56

MI X MI X
12 12
Gt Gt Gt Gt PC Gt Gt o
Pc15|12 |1 | 1MOPIC licRic Pc 1.5 3 JlicBlc P15 |1] 322 UG Tropic| 16| 5 Ipc15|18|3 |Pc15 59| 3| |120[14| 20 | ¥
el 2] al folo| al | o |o| c2leal S| al |0 |0]al500| 00| 54| | M [0fo] al |0 0al500| )| 2| TR S|P S0 ST 20 7
750ml 750ml 750ml MI X Lata 750ml MI X ] 03
X 12 X 12 X 12 12 X 6 X 12 12
Pc Pc Pc Gt Pc Gt g/

Pc2 1 5 10|12 | o0 ?\i? 0ol P2 151 ?\%5 0o Trgflc 0lo|FC2 g4 1|PCl5]9 2 3;\%5 010 TrZFIC 0[] PC2 |3y 3| PC2 1 pn2))ony11] 4 387/6
Lt X 6 Lt Ret LtX 6 2 LtxX6| 24| 2 |Lexel o4 2 ltx6!30 | o|Lixe| %4 4 | 265,

X 12 Lata Lata 750ml Lata 750ml 64 A2
X 6 X 6 X 12 X 6 X 12
Pc Pc s/

Pc 650 Pc 355 Pc Pc Pc S/
3.00 280 % M |00 Etc)l(g 58| 0| 3.00 |116] 4 Etci‘g 96 g Ml | 0ol 300 121 8 LF:CXZG i g Etcig 243 0 Etcig 225 é 3.00 167 % 3.00 45‘ 0 121 141 qu 501
Lt X 4 Ret X Lt X 4 Lata Lt X 4 Lt X 4 Lt X 4 /| 58

01
12 X 6
P s/

Pc 1| 355 Pc 1 Pc Pc 2 Pc Pc 1 S/
500ml 303 ol m |78 g L'Z‘;<26 132 ; s500ml | 90 | 8 LFt";(ZG 66 | 6 E:)l(Z 48| 0 |500ml| 90 é 300 |08 LFt";(26 48 é LFt";(26 42 é 500ml 504 8 500ml ég 3 333 671 7%21 958
X 15 5| Lata X 15 0 X 15 LtX 4|8 X 15 X 15 5 o4 74

X 6
S/

7up Pc 7up Pc 7up Pc |2 Pc Pc Tup 7up S/
15Lt| 0 |0 Etc>1<g 249 i 3.00 |348| 4 [15Lt| 0 |0 3.00 |144] 4 LF;CXZG 36|6|15Lt| 0|0 |500ml| 4 g 3.00 323 8| 3.00 440 8115Lt| 6 |6|15Lt 48]0 125 153 3‘3 383
X 6 Lt X 4 X 6 Lt X 4 X 6 X15 | 0|2 |LtX4 Lt X 4 X 6 X 6 721 10

S/

7up Pc 7up Pc Pc 7up 7up Pc 1| Pc 2| Tup 7up S/
3.00 | 0|0 le(;(ZG 120 g s00ml| 0 |0 3.00 | 0 |0 |500ml|120 ; 3.00 140 40300 |12/0/| 300 |00 /|500ml 801 8 | 500ml 807 1| 300 |12|8] 3.00 | 24| 4 225 511 0‘;‘; 858
Lt X 4 X 15 Lt X 4 X 15 Lt X 4 Lt X 4 Lt X 4 X 15 0| X15 0 lLtX 4 Lt X 4 o2 |04
7up 7up 7up 7up Tup 7up S/

Pc 7up Tup Pc 2 Tup Tup 1 S/

500 | 5 1 o[ 300 (328 |15Lt] 0 |02 | o lolesLe!*0 L s00milo0]3| 29 leol1]| 29 ololasLt|72]L 150eles|l] 290 |o|3] 300 | g|g]|511]4L}110] 0y
MI X AL e MI X Rl 6 2% 0| MIX o | MIx e 2|52 2 | MI'X > | MIX 8 | 9|00, %)

15 15 15 15 15 15 83 |
Tk Tk Tk Tk Tk Tk S/

Pc 1| 7up Tup 7up Tup Tup S/

,%/flog 0 | o |500ml 456 9l 300 0|0 &,ﬁog 516/ 0| 3.00 | 0 |0 300 | 0|0 ;ﬁog 306 &5'02 olo| 300 |16|4 | 3.00 |32|4 '%Aslog 30 g &/ﬁog 0lo 188 293 51196 413

X 15 5 |LtX 4 Lt X 4 Lt X 4 Lt X 4 Lt X 4 | o1

6 6 6 6 6 6 08

7up Tup Tup Tup Tup Tk S/

Tk 7up Tk 1] Tk Tk 1 1 1] Tk s/
300 | 0|0/|15Lt| 00 I\i?g( 0o lol300]| 00 ni?g( 481 é ,a?g( 504 51300 |12]8 | 3.00 ; 8 ,\j?(;( 102 0 ,\j?(;( 102 0 ,\j?(;( 0ol9l300]0]0 521 568 5%% 668
Lt X 4 X 6 e Lt X 4 e e 0 |LtX4 Lt X 4 e 5| M 5| M 5 |LtX 4 0| 20
TK _ TK TK Tk TK TK | T Tk Tk Ce TK S [
500 1500 500 1500 1500 500 500 1500 2 | 1500 1 | Guara 500 17| 1
Mix |99 L?;'§)<04 010 mix | O 1% mix | 919 mix | 99 mix]| 9% mix |60 g MIX Q1O mix | 8 lalmix 30 2 maare] @]9 mix| 99|91 |22 1793

15 6 15 6 6 15 15 6 6 X 6 15 o1 |
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Frutar Frutar
is 70 is Frutar Frutar Frutar Ce g/
Mand 508 Tk Mand 4| T Tk is is Tk Tk is s | cuara | S
arina | 0 | 0| % 300 | 0 arina | 960 ; | 3.00 | 0 |0 | 300 | 0 |0|Citric| 0 |0 |Citric | 0 3.00 | 8 |4| 300 128 |Citric| 0 | | 250 0 980 | 87 | 40 | 179
500 16 Lt X 4 500 Lt X 4 Lt X 4 as 2lt as 2lt Lt X 4 Lt X 4 as 2lt 6 57 | 60
MI X MI X X 6 X 6 X 6
15 15
Petit
Dﬂgaz | Tk Tk Pc | TK Tk Pc Pc Tk Tk ,| Pe Fr?:ar s/ | ¢
11 1500 500 750 500 500 750 750 500 |25|6| 500 750 4| 5 153| 57| 29
|\L/1|L|1§< 40 g’ MI X Mix | © MIX | 48 (2) MIEX T Q19 T mix ! 210 mix |99 mix|® MIX |5 0| mix|% é Mix|%ls gs'tg'l‘t: 0 3 | 0 |504, 73;
6 15 12 15 15 12 12 15 15 12 82 |
12 X 6
Gnrb
Fr:J;ar Frutar Frutar Cc Cc
Pc Tk Mand isF Pc Pc isF Guara Pc 1 Cc Guara Pc S/ s/
750 ; Citric |699| 9 | 750 750 Citric 4| na 750 Guara 1| na 750 802 |26 | 99
Mix |99 L‘?'?& agg%a 90010 s355| 0 [olmix| O [9mix]|9[O as3s5/%0| 5] 300 |© M X | &0 g na2lt |28l 300 |%% mix|© 2 | 1350 3f§
12 MI X 12 12 MI X Lts X 12 X 6 Lts X 12 76 |
MI X
15 15 4 4
15
Frutar Frutar Frutar Frutar Frutar Cc Frutar Frutar Frutar
is F Tk Pc Pc is F isF isF 1 isF Guara i is F 9 is F s | g
Citric 500 750 Black Citric Citric Citric Citric na . Citric Citric 37
as 355 010 MI X MI X 0 355ml 010 as 355 010 as 355 010 as 500 30 g as 500 0 3.00 010 gsltgltt: 010 as 500 0 é as 500 0 30 5 35:.)3 35?86
MI X 15 12 x15 MI X MI X MI X MI X Lts X 6 MI X MI X !
15 15 15 15 15 4 15 15
Frutar Frutar Frutar
Pc Pc is F o Pc is F Firs“tFar Gt is F | e Fir;té’“ Fir;tFar s | g
Black 750 Citric | 114 Black Citric - Tropic Citric 750 (129 | ., . .. 112 117| 26 | 142
355mi| 0 | 9| mIx as 355 | 75 325{2' 0 10 Va355mi| 9 |9 |ass00]| O |© ggf 010 arie |29 [ass00] 30 g MIX| 0|6 i;”s'lc 410 (;;t;'f 0 49 | 1 | 082, 3%
x15 12 MI X x15 MI X 1 X 6 MI X 12 1 1 63 |
15 15 15
Frutar H2o0h Erutar Cc
7up isF Pc Limon Tup Pc Gt pe |2 i F Guara Gt Gt S/ s/
355 Citric Black eto 355 |345| 3 | Black Tropic 3 - 1| na Tropic Tropic 372 49
MIX | © |9 |as355 355ml | © 355 | 0 1% mix| o |olsssmi| @O a1 o 5)(20;8' 8 i;”s'lc 0121300 %8 |ame! @9 aai|?® 2 |80 6gs, 2§86
15 MI X x15 MI X 15 x15 X 6 e Lts X X 6 X 6 00 |
15 15 4
Frutar
Pc Pc 7up Sc 11 pe 1 Tup Pc Pc Gt isF Pc 1 Pc S/ s/
Black 355 SIG 931 355 | 24| 7 | Black Black | 4 Tropic Citric Black | 10 Black 122|166 | 175
325{2' 0 10| 355m Mix | © 625 X | 330 g 3>§51”;' 5 g MIX |30]5 (355ml| © |9 |355mi|5 |0l alti|® | ass00| © |9 |355mi] 5 g 355m1 | © 25 | 0 | 350, 533
x15 15 15 15 x15 x15 X 6 MI X x15 x15 53 |
15
H2o0h Tup Pe Frutar 1 H2o0h PC 7up 7up Pc 1 Fir:Er Tup 7up S/ 5/
Limon 355 is [322] = | Limon 3 355 355 Black ST 355 355 337|133 | 50
eto | 09| MIx 3)55{2' 0 Frutas| 5 g eto | 30| ¢ 325{2' 010 mix | 19 mix|9]9 sssmi|t® g (;;tglc 010 mix | 219 mix|© 5 | 0131, 353
500 15 Tropic 500 15 15 x15 15 15 86 |

X4
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MI X ales MI X
15 500 15
H2oh H2oh
Limon Limon Sc Sc Pc Tup Gt S/

Pc Pc Pc 1 1 . Pc 2| Pc S/
€0 | o | o |35smi| 0 (0] &O | o |0 |S/C8| o || SC | o |o|CU o1 |355mI| 0 |0 |355mI|E 0] 22 |60|8 | P o |0 |355mi|15|1 |355mlI| 0 |0 |135%°| L |64
355 % 15 500 3LtX 625 X a 1lt % 15 % 15 0 5 MI X 0 al 1t X 15 0l x15 5 (872, 29
MI X Ml X 4 Un 15 X6 15 X6 16 |’
15 15

H2oh H2oh Cc H2oh
SS/E; Limon Limon Guara S/SGC Limon o CPIC CPIC Pe ol 6 Pe ; CPIC CPIC 80 S/3 s/
15 eto eto na as eto 1 | Cultur ultur 1 4 ultur 1 | Cultur 111 15
625% (90| 0| 500 | |9 355 [ O [Of 355 | O |O)gex| © [°] 500 [90|5| atie | OO ame|O|° 3;’51?' 5|0 520;8' 0|9 ame | 92 ame [®]°] 3|7 o029, lég
15 Ml X MI X MI X 4 Un Ml X X6 X6 X6 X6 21 |
15 15 15 15
Frutar H2oh 290V Cc H2oh H2oh H2oh H2oh H2oh
is Uva Limon Sc 2 | Energ Guara 1 Limon Limon Limon Pc Pc Limon Limon S/ s/
Manz 0 eto 0lo SIG |211 1| 250 21118 | na |109 3 eto 0lo eto 0lo eto 0lo Cultur 66 2 | Black 75 7| eto 0 1| eto 0lo 344 |54 | 559 512
ana 355 625X | 5 0| MI X 56 | 4| 355 | 95 5 355 355 355 allt 4 | 355ml 5| 500 5| 500 07 | 3 | 231, 4
500 MI X 15 12 MI X MI X MI X MI X X6 x15 Ml X Ml X 26 |’
MI X 15 15 15 15 15 15 15
Frutar Frutar Ce Gt H2oh H2oh H2oh
is Sc 1 is Uva 1| pifa Tropic Sc 1 Sc Sc 8 Limon Tup 1 Limon 1 Limon S/ s/
Frutas 0 SIG |17 9 Manz |502 sl 355 | 0 lo al 0 lo SIG |24 5 SIG |24|6| SIG 1 6| eto 75 3| 355 75| 2 eto 0l3 eto 0 91|(822|10| 110 833
Tropic 625 X | 55 5 | ana 5 0| MIX 750ml 625X | 0 0 625X | 0 | 0 |625 X 0 0| 500 0| MIX 0 355 5 355 0 0 |20 783, 07
ales 15 500 15 X 6 15 15 15 Ml X 15 MI X MI X 43 |
500 MI X 15 15 15
Frutar Frutar Ce 220v Frutar Sc
Sc is Uva is Fresa Manz is Uva Sc S/Gas Sc 11 pe 1 Sc 1 Sc S/ s/
S/Gas 0 Manz 0lo Frutas olol 35 | 0 lo ana 0 lo Manz | 17 0 S/Gas olol 3Lt lolo SIG |16 0 | 355ml 10 5 SIG |14 9 SIG |17|6||675|51| 75 404
3LtX ana Tropic M1 X 450 ana |70 3LtX X 4 625 X | 20 5 | %15 5 0 625 X | 70 5 625X (85| 0 0 | 0170, 28
4 Un 500 ales 15 MI X 500 4 Un Un 15 15 15 46 |’
MI X 500 12 MI X
Cc Frutar Frutar Cc Cc
Guara is Sc Houss 220 is Guara Guara = Pc = = S/
na Frutas S/Gas y Uva SEL Frutas | 82 na na SiCiE Cultur SiCiE 1 SiCaE 100 13 S/
0 1010 010 0 (0| 450 | 0 |O ) 0 00 0{0| 3Lt |0 |4 66| 6| 3Lt |52 3Lt |64|0 22 46,
355 Tropic 3LtX 350ml MI X Tropic| 5 355 355 X 4 allt X 4 2 X 4 7 642, 02
MI X ales 4 Un X 20 12 ales MI X MI X Un X 6 Un Un 46
15 500 500 15 15
Cc Cc H2oh Cc Cc
Gt. Sc Guara Gt. C~C Sc 220 22 Guara Limon Guara Guara S/
Vel S/Gas na Uizjelie Fllie S/Gas A 3 A na 9| eto 3 na na 1 17| 2 S/
al 0 010 0 |0|al473| O |0| 355 | 0 |O 0 |0| 450 |48 450 (0|0 15 75 010 30 168 171
750ml 3LtX 355 MI X MI X 3LtX MI X 6 MI X 355 0| 500 0| 355 355 5 1 | 688, 24
X 6 4 Un MI X 12 15 4 Un 12 12 MI X MI X MI X MI X 30 |’
15 15 15 15 15
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220v Cc Gt
Manz Guara .
Tropic

ana na al 0 lo
450 355 750ml
MI X MI X X 6
12 15
220v Gt 0

. Manz
Energ Tropic ana
450 al 450 010
MI X 750ml MI X
12 X6 12
Cc Ay 220v
- Manz
Pina — Energ
355 450 450 | 0 | O
MI X MI X
15 MI X 12

12
Cc 220v Cc
Fresa Energ Pifa
355 450 355 | 0 |0
MI X MI X MI X
15 12 15
Houss Cf: C
y Uva Pina Fresa
350ml 355 355 | 0 |0
X 20 MI X MI X

15 15
Gt. e Houss
Tropic Fresa Uva
al 473 355 %/50m| 010
MI X MI X X 20
12 15
Frutar
isF Houss Trg;;ic
Citric y Uva

al473| 0 |0

as 350ml MI X
750ml X 20 12
X 12
220v 220v
Fresa T Gt. Fresa
Prix a{i‘;‘g Prix |552| 2
450 MI X 450 | 0 |4
MI X 12 MI X
12 12

Red Red
Cc H2o0h Bull Bull
S Guara CNC CP 0] Limon Energ Energ S/ | S/
Fresa na Pina Pina Energ 1314 eto y y 2 % | 5 1
I\i??( 355 |\i|5§< I\i?‘; ,\j‘?g)( 2 | 8] 355 010 Drink 010 Drink 24 (13 156 4 1186, | 071
15 MI X 15 15 12 MI X 250 250 21 |23
15 15 MI C MI C
X 24 X 24
Houss Gt Cc Cc Cc Sc 220v 220v s/
Uva Tropic Fresa Fresa Pifia 1 SIG | 17 2 | Energ 1 | Energ 1 1971631 23 S/
%ISOmI al 355 355 355 |60 |6 625 X | 85 1| 450 (72|13 | 450 |60|3 719 128 652
% 20 750ml MI X MI X MI X 5 15 0| MIX 2 | MI X 2 66, ,19
X6 15 15 15 12 12
EE0E 220v Cc Sc Cc Cc
S Houss Houss - - S/
Origin Energ y Uva y Uva Fresa - S/Gas Pifia Pifia 1 S/
450 355 |60 3Lt (404 ] 355 |0 |0| 35 |0 |0||100|79 67,
al 375 350ml 350ml 5 067,
MI X MI X X4 MI X MI X 64
Ml X 20 X 20 56
12 15 Un 15 15
X12
EE0E Cc Gt Gt L Cc Cc
S - . . Houss Guara
Oriain Pina Tropic Tropic Uva na Fresa Fresa s/ | g
21 200 355 al 473 al 473 3somi| 0| 0| as5 |0 ]0| 3% (00| 355 |0joflo 0| >
MI X MI X MI X MI X MI X
ol 15 12 12 X 20 LIBR 15 15
X24 15
o el el Houss Houss
Fresa Tropic . Tropic 5 v Uva Uva S/ | S/
355 al 473 | 0 al |24]¢|Y 0ololY 0|0/|24|96]477,|203
2 4 | 350ml 350ml
MI X MI X 750ml X 20 X 20 65 | ,21
15 12 X 6
Smirn
off 220v Gt
H%u\f; Green Energ 141 2 Tropic 82/ S/
gSOmI Apple| 0 | 0| 450 414 al473| 0 | O 144 | 24 764 38,
X 20 750 MI X MI X 80, 40
Ml 12 12
X12
Gt Cc
Tropic Pifia 1 s/ S/
al 473 355 | 0 5 0 |15 7 |11,
MI X MI X 70
12 15
Jw Cc s/
Pocke Fresa S/
t Red 355 | 0| ¢ *22169| g0r | 73
200ml MI X 00’ 50
X48 15
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Frutar
isF Houss
Citric y Uva S/ | S/
as 0 350ml 00 0 - -
750ml X 20
X 12
220v
Fresa Gt. S/
Prix Tropic 1 10l 1 S/
0 al473 (60| 0 60 185
&30 MI X 8 236, 40
MI X 12 02 |’
12
S/2| S/
661 | 18
664, | 747
00 |,34
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 15A. Total de productos cambiados
E F M J J (0] Q SOLES
Bebidas U | Bebidas U | Bebidas U | Bebidas Bebidas Bebidas | B| U| Bebidas | B| U| Bebidas Bebidas U| Bebidas | B Bebidas Bebidas | B | U B|U B U
Sc 500 Sc 500 Jw Red Smirnof Sc 500 Captain Galleta Sc 500 Jw Red
M 3 ;g’g I(\S/?I 0 x)a(;?n% 0 M ?\’/7a5t I?/?I Label olo f Red olo M Morgan 0 Soda 0 Ml Label 0l121 10 |42 S/ 42/7
Cl/Gas 0 X 12 X 12 Cl/Gas X24 200 Ml 700 Ml ClGas 200 Ml 26gr X ClGas 750 Ml - 69,
X 15 X 15 X24 X12 X 15 X48 1 X 15 X 12
Sc SIG SC|\/|5|00 ” SCN‘FI’IOO 13| SeSIG \Vat69 \Vat69 SCN?IOO Sc /G SCMSIOO TPJO”Q?S Sc S/G SCN?PO | S| sl
2.250 0 2.250 200ml 700ml |00 0|0| 2.250 0 PP 0 2.250 30(15| |60 429,2 | 156,
MI X 6 C/Gas 0 | Cl/Gas 5 MI X 6 X 48 X 12 C/Gas MI X 6 C/Gas C_oncor MI X 6 C/Gas 0 P 47
X 15 X 15 X 15 X 15 dia X1 X 15
Ff;‘;a Sc S/G Sc S/G Ffega SC,\;IE’PO SCNEI’IOO Sc S/G Ff;‘;a Sc S/G SCN?IOO Fg;a Sc S/G s/ | s/
0| 2.250 6 | 2.250 12 0|/0| 2250 (0|0 2.250 0 0 2250 (0|0 36(18(429,2| 33,0
1500 MI X 6 Ml X 6 1500 C/Gas C/Gas Ml X 6 1500 Ml X 6 C/Gas 1500 Ml X 6 9 1
MI X 6 MI X 6 X 15 X 15 MI X 6 X 15 MI X 6
Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc
Sc S/IG Sc SIG Sc SIG S/
Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa S/
3.00 Lt 0 1500 30 1500 0 3.00 Lt I\%I.IZ)EzOG |\3|'|2)§06 010 1500 010 3.00 Lt 1500 0 I\flllz)S(OG 0 3.00 Lt 1500 610 630 62,03 8?3'6
X4 MI X 6 MI X 6 X4 MI X 6 X4 MI X 6 X4 MI X 6
Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc s/ s/
Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa Fresa
soomi |99 300Lt|2]8|300Lt|? O 500Mmi 1500 1500 91| 3.00Lt |2]°] 500 mI 3.00Lt |29 1500 [9]9) 500 MmI 300t | 4|12||16]20 26; 1 721'1
X 15 X4 X4 X 15 MI X 6 MI X 6 X4 X 15 X 4 MI X 6 X 15 X 4
Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc Cc s/ s/
Naranja Fresa 21| Fresa Naranja Fresa Fresa Fresa Naranja Fresa Fresa Naranja Fresa 37
300Lt |29 s00mi 5|0 |s00mi|?| "] 300Lt 3.00 Lt 3.00Lt |29 500 M1 [©]°] 3.00 Lt soo M1 |2(9] 3.00Lt [©]°] 3.00 Lt soomi | 4220 |60] 5 825”8 451%2'
X 4 X 15 X 15 X4 X 4 X4 X 15 X 4 X 15 X4 X4 X 15




Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

Cc

Cc
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Naranja 0lo Naranja ol 8 Naranja 8 Naranja Fresa Fresa Naranja Naranja Naranja Fresa Naranja Naranja 4l 4 4 |20 S/ 8481/0
500 Ml 3.00 Lt 3.00 Lt 500 MI 500 Ml 500 Ml 3.00 Lt 500 Ml 3.00 Lt 500 MI 500 MI 3.00 Lt 48,14 5’
X 15 X4 X4 X 15 X 15 X 15 X4 X 15 X4 X 15 X 15 X4
. Cc Cc o Cc Cc Cc o Cc Cc . Cc
CESF(;I(;] a 0lo Naranja | 7 30 Naranja 0 C&%‘g a Naranja Naranja Naranja CESIZ)I(? a Naranja Naranja CESI?)IS a Naranja 30 15| |10 (18 %6% lgg
MI X 6 500 Ml | 5 500 Ml MI X 6 500 Ml 3.00 Lt 500 Ml MI X 6 500 Ml 3.00 Lt MI X 6 500 Ml 0 510 2’ 34’
X 15 X 15 X 15 X4 X 15 X 15 X4 X 15
Cc Pifia Cc Pifia Cc Pifia CcPifia| | | cCcPifia Nafacnja CcPifia| | |CcPifia| | |CcPifia Naf;nja CcPifia| | | CcPifia o |
300Lt |0|0| 1500 |[O| O | 1500 0 | 3.00 Lt 1500 500 MI 1500 3.00 Lt 1500 500 Ml 3.00 Lt 1500 [0 18| |0 |18 — |31,0
X4 MI X 6 MI X 6 X4 MI X 6 X 15 MI X 6 X4 MI X 6 X 15 X4 MI X 6 1
Cc Pifa Cc Pifia Cc Pifa Cc Pifia Cc Pifa Cc Pifa Cc Pifa Cc Pifa Cc Pifa Cc Pifia Cc Pifia Cc Pifa s/ S/
500MI |0|0|300Lt|0O| 8 | 3.00Lt 12 | 500 MI 3.00 Lt 1500 3.00 Lt 500 MI 3.00 Lt 1500 500 MI 300Lt| 0 |12|| 0 |32 126,
X 15 X4 X4 X 15 X4 MI X 6 X4 X 15 X4 MI X 6 X 15 X4 ) 12
Sveres CcPifia| ,| | CcPifi SRS | Jcepifia| | |cepifia| | |cepifia| | | S| | |cepifia| | |Cepifia| | |SET| | |cepifia| |, NERIE
150 MI 00| 500MI 5 0 | 500 Mi 60 150 Ml 500 Ml 3.00 Lt 500 Ml 150 M| 500 Ml 3.00 Lt 150 MI 500 MI | 30 5 75 5 172,5| 182,
X 6 X 15 X 15 X 6 X 15 X4 X 15 X 6 X 15 X4 X 6 X 15 1 59
Everves Everves Everves A:J;;Ie Everves Cc Pifia Everves Everves Everves Cc Pifia Everves Everves s/ g/
sG Ale 0 91sG.Ale| 2 188 G. Ale 0 | 1ce 500 sG. Ale 500 Ml sG. Ale sG Ale sG. Ale 500 M sG Ale sG. Ale 6 121 [30 12 796.1 | 268
500 Ml 0[150MlI |4 1.50 Ml MI X 1.50 Mi X 15 1.50 Ml 500 MI 1.50 Ml X 15 500 MI 1.50 Ml 0 0’ 02’
X 15 X6 X6 12 X6 X6 X 15 X 6 X 15 X 6
Gt Gt Gt
Apple Everves Everves Gt Cool Everves Everves Everves Apple Everves Everves Apple Everves g/ s/
lce500 | 01018 G Ale ol olS G Ale 0 Blue sG Ale sG. Ale sG Ale lce 500 sG Ale sG. Ale lce 500 sG Ale 15 21 15 21 954 9 | 937
MI X 500 Ml 500 Ml 500 Ml 500 Ml 1.50 Ml 500 Ml MI X 500 Ml 1.50 Ml MI X 500 Ml 0 0 4’ 29’
12 X 15 X 15 X 12 X 15 X6 X 15 12 X 15 X6 12 X 15
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt
Mandar Apple Apple Mandar Apple E\gix\fs GE&ZOI GtBﬁJZOI Apple E\gix\fs GtBﬁJC;OI Apple s/ S/
ina500 |0 | 0| Ilce500 |0 | O | lce500 36 | ina 500 Ice 500 Ice 500 lce500 | 0 | O 0 (36 60,6
500 Ml 500 Ml 500 MI 500 MI 500 MI -
MI X MI X MI X MI X MI X X 15 X 12 X 12 MI X X 15 X 12 MI X 0
12 12 12 12 12 12 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt
Tropica GtB(IioeoI GtB(IfJOeOI Tropica GtB(IfJ%OI Apple Mandar Mandar GtBﬁJ%ol Apple Mandar Mandar 12| g S/
1500 (0|0 500 Ml 072 500 M 48 | 1500 500 Ml Ice 500 ina 500 ina 500 500 M Ice 500 ina 500 ina500 | 0 | O 0 0 | 202,
MI X X 12 X 12 MI X X 12 MI X MI X MI X X 12 MI X MI X MI X 00
12 12 12 12 12 12 12 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt
Tr(?ptica 116 I_\/Iandar Mandar Tr(i)tica I_\/Iandar GEEZOI Tropica Tropica I_\/Iandar GtBﬁJ%OI Tropica Tropica S/ S/
1 750ml | 2 | o | N8 500 | 0 | 36 | ina 500 0 | 750ml ina 500 500 Ml 1 500 | 500 ina 500 500 M 1 500 1500 | 0| O | |12|96 |487,2| 263,
X 12 MI X MI X X 12 MI X X 12 MI X MI X MI X X 12 MI X MI X 0 60
12 12 12 12 12 12 12 12
Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt Gt
Pc 355 Tropica 9 Tropica Pc 355 Tropica Mandar Tropica Tropica Tropica Mandar Tropica Tropica S/ 1| S/
Ml Lata| 0|0 | 1500 0| 1500 0 | Ml Lata I 500 ina 500 I 500 ina 500 0 (12| |96|12|939,2| 29,8
6 | 750ml | 750ml | 750ml | 750ml
X6 MI X MI X X6 MI X MI X X 12 X 12 MI X MI X X 12 X 12 1 3
12 12 12 12 12 12
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Gt Gt
Gt Gt Gt . Gt .
Pc1.5 0 Tropica 0lsa Tropica 024 Pc1.5 Tropica TIrc;p(J)l(():a Pcl1l5 |\Ij|(|: nga Tropica T;’%%I(()ia Pc1l5 Pc1.5 ol1sl | o 12| S/ 4%
LtX 6 | 750ml | 750ml LtX 6 | 750ml Ml LtX 6 e | 750ml Vo LtX 6 LtX 6 6| - | oo
X 12 X 12 X 12 X 12
12 12
PC 1.25 Pc 355 PC 355 Gt PC 355 Gt s/
Pc 2 Lt 1 Pc 2 Lt Tropica Pc 2 Lt Pc 15 Tropica Pc 2 Lt Pc 2 Lt S/
X 6 8 LtRet |O| O [MlLata|O| 6 X6 MI Lata | 750ml X6 LtX 6 MI Lata | 750ml X6 X 6 0|6 0 (30 i 88,3
X 12 X 6 X 6 X 6 1
X 12 X 12
Pc3.00 | |, EACI %53 ol ol PeLs || o [Pe300 Pc15 |\Ij|(|: ﬁgfa PC 3.00 Pc2 Lt PC15 Pc 15 PC 3.00 Pc3.00 |y | o | |oal 35‘5’ o| s
LtX 4 s LtX 6 Lt X 4 LtX 6 e LtX 4 X 6 LtX 6 LtX 6 Lt X 4 LtX 4 >
Pc Pc 355 Pc Pc Pc Pc S/ 1] S/
500ml | 0|0 | Ml Lata| 0| 0 P‘;(ZGLt 0|0 | 500ml P‘;(ZBU if )1(‘2 500ml F|>_Ct§(.0£ chzﬁu P‘;(26Lt 500m 500ml 105 90 105 90 | 901,2| 76,0
X 15 X 6 X 15 X 15 X 15 X 15 5 | 5
Pc S/ S/
7up 1.5 1] Pcl5 Pc 3.00 Tup 1.5 Pc 3.00 Pc 2 Lt 7up 1.5 Pc 3.00 Pc 3.00 7up 1.5 7up 1.5
Lex6 |8 Lexe |90 ixa |20 Lixs LtX 4 X 6 LtX 6 5)(()0{2' LtX 4 Lt X 4 LtX 6 Lix 6 | 2|24] 18|42 2853’6 1;;
Tup Pc 7up Pc Tup 7up Pc Pc Tup Tup S/ S/
3.00Lt |00 PCXZGLt 0|0 | 500ml 8 150 3.00 Lt 500ml 'T_C&Of 3.00 Lt 3.00 Lt 500ml 500ml 3.00 Lt 300Lt| 4|8 |34 131 702.3| 181,
X 4 X 15 X 4 X 15 X 4 X 4 X 15 X 15 X 4 X 4 9 | 02
7‘;5"%(20 o|Pc300 | | o | Tup15| | ¢ 7K/F|’|5)(()0 7up 1.5 i o9 SBY ot 7up 1.5 7up 1.5 (9 S0 pseny | AR
LtX 4 LtX 6 LtX 6 500m| Mi X MI X LtX 6 LtX 6 Mi X MIXT1O g 10y 122
15 15 X 15 15 15 15 15 76
Tk Pc Tup Tk 7up Tup Tk Tk 7up Tup Tk Tk S/ S/
1500 ol 500ml |0]0|300Lt|0|12] 1500 3.00 Lt 3.00 Lt 1500 1500 3.00 Lt 3.00 Lt 1500 1500 | 36|18 |36|30|329,5] 101,
MI X 6 X 15 X 4 MI X 6 X 4 X 4 MI X 6 MI X 6 X 4 X 4 MI X 6 MI X 6 1 | 70
Tk 3.00 7up15 |1/, |"upo00 Tk 3.00 M st (1 50 Tk 3.00 Tk 3.00 ot (1 S0 TEdng Tk 3.00 S | S
oo o[ TR Slaa] MiX {0 0| 1550 MI X MI X o o MI X MI X MI X 5001 0| 4| [18] 163837535
15 15 15 15 15 15 6 | 7
Tk 500 7up Tk Tk 500 Tk Tk Tk 500 Tk 500 Tk Tk Gu‘;‘;an Tk 500 s/ | s
MIX |0]0|300Lt|4| 4| 1500 |0| 6| MIX 1500 1500 MI X MI X 1500 1500 e MIX | 90|30 |94 |40]|8007] 54,9
15 X 4 MI X 6 15 MI X 6 MI X 6 15 15 MI X 6 MI X 6 ; 15 2 | 9
Frutaris Frutaris Ce
Mandar 7up 500 Mandar Frutaris Frutaris Frutaris S/ S/
ina 500 g M1 X é 0 TL'E §<'°4° 0| 0 | ina500 TL‘; ‘:’('(LO Tl_'i 3(.040 Citricas Citricas TL‘; 3(.(20 Tl_'i f('of Citricas Sg?tr 106 |15]96|2722| 999
M1 X 15 M1 X 2t X 6 2t X 6 2t X 6 6 | 1
6
15 15
Petit
Durazn Tk || | Tk500| | .| Pc750 Tk 500 Tk 500 PC 750 PC 750 Tk 500 Tk 500 PC 750 Frutaris | s
0445 |0/0| 1500 | 2|24 MIX 0| MIX MI X MI X MI X MI X MI X MI X MI X Citricas | 0 | 12| 12| Y/|1757 | 186,
MI X MI X 6 15 12 15 15 12 12 15 15 12 2t X 6 6 | 18
12 Gnrb
Frutaris Frutaris Frutaris Ce Ce Ce
Pe750 | |, | 1500 Mandar F PC 750 PC 750 F s PC 750 . . Pe750 | |, 5| S| sl
MI X 8| Lt X 4 418 | ina500 | 0| 0 | Citricas MI X MI X Citricas 2.3.00 MI X 2 21t X 23.00 MI X |12 5 16 3 233,7 | 272,
12 MI X 355 M 12 12 355 MI A 12 . A 12 1 | 93
15 X 15 X 15
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Frutaris Pe Frutaris Frutaris Frutaris Frutaris Ce Frutaris Frutaris
F Tk 500 4119 Pc 750 13| Black = F F = Guaran Frutaris F E 30 S/ S/
Citricas [0 | 0| MI X 5|5 MI X 5 | 355mIx Citricas |0 Citricas Citricas Citricas 2.3.00 Citricas Citricas Citricas | 0 | O 57 ; 772,7| 385,
355 Ml 15 12 15 355 Ml 355 Ml 500 MI 500 Ml Lts X 4 21t X 6 500 Ml 500 Ml 8 57
X 15 X 15 X 15 X 15 X 15 X 15 X 15
Frutaris Frutaris . Frutaris . .
Bllz;(i:k Pc 750 ; | F Pc BE';:k | F Frult:arls Gt_ | F Pc 750 Frult:arls Frult:arls s/ 1| g
0|0 MIX 24 | Citricas 0 | 355ml 0 Citricas - Tropica Citricas MI X - - 0| 0| |60|24(2928| 43,0
355mix 0 355mlx Citricas Citricas Citricas
15 12 355 Ml X 15 15 500 Ml 31X 4 111t X 6 500 Ml 12 31X 4 31X 4 3 9
X 15 X 15 X 15
Frutaris H2oh .
wp3ss| |, Fo|, BIF;;k Limone 7up 355 B;‘;k Gt PC Frutans Gui‘r‘an Gt Gt | st | s
MIX |0 5 Citricas 5 90 355mix 0 | to 355 MIX |0 355mix Tropica 500ml Citricas 2.3.00 Tropica Tropica| 0 | 6 45 1 540,0 | 125,
15 355 Ml MI X 15 111t X6 X 20 . 111t X6 111t X6 0 12
15 15 31 X4 Lts X 4
X 15 15
Frutaris
Pc Pc Pc Pc Pc
Pc 7up 355 Sc SIG Pc 7up 355 Gt F S/ S/
355ml é é 3I2|5ar$1il<x 0/45| MIX |0|45| 625X 355ml |0|0| MIX 3';’:3‘;0]"()( B'Z’fsarf]‘fx Tropica Citricas B'Z’:Sﬁ'fx ;g‘rﬁfx 0 102 15 252 2246 | 149,
X 15 15 15 X 15 15 111t X 6 500 Ml 6 58
15 15 15 15 15
X 15
Fzan Frutaris Hzon Pc Frutaris
Limone 4 Tup 355 3 Pc Frutas Limone Pc 7up 355 Tup 355 Black F 7up 355 7up 355 16 31 S/ S/
to500 |0 5 MI X 0 60 | 355ml 45 Trobica to 500 |0 355ml MI X MI X 355mix Citricas MI X MIX |15 5 45 5 490,1 | 234,
Ml X 15 X 15 P Ml X X 15 15 15 15 15 1 14
les 500 15 3l X4
15 15
H2oh H2oh Sc
Limone Pc 3115 Limone S/Gas 3 Sc SIG Pc Pc Pc Tup 355 Gt Pc Pc 15 30 S/ S/
to355 | 0| 0| 355ml ol o to 500 0 Lt X4 625X |0 Cultura 355ml 355ml MI X Tropica 355ml 355ml | 30 0 60 0 731,4 | 243,
MI X X 15 Ml X 15 1It X 6 X 15 X 15 15 11t X 6 X 15 X 15 1 80
Un
15 15
H2oh H2oh Cc e H2oh
Sc S/IG Limone Limone Guaran S/Gas 3 Limone Pc Pc Pc Pc Pc Pc 5/ S/
625X |00 | to500 |0 (45| to355 0| a355 Lt X4 0 to 500 Cultura Cultura 355ml 500ml Cultura Cultura | 0 |12 0|57 ~ 65,9
15 MI X MI X MI X Un MI X 1it X 6 1t X 6 X 15 X 20 1it X 6 1t X 6 8
15 15 15 15
Frutaris H2oh 290V Cc H2o0h H2o0h H2o0h Pe H2oh H2o0h
Uva Limone Sc S/G Energ Guaran Limone Limone Limone Pc Black Limone Limone s/ S/
Manzan |0 | 0| to355 |0| O | 625X 0 450 M a3b5 |0 to 355 to 355 to 355 Cultura 355mix to 500 0500 | 0 |45| | 0 |45| ~ 36,1
a 500 MI X 15 X 12 MI X MI X MI X MI X 1t X 6 15 MI X Ml X 0
MI X 15 15 15 15 15 15 15
Erutaris Frutaris N Gt I_—|20h I_—IZoh I_—|20h
Frutas Sc SIG Uva Cc Pifa Tropica Sc SIG Sc SIG Sc SIG Limone Tup 355 Limone Limone s/ S/
Tropica 0[{0| 625X | 0| O | Manzan 0 | 355 Ml | 750ml 0 625 X 625 X 625 X to 500 MI X to 355 0355 | 0 /90| | 0 90| ~ 52,8
les 500 15 a 500 X 15 X6 15 15 15 MI X 15 MI X MI X 8
MI X 15 15 15
Frutaris . 220v Frutaris
S o Wa | | o pans i~ Manzan Uva S o S o Sc S/G Pc Sc S/G ScS/G 2| S| sl
0|0 |Manzan |0 - 45 a450 |0 Manzan 625 X 355ml 625 X 625X |[30(45| |30 210,91 212,
Lt X 4 0 | Tropica 355 Ml Lt X4 Lt X4 0
Un a 500 les 500 X 15 MI X a 500 Un Un 15 X 15 15 15 0 58
MI X 12 MI X




Cc

Cc

Cc
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Guaran Frutaris Sc Houssy 220v Frutaris Guaran Guaran Sc PC Sc Sc s/
2355 4 Frutgs ol o S/Gas 3 0 Uva Energ Frutgs 2 355 2 355 S/Gas 3 Cultura S/Gas 3 S/Gas 3 0ls 4 |53 S/ 470
MI X 5 | Tropica Lt X4 350ml 450 Ml Tropica M1 X MI X Lt X4 1t X 6 Lt X4 Lt X4 36,55 1’

les 500 Un X 20 X 12 les 500 Un Un Un
15 15 15
Cc Gt Cc H2o0h Cc Cc
Tr(?ptica s /ggs 301 Guaran Tropica Cc Pifa s /C?gs 3 Ezrzu(a)rvg Ezrzlgr\g; Guaran Limone Guaran Guaran 13 14 S/ S/
| 750ml 0 LiX4 | 6 8 | a355 0| 1473 355 Ml Lt X4 450 Ml 450 Ml a 355 to 500 a 355 a3sk5 |0 5 16 3 146,2 | 87,6
X 6 Un Ml X MI X X 15 Un X 12 X 12 MI X MI X MI X MI X 2 9
15 12 15 15 15 15
220v Cc Cc H2oh Red Red
Gt Cc o o 220v . Bull Bull

Manzan Guaran 1 Tropica Fresa Guaran Cc Pifa Cc Pifia Energ Limone Energy Energy S/ S/
a 450 0| a355 15 0 a 355 355 Ml 355 Ml to 355 . . 0 24| |15|39|174,0| 122,
MI X MI X 5 | 750ml 355 MlI MI X X 15 X 15 450 Ml MI X Drink Drink 5 10

12 15 X6 X 15 15 X 12 15 250 Ml 250 Ml
CX24 CX24
220v Gt 20y Houssy Gt Cc Cc " 220v 220v
Energ 0 Tropica olo Ma;;gn 48 Uva Tropica Fresa Fresa (3:§5P||\27 %ZS/)C(; Energ Energ 72124 [ 72|72 §é6$ 182

450 Ml | 750mi i/” X 350ml | 750ml 355 Ml 355 Ml X 15 15 450 Ml 450 Ml 8’ 77’
X 12 X6 12 X 20 X6 X 15 X 15 X 12 X 12

Ce Pif MZZOV 220v Baileys 220v Houssy Houssy Cc Sc Ce Pift Ce Pif s/

3;5 ;\r/}? 0 aagszgn 0l24 Energ 84 Original Energ Uva Uva Fresa S/Gas 3 325 I'\r/}? 3;5 ;\r/}? 0 12 0 22| S/ 937
X 15 MI X 450 Ml 375 Ml 450 Ml 350ml 350ml 355 Ml Lt X4 X 15 X 15 0 8 - 21’

12 X 12 X12 X 12 X 20 X 20 X 15 Un
. Gt Gt Cc
Fgaza ér?gr\; 5 Cc Pifa gﬁg?rﬁ Cc Pifa Tropica Tropica Half:y Guaran F?eia ch:a(;a 18 S/ 1| S/
0 96 | 355 Ml 0 355 Ml 1473 1473 a 355 0 (90| |60 152,0 | 201.
355 Ml 450 Ml | 0 X 15 200 Ml X 15 MI X MI X 350ml MI X 355 Ml 355 Ml 6 0 01
X 15 X 12 X24 X 20 X 15 X 15
12 12 15
Gt
Houssy o Cc Cc . Gt Houssy Houssy
Uva 0 gs:spll\;? 0 12| Fresa 60 Fresa Tlr Zg'ga Tropica Uva Uva 0lo 0 18| S/ 1%

350ml X 15 0 | 355 Ml 355 Ml MI X | 750ml 350ml 350ml 0 - 40’

X 20 X 15 X 15 12 X6 X 20 X 20
Gt Smirnof Gt

Tropica F%;a 1 Haliasy Halsiasy f Green Ezr212r\£; Tropica S/ S/
1 473 0 zeenar | 5130 350m 0 350m Apple AEO M 1473 15|30 (175,5| 23,4
MI X X 15 X 20 X 20 750 Ml X 12 MI X 0 0

12 X12 12
Frutaris Houssy Gt Gt
F Uva Tropica Tropica Cc Pifa s/ s/

Citricas 0 350ml 0| 0| 1473 0 1473 355 Ml 00 i i
750ml X 20 MI X MI X X 15
X 12 12 12




220v Gt
Fresa Tropica
Prix [O0|0| 1473

450 Ml MI X
X 12 12

N

84

220v
Fresa
Prix
450 MI
X 12

0

0

Frutaris
F
Citricas
750ml
X 12

220v
Fresa
Prix
450 MI
X 12

[y

36

Fuente: Elaboracion propia

Pocket

Red |00
200ml

X48

Anexo 10. Inadecuada ubicacion de productos en almacén

T

Figura 1A. Inadecuada ubicacion de productos dentro de almacén

Fuente: Distribuidora de bebidas no alcohdlicas

Cc
Fresa
355 Ml
X 15

65

Houssy
Uva
350ml
X 20

Gt
Tropica
1473
MI X
12

s/ | s

24 |84 |494,4 | 144,
1 | 20

olo| S|
s/ | s
12|36|230,4| 57,6
0| o
S/21 (sl 7

494,8 | 344,

5 | 53




Figura 2A. Inadecuada ubicacién de productos fuera de almacén

Fuente: Distribuidora de bebidas no alcohdlicas

Anexo 11. Diferencia de inventario

Tabla 16A. Diferencia de inventario en el 2021
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
D|D D|D D D D D D D D
p Uls p Uls P U P |DU| DS p U DS p DU | DS p DU |DS| P U DS P DS P U DS| P U DS p U DS
- H20 H20 H20 H20
26 - | H20h h H2o0h H2o0h H2o0h h h h H2o0h
Lli-r|r12(§)r?et - |3, Srzrg;] - 143 | Limon Lim Limon Limo Limo 35.0| Lim 116. | Lim 1 18.15 S;C())hn Lim Limon
0500 21|78 610 500 35 1, eto |0 onet| O 0 eto 0| O | neto 0 0O | neto | 29 [908 | onet | 96 | 1626 | onet 5 04159 eto O O |onet|0]| O eto 0O
M 8 |60 Ml 7 |97 | 500 MI 0 500 500 500 042 | o 621 0 6 500 Ml 0 500
45 99 | X Un 500 Ml Ml Ml 500 500 500 Ml
2 Ml Ml Ml Ml
H20 H20 H20 H20
h H2oh H2oh H2oh h h h
Lli_rfcc))r?et 28 Srzn%r;] _ 4'0 If:rzn(i)hn Lim - | Limon Limo - | Limo Lim Lim Sr211(:)hn Lim Gt
33| 4 0 onet |-33 (284 | eto | 0| O | neto | -49 [42,2| neto | O 0O |onet| O O |onet|0O| O 0| O |onet| O O |Tropic| O | O
0 355 eto 35547 | ,5 eto eto
M| 46 M 14 | 355 MI 0 46 355 355 38 | 355 0 0 355 MI 0 al 11t
355 Ml Ml Ml 355 355 355
Ml Ml Ml Ml




Frut

67

Frutaris - | Frutari Frutari aris Frutar Frutar SC F_ruta F_ruta Frutari Fruta
= 34l sE 34 SE 2 (83 = 454 | isE 45 | isE 500 ris F ris F : SE - |risF : Pc
. > 1210 ~ . 914, ~...| 16 ' S . |16 & 0 0 Ml 0 0 | Citri| -1 [-2,84 | Citri 284 | 0 -1 (2,8 | Citri |[-1 Black 0
Citricas | 12 | ,0 | Citrica Citrica Citri 4 Citric 44 | Citric 1 Citrica 2,84
8 4196 C/Ga cas cas 4 | cas 355ml
3lt 8 | s3lt s 3lt cas as 3lt as 3lt s 3lt
3t S 3lt 3lt 3lt
Pc
Pc |-l Pc | |4 Gt |2]46| Blac Pc Pc Sc Tcr;ot Tcr;ot Gt Tcr;ot 7
Black |51 || Black | g, | g | Tropic [7|5,| k | 8 682 Black| 0| 0 |Black| 0 | 0 |S/Ga| 0 | 0 icaf’ 0| o icaf’ 0| 0 |Tropic|o]| 0 ica{’ 0| o 355nt 0
355ml | 5 .| 355ml ’ al 1t |7 |36| 355 355ml 355ml s3 Lt al 1t
85 6 ml 1t 1t 1t
Cc Pc Pc Pc
53 Pc Tup Nara Blac Blac Pc - | - |Blac
3ggfn| 140 0 3;‘;&' 5 52;3 Black [0| 0| 355 | 8 | 4,08 3;‘5’&' 14| " 3;‘5’&' 467 fo' nja |72 1324 k | 0| 0 | k |0| 0 |Black|16]133] Kk |0]| © 35F;fm 7
4 355ml ml 3.00 355 355 355ml | 9 | 51 | 355
Lt ml ml ml
Cc :
- |- - | - Pc Nara Tup 7up Tup Pc
Pc Pc Tup - Pc Pc - . 73,7 31 | 162, 1 Tup
355l 67 | 67 355l 15|15 355l 0|0 ]| 355 150 -150 355l 0| 0 355ml | 224 -224| nja | 62 3 355 9 | 69 355 1 -58,14 355l 0| O [ 355 | 0| O |Cultur 0
0|0 515 ml 500m ml ml 4 ml allt
|
) - Pc
Pc - (11 Pc “ |9y Pe cult Pc Pc : - Cc 303 Pc Pc Pe Pc Sc S/G
Cultura | 11 | 16 | Cultura | 25 4 | 355ml 00 ura 0 0 |Cultur| 0| O |Cultur 479 159.8 | Pifia | 11 6' 355 | 0 0 355 |0 0 355l 0| 0 [35|0| O 625 0
1t 63| ,4 1t 5 81 1t allt allt 4 1.51t ml ml ml Ml
8
. 3-6 Pe Sc Sc Sc ce Pc Pc Pe Pc Frustarl
ScS/G | | o | SCSIG 1100 g0 e [0l 0| SC 1 0| 0 | SC oo | SC | o] o |pira| oo [ o] o [CU o o [cuwr|o]| o [ o] 0 |FrTro 0
625 Ml 625 Ml | 25 3| a1l 625 625 625 3.00lt ura ura a1t ura icales
1] MI MI MI : 1t 1t 1t P
o 500ml
Sc Frutar
- Sc is Cc Sc Sc Sc
S¢500 | og |47 5500 |- ag ) o 5/ 00 1 = | = | 559 Frutas Pifia SIG SIG ScS/G SIG Sc 500
Ml 4, Mi 0|0 | MI |225|1689 0| 0 | 0 0 0 0 0 0 0 0 0| O 0| O Ml 0
C/Gas 3 25| C/Gas 51| ,2 | 625 Ml el 3 75 Ml Tropi 500m 625 625 625 Ml 625 C/Gas
5 ' C/Gas cales | Ml Ml Ml
as
500ml
Fruta F;?;a Fruta
Frutari Ever ris Frutari ris
ScS/G | g ﬁ SCS/G | 45 39| sFr. SS/‘(:; SS;CG 5%% vess Jog | FLTT TFrg s Fr.Tr Sc S/G
2.250 2.250 36 | Tropic |0 | 0 0 0 0| 0 0 0 G. 18 | opic| O 0 |. P 0 0 F.Trop| 0| O |opic|0| O | 2250 0
67,0 15 2.25 2.250 Ml 8 icale .
Ml 4 Ml ,8 | ales oMl M C/Gas Ale ales s icales ales Ml
500ml 1.5t 500 500 500ml 500
ml ml
ml
sc Sc | g |39 | Sc500 s sc oo over | sc sc [of = [ses00f-| - | sc sc
S/Gas3 | 0 | 0 | S/Gas 0 =1 Ml |0]O <3 0 0 |S/Gas| 0| O 5 950 0 0 G -30 519 500 | O 0 500 9 221,2 Ml |25(189| 500 | 0| O | S/Gas 0
Lt 3Lt 2 | C/Gas Lt 3Lt MI Ale ’ MI Ml 5 5 ClGas | 3 | ,75 | Ml 3 Lt
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500 C/Ga C/Ga C/Ga
Ml S S S
Gt
- Sc Sc Sc
- - | - |ScS/G Pc | - Pc Sc Appl - - - Sc SIG
PcM7|50 16 320 PCJ”E’O 72|12 2.250 (0| 0 | 750 |2, (417, 750 | 0 | 0 |S/Gas| 0 | O |elce| 1 |168 25/2% 14 | 1613 28’2% ol o 22500/ 0 5’/2% ol 0 PCM7|50 0|0
8 ' 0 |96 Ml Ml 6 Ml 3 Lt 500 334 | 41 | 92 ) Ml '
4 M| 0 MI 0 MI 0 Ml
Cc Gt 49
Cc - - Cc 897 Sc Sc Sc Cc '
Cc 10 - Sc Guar Pc Cool - Sc 50
Guarana [13 | 0 | CU&an 45 111} /cac 10| 0 | ana |,o| 382 | Guara | 111,86 o0 |50 g 4| Blue | -20 1336|572 0 | 0 [S/C2|0| 0 |sigas|o0| 0 |S/C%| 0| o |CUaralgs| gp
355m 1.8 |48 314 355 (1274577 na 16013001 . 500 668 | 53 s3 3Lt s3 na 83
355ml 58 ml 76 | 355ml 8 M| Lt Lt Lt 355ml 5
- Cc Cc 898
10| Cc 8|14 Cc - ' 129, | Pc Pc Pc Cc
Cf grﬁfa 397, Fresa | 120 PCM7|50 161 aFrleg 7 1%'3 Fresa | -5 | 13, G‘;Zra 1%6 iég 3735’“ 21 1917 | 750 | 0 | 0 | 750 |o| o© PCN7”50 0l 0/|750|0| 0 |Fresa| 0] 0
' 64| 1.5 Lt ’ 21,6 : 1.5 Lt 8 ' 97 Ml Ml Ml 15Lt
12 Lt 355ml 6
Cc Cc Cc Cc
Cc Fresa Ce ’ 4-5 Guca(;an Fres Flcr:ega Ce Tk Guar 27 R Cuar Gﬁgra Guar Fg(;a
3.00 Lt 00| Fresa |10 13 3 0|0 a |-22| -99 3.00 -4 |-18 | Fresa | O 0O |1500| O 0 | ana 49 595 | ana |0 0 na OO0 |ana |0] O 3.00 0O
' 3.00 Lt | 03 3.00 ) 1.5 Lt Ml 355 611 | 355 355 X
5 | 355ml Lt 355ml Lt
Lt ml ml ml
- 19| ¢ Cc Ce Cc Cc
Cc Fresa | 14 B Cc 146 Cc |8 15 Fres 3 Cc || - Fresa B Tk 164 Fres Fres | - Ce Fres Ce
s0oml | 4 1, | Fresa |39 5 Fresa |9 4 a |[-56 | 66,6 | Fresa 38 45, 3.00 -15 675 3.00| 4 |937 al5 0 0 1155 -138 | Fresa | 0 | O a15 0| O Fresa | 0 | O
36| 500ml | 2 |, 2| 15Lt (4]’ | 500 4 | 500ml 22 ' ' Lt 008 : ' 15 Lt ' 500ml
48 4 ml Lt Lt Lt Lt
Ce Cc Cc Cc Cc Cc Ce
Cc 40| Narani Cc Nara Naran - Cc Tk Fres Fres 2 Cc Fres Narani
Naranja | 9 5| 4 3001 O[O0 | Fresa |[0| 0| nja [-18 | -81 ja |-9 140, | Fresa| 0O 0 [ 500 | O 0 a 0 0 a |a 1035| Fresa [ 0 | O a |0 0 3 3OOJ 0|0
3.00 Lt ’ L't 3.00 Lt 3.00 3.00 5 |500ml Ml 3.00 3.00 3.00 Lt 3.00 L't
Lt Lt Lt Lt Lt
: Ce : Cc Ce Cc 220v Cc Cc Cc Ce
Cc 111l Narani | 117 Cc Nara ) - Naran | - - | Naran Ener Fres Fres | - Cc Fres Narani 70
Naranja | g7 g | g ) 114 5 | Fresa [0 0| nja | o093, "5 [15/189| ja | 0 | 0 | g [0 | O | a O] O | a |6|-77.35| Fresa |0 O | a (0] O | I\ 59 o1
500ml ! 5 ' | 500ml 500 97 ] 9 | ,21| 3.00 450m 500 500 |5 500ml 500
43 | 500ml 55 500ml 500ml
ml Lt | ml ml ml
Cc Cc Cc
Cc Cc Cc Cc
. Cc 24 . Cc Cc - - Nara Nara . Nara Cc
Ciz:{‘a 30 8: Pifia | 9 | ,8 ';'Zr%rg 0| 0 |Pifia| 20 | 552 | Pifia |21 gé N?;a” 262 | 430 3?2; 0|0 |njal25 1152’ nja é 112,5 ';'Zr"gg 33 118 nja g 1152’ Pifia | 0 | 0
' © | 15lt 4| 2> 151t 1.51t ] 78 3.00 3.00 ' 2 | 300 1.51t
Lt 500ml | Lt
Lt Lt Lt
Ce Cc Cc Fruta Cc Cc Ce Cc
CcPifia | | - Pifa | - | Naranj Pifa - Cc | | - Cc 99.3 ris Nara 73.7 Nara 6 Narani Nara Cc
3.00It X 13 58 3.00lt |21 94 a 0|0 ]3.00(-33|148, | Pifa 21 94, | Pifia | 36 6’ Uva | O 0 nja | 62 8, nja 0 71,4 a J 0| O nja (0] O Pina | 0| O
Un 51 T 5 | 500ml It X 5 | 3.00lt 5 | 1.50t Manz 500 500 500 3.00It
X Un 500ml
X Un Un ana ml ml ml
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500
M
- - Cc Ce
i - Cc - Cc - - Cc - - Cc Guar Cc Cc Cc Cc Cc
%%gr'gla 17 %0 Pifia | 38 ‘;5 Pifia ';'(;‘g 43| 515, | Pifia [42|500| Pifia | 14 | 63 | ana | 50 | o | Pifia| 0 | 0 | Pifi é 71.76 | Pifia |68 1(?; Pifia i ng Pifia | 0 | 0
3|2 s00ml | 6 2| 151t 27 |500ml| 8 | .32 | 3.00lt 3.00 151t 151t 151t 08 1 5|t 500ml
87 34 ml s
Fruta
Ever )
Everves 56 Everve - Ce vess Everv Ce ris F ) Cc Cc Ce Cc Everve
sG Ale 131 0] $C | = 1% pifa G |-10| 5. |®SC | 7180 pina | o | o |CMWIC| 57 |opq | P1NR| o | o |PIAILE g pin |52 (234 | PN (9 o5y | SSG. | g
el o | Ale 5914, | A 431 Ale 17 | soom, as 4| 3.00 3.00 | 2 2 00l 3.00 | 6 Ale
: 151t 29| > 151t 500 It It : It 151t
151t
M
Ever Everv Everve
Everve Vvess Everv Cc Cc Cc Cc
Everves | 199] " s - | Ce G 328 | €SG 43, | ess G 51.7 | Guar Pifia Pifia | - Ce Pifia G -
sGAle 32| 3 101, | Pifia 19 [°2°| Ale [25| 7> |12 [PT 0] o0 0| o 31-38.08| Pifia | 0| 0 0l 0| Ale |-4]69
Ale Ale 7 25 | Ale 2 | ana 500 500 500
500 MI 6 73 | 500ml 500 2 500ml 500 2
500 MI 500 151t o1t ml ml ml
" MI Ml
Y I e NGRS B T B It (o B I e N D o
Tropical | 33| 22| 'ToPic | 70891 ss G. ical | 0 | 0 [TTOPICl46 784 Ale [90 [22> " | 0|0 |G |o]| o |c [tl603a] 5% |olo|c [o] 0] ice |5]%4
6, al500 | 8 | 4| Ale al 500 7 | Citric 4 Ale 16
500MI | 1 | oa| “o) " 500 v | 7|58 500 o Ale Ale L5t Ale 500 .
: Ml MI 151t 151t : 151t MI
Ever Ever Ever
gg Everve T(rscfp Gt ) Cc Vess ) vess | Everve | vess | ) C%E)I 84
Pc1.5 0lo Pcl15 [17 0 ss G ical | 0 0 Tropic 11033 Pcl15 0 0 Fresa | 120 [938,| G 24| 415 G 4|-77.85 ss G 3051 G 11311 Blue | 5|16
Lt Lt 08|  Ale 750 al 5| Lt 355 | 3 | 34 | Ale 5 | Ale | g Ale o | Ale | g 1% Soo .
7¢ | 500 MI ol 750ml M 500 500 500 M 500 "
M MI MI
_ o 423 Gt Gt o | ot Gt
- . Pc ' Pc Appl Appl Appl Manda
pc2Lt |17]%%| pe2Lt|35 (32| PO LD 15/ 0| 0 [P 00 |PC2] 12|28 300 0| 0 |elce|-1|L88 eice|2|38rt  Applel g L8 0o 5 |84 "ina |0 0
5, 81| Lt Lt Lt 056 334 3| 682 | Ice 833 67
6 | 82 Lt 2L 500 500 500 M1 3| 500 500
A M MI MI MI
: Gt Gt Gt
- Pc Gt - - | Gt
108| Pc Cool - Cool - Cool )
Pc3.00 | | o [PC3.00) o | g |pc2Lt PC2 ] 5o [ 7941 PC2 | = Fagt 300 | 0 | 0 [299™] o | 0 |Blue| -2 |336|Blue|:|1346]| C°° | 8|13 | gie|-g L34 Tropic) o1 4
Lt Lt Lt 2514| Lt |30 | X 8 Blue 466 667 | al 500
27 701| Lt s 500 668 | 500 672 |00 wal 7 | 500 5 |
4 M MI MI
o o B Gt Gt | | _ Gt Gt
Pc Pc Pc Pc 220v Man Man Manda Man Pc1.5
sooml | © | 9| s00mi | © | © |3.00Lt 30010 0 | 300 1010 fgaqml O 0 basg | O 0 Jgarinl @1 9 |darin| 212228 tina 1] QO |garin|®| @ | 1t |9]0©
Lt Lt 7| 1718
ml a a 500 Ml a
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500 500 500
M MI M
125 131 |BCc Gt Gt ot Gt
15 ! Pc 5164 ' Guar Trop Trop . Trop
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Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 13. Método Guerchett

Tabla 17A. Area logistica

78

Area logistica K 0.456926
Cantidad | Namero Larao | Ancho | Altura Superficie | Superficie Supgreﬂme Sui)gtr;‘;me
Bienes de bienes | de lados g estatica | gravitacio L TOTAL
") (N) (m) (m) (m) (L*A) | nal (Ss*N) evolucidn | (Ss+Sg+Se)
(Ss+Sg)*K *n
Silla 2 1 0,96 0,49 0,56 0,4704 0,4704 0,42987598 | 2,741351962
Escritorio 2 1 1,2 0,5 0,75 0,6 0,6 0,5483112 | 3,4966224
Computadora 1 1 0,1712 | 0,5402 | 0,4278 | 0,09248224 | 0,09248224 | 0,08451508 | 0,26947956
Elemento Tacho
estatico Basurero 1 1 0,35 0,25 0,2 0,0875 0,0875 0,07996205 | 0,25496205
Smart 19,350256
Armario 6
archivador de 1 2 1,8 1,6 0,75 2,88 5,76 3,94784064 | 12,58784064
oficina
Asistente de
Elrci]rgsir:to operaci(?nes ! L7
Jefe de area 1 1,7
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 18A. Area administrativa
Area administrativa K 0.710226
Cantidad | NUmero Lara | Ancho | Altura Superficie | Superficie Supg;ﬂme Sugg{;‘;me
Bienes de bienes | de lados g estatica | gravitacio . TOTAL
") (N) o(m)| (m) (m) (L*A) nal (Ss*N) evolucion | (Ss+Sg+Se)
(Ss+Sg)*K *n
Silla de oficina 1 1 0,62 | 0,57 0,99 0,3534 0,3534 | 0,5019877 | 1,20878774
Escritorio 1 1 1218 | 15 1,132 1,827 1,827 2,4530398 | 6,10703982
Computadora 1 1 0,171 | 0,5402 | 0,4278 |0,09248224 | 0,0924822 | 0,1313666 | 0,31633106
El Impresora 1 1 0,347 | 0,375 | 0,179 | 0,130125 | 0,130125 | 0,1747136 | 0,43496363
emento
estatico Tacho
Basurero 1 1 0,35 | 0,25 0,2 0,0875 0,0875 | 0,1242896 | 0,29928955 | 8,966709
Smart 651
Estante 1 1 |o024| 08 | 181 0,192 0,192 | 0,2727268 | 0,65672678
archivador
Contador 1 1,7
Elemento Asistente
movil 1 1,7
contable
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 19A. Area de servicios higiénicos
Area de servicios higiénicos K 0.326035714
. , - . .| Superficie | Superficie
Bi Can'gldad Numero Largo | Ancho | Altura Supe,rflme Supe.rflc.le de total TOTA
ienes de bienes | de lados estatica | gravitacio . *
(") (N) (m) (m) (m) (L*A) nal (Ss*N) evolucion | (Ss+Sg+Se) L
(Ss+Sg)*K n
Lavatorio 2 1 0,64 | 0,46 1,1 0,2944 0,2944 | 0,1919698 |1,561539657
Inodoro 2 1 0,89 | 0,37 | 0,125 0,3293 0,3293 | 0,2147271 |1,746654243
Tacho de basura 2 1 0,23 | 0,25 | 0,31 0,0575 0,0575 | 0,0374941 |0,304988214
D'Spe”asagorde 2 1 012 | 027 | 027 | 00324 | 00324 |0,0211271 |0,171854229
Elemento Dis zfnszdorde
estatico P 2 1 0,12 | 0,27 | 0,33 0,0324 0,0324 | 0,0211271 |0,171854229
papel toalla 4,27354
D'Spﬁgf)%‘r’]‘” de 2 1 | 011 | 011 | 023 | 00121 | 00121 |o0,0078%01 |0,064180120| °
Secador de 2 1 | 017 | 028 | 032 | 00476 | 00476 |0,0310386 | 02524772
Personal de
Elrirgsir;to trabajo 1,7
Clientes 1,7
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 20A. Area de centro de pago
Area de centro de pago K 0.52983333
Cantidad | NUmero Larao | Ancho | Altura Superficie | Superficie SuDng'C'e Sugg{;‘;ue
Bienes de bienes | de lados g estatica | gravitaciona L TOTAL
") (N) (m) (m) (m) (L*A) | (Ss*N) evolucién | (Ss+Sg+Se)*
(Ss+Sg)*K n
Caja
registrador 2 1 045 | 0,35 | 0,45 0,1575 0,1575 0,1668975 | 0,963795
Element
o a 8,5760332
0 estéatico Mueble
i 1 1 1,8 1 0,9 1,8 1,8 2,11905 5,71905
para caja
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registrador
a
Silla 2 1 059 | 0,45 1,28 0,2655 0,2655 0,2813415 1,624683
Ticketera 2 1 0,19 | 0,14 | 0,14 0,0266 0,0266 0,0281871 | 0,162774267
Element | - :org 1 17 0 0 0 0
0 movil
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 21A. Area de zona de despacho
Area de zona de despacho K 0.32844
Cantidad | Numero L arao Ancho Altura Superficie | Superficie Supggﬂue Superficie
Bienes de bienes | de lados (mg (m) (m) estatica |gravitacional evolucion total TOTAL
* * *
(n) (N) (L*A) (Ss*N) (Ss+Sg)*K (Ss+Sg+Se)*n
Pallet 1 1 0,8 0,6 0,161 0,48 0,48 0,3153024 | 1,2753024
Montacargas 2 1 2,14 1,24 2,76 2,6536 2,6536 1,74309677 | 14,10059354
Elevadores 2 1 2,26 1,065 10,16 2,4069 2,4069 1,58104447| 12,78968894
Operador de 3 28,165585
montacargas 1,7
Armador de 3
carga 1,7
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 22A. Area de sala de espera
Area de sala de espera K 0.60406667
Cantidad | Numero Larao | Ancho | Altura Superficie| Superficie Supgreflue Superficie
Bienes de bienes | de lados (mg (m) (m) estatica |gravitacional evolucion total TOTAL
* * *
(n) (N) (L*A) (Ss*N) (Ss+Sg)*K (Ss+Sg+Se)*n
Silla de espera 2 1 048 | 0,56 0,78 | 0,2688 0,2688 | 0,32474624| 1,72469248
de 3 cuerpos
Tacho de basura 1 1 0,408 0,408 0,756 | 0,166464 | 0,166464 |0,20111071| 0,534038707
Televisor 1 1 0079 | 0967 | 059 | 0,076393 | 0,076393 |0,09229293| 0,24507893 |2,°0381012
Persona}l de 1 17 0 0 0
trabajo
Clientes 6 1.7
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 23A. Area multifuncional
Area multifuncional K 0.9661667
Cantidad | NUmero Larco | Ancho | Altura Superficie| Superficie Supggﬂme Superficie
Bienes de bienes | de lados (m? (m) (m) estatica |gravitacional evolucion total TOTAL
* * *
(n) (N) (L*A) (Ss*N) (Ss+Sg)*K (Ss+Sg+Se)*n
Escritorio 1 1 0,45 0,9 0,75 0,405 0,405 0,782595 1,592595
Silla 2 1 0,53 0,54 0,74 0,2862 0,2862 0,5530338 2,2508676
Estante de metal 1 2 0,6 1,2 1,92 0,72 1,44 2,08692 4,24692 8 0903826
Personal de 1 17 ’
trabajo ’
Clientes 6 1,7

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 24A. Formula de k

Calculo de B

" Fey
e

= Zxhs,

hl

Adtura
promedio

ponderada

de los
elementos
mowiles

Aldtura
promedio

ponderada

de los
elementos
estaticos

Fuente: Elaboracién propia




Anexo 14. Cuadro de valores unitarios oficiales de edificacion

Tabla 25A. Para la costa (excepto lima metropolitana y callao) al 31 de octubre de 2021

VALORES POR PARTIDAS EN NUEVOS SOLES POR METRO CUADRADO DE AREA TECHADA

ESTRUCTURAS ACABADOS INSTALACIONES
MUROS Y PUERTAS Y . ELECTRICAS Y
COLUMRAS TECHOS PISOS s REVESTIMIENTOS BAROS SANITARIAS
(1) ) ©)] () ©) (6) (7)
ESTRUCTURAS LAMINA- |LOSA O ALIGERADO DE  IMARMOL IMPORTADO,  |ALUMINIO PESADO CON MARMOL IMPORTADO, (BgNOS COMPLETOS | \re ACONDICIONADO,
RESCURVADASDE  |CONCRETO ARMADO PIEDRAS NATURALES  |PERFILES ESPECIALES |MADERA FINA (CAOBA  |DE LUJO ILUMINACION ESPECIAL,
CONCRETO ARMADO  |CON LUCES MAYORES  [MPORTADAS, MADERA FINAORNA- [0 SIMILAR) BALDOSA  |MPORTADO CON  |VENTILACION FORZADA,
QUE INCLUYEN EN UNA |DE 6 M. CON SOBRE- PORCELANATO. MENTAL (CAOBA, ACUSTICOENTECHO  [ENCHAPEFINO  [SIST. HIDRONEUMATICO,
A|SOLAARMADURALA  |CARGA MAYOR A gELDERCOTg)P'NO 0 SIMILAR. (MARMOL O IAGUA CALIENTE Y FRIA,
CIMENTACIONYEL 300 KG/M2 VIDRIO INSULADO. (1) SIMILAR) INTERCOMUNICADOR,
TECHO, PARA ESTE ALARMAS, ASCENSOR,
CASO NO SE CONSIDERA SISTEMA BOMBEO DE
LOS VALORES DE LA AGUA Y DESAGUE. (5)
COLUMNA N°2 TELEFONO.

541.62 328.96 290.51 293.94 316.82 106.91 308.52
COLUMNAS, VIGAS Y/O |ALIGERADOS OLOSAS ~ [MARMOL NACIONALO  |ALUMINIO O MADERA  [MARMOL NACIONAL, (BgNOS COMPLETOS |g\sTeMA DE BOMBEO
PLACAS DE DE CONCRETO RECONSTITUIDO, FINA (CAOBA O MADERA FINA (CAOBA  |MPORTADOS CON |DE AGUA POTABLE (5),

B ICONCRETO ARMADO __JARMADO PARQUET FINO (OLIVO, _|SIMILAR) DE DISENO 0 SIMILAR) MAYOLICA O ASCENSOR
V/O METALICAS. INCLINADAS CHONTA O SIMILAR),  |[ESPECIAL, VIDRIO TRA- [ENCHAPES EN TECHOS. [CERAMICO TELEFONO, AGUA
CERAMICA IMPORTADA  [TADO POLARIZADO (2) DECORATIVO CALIENTE Y FRIA.
MADERA FINA. \ CURVADO, LAMINADO IMPORTADO.
0 TEMPLADO

349.20 214.63 17413 154.94 240.04 81.29 2373
PLACAS DE CONCRETO ol IGERADO OLOSAS  MADERA FINA ALUMINIO O MADERA  [SUPERFICIE CARAVISTA (87’?“03 COMPLETOS AL AL PUNTO "B
10 A 15 CM.ALBANILERIA |DE CONCRETO MACHIHEMBRADA FINA (CAOBA O SIMILAR) [OBTENIDA MEDIANTE  INACIONALES CON  [SIN ASCENSOR.
ARMADA, LADRILLOO  |ARMADO TERRAZO. \IDRIO TRATADO ENCOFRADO ESPECIAL, IMAYOLICA O

C [SIMILAR CON COLUMNAS|HORIZONTALES. POLARIZADO. (2) ENCHAPE EN TECHOS. [CERAMICO
NACIONAL DE
¥ VIGAS DE AMARRE DE LAMINADO O A
CONCRETO ARMADO TEMPLADO
240.38 17732 114.60 100.14 178.08 56.39 139.22
) BANOS COMPLETOS ,
LADRILLO O SIMILAR SIN |CALAMINA METALICA PARQUET DE fera.,  |VENTANAS DE ALUMINIO ENCHAPE DE MADERAO | ) AGUA FRIA, AGUA
Egi"éi“gos DE FIBROCEMENTO LAJAS, CERAMICA PUERTAS DE MADERA  |LAMINADOS, PIEDRAO  [NACIONALES CALIENTE, CORRIENTE
D [TO ARMADO. SOBRE VIGUERIA NACIONAL, LOSETA ___|SELECTA, VIDRIO MATERIAL BLANCOS CON ___[TRIFASICA,
DRYWALL O SIMILAR IN- IMETALICA. VENECIANA 40x40 TRATADO ITRIFICADO. MAYOLICA BLANCA. [TELEFONO.
CLUYE TECHO (6) PISO LAMINADO. TRANSPARENTE (3)
232.46 11255 101.00 87.72 136.63 30.09 88.12
PARQUET DE 2da. - ,
ADOBE, TAPIAL O MADERA CON P VENTANAS DE FIERRO  [SUPERFICIE DE BAROS CON AGUA FRIA, AGUA
QUINCHA MATERIAL VENECIANA 30x30 PUERTAS DE MADERA  |LADRILLO CARAVISTA.  |MAYOLICA CALIENTE, CORRIENTE
E IMPERMEABILIZANTE.  |LAJAS DE CEMENTO CON |SELECTA (CAOBA O BLANCA PARCIAL.  MONOFASICA,
(CANTO RODADO, SIMILAR) VIDRIO SIMPLE TELEFONO.
TRANSPARENTE (4)

163.65 41.96 67.73 75.05 94.00 17.69 64.06
MADERA (ESTORAQUE, |CALAMINA METALICA LOSETA CORRIENTE,  [VENTANAS DE FIERRO O [TARRAJEO FROTACHADOBAROS BLANCOS  |AGUA FRIA, CORRIENTE
ﬁﬂ%@gg&%o’ FIBROCEMENTO O TEJA  [CANTO RODADO. ALUMINIO INDUSTRIAL, [Y/O YESO MOLDURADO, [SIN MAYOLICA.  |MONOFASICA.
MACHINGA CATAHUA  |SOBRE VIGUERIA DE ALFOMBRA PUERTAS CONTRAPLA- |PINTURA LAVABLE. TELEFONO

F |AMARILLA, COPAIBA,  |MADERA CORRIENTE. CADAS DE MADERA
(CEDRO O SIMILAR),
DIABLO FUERTE, (DR
TORNILLO O SIMILARES) TAS MATERIAL MDF o
o O SIMILAR VIDRIO SIMPLE TRANS-
TECHO) PARENTE (4)
123.25 23.08 46.26 56.35 66.26 13.18 35.23
PIRCADO CON MEZCLA IMADERA RUSTICA O LOSETA VINILICA, ?;”SRERA CORRIENTE  \e511jcADO DE YESO Y/O gﬁg:ggrgos IAGUA FRIA, CORRIENTE
G DE BARRO. CARA CON TORTA CEMENTO BRUNADO __ |MARCOS EN PUERTAS |BARRO, PINTURAAL ___|DE LOSA DE 2da. _|MONOFASICA SIN
DE BARRO. (COLOREADO. \ VENTANAS DE PVC O [TEMPLE O AGUA. FIERRO FUNDIDO  |[EMPOTRAR.
TAPIZON MADERA CORRIENTE 0 GRANITO.
72.62 15.86 40,82 30.44 54.33 9.06 19.03
SIN TECHO CEMENTO PULIDO, MADERARUSTICA.  PINTADOENLADRILLO [SINAPARATOS  ISIN INSTALACION
H LADRILLO CORRIENTE, RUSTICO, PLACADE  |SANITARIOS. ELECTRICA NI
ENTABLADO CORRIENTE. CONCRETO O SIMILAR SANITARIA.
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...... 0.00 25.54 15.22 21.73 0.00 0.00
ITIERRA COMPACTADA  (SIN PUERTAS NI SIN REVESTIMIENTOS
| VENTANAS. EN LADRILLO, ADOBE
O SIMILAR.
.......... 5.11 0.00 0.00
EN EDIFICIOS AUMENTAR EL VALOR POR M2 EN 5 % A PARTIR DEL 5 PISO

EL VALOR UNITARIO POR M2 PARA UNA EDIFICACION DETERMINADA, SE OBTIENE SUMANDO LOS VALORES SELECCIONADOS DE CADA UNA DE LAS 7 COLUMNAS DEL CUADRO DE

IACUERDO A SUS CARACTERISTICAS PREDOMINANTES. LA DEMARCACION TERRITORIAL CONSIGNADA ES DE USO EXCLUSIVO PARA LA APLICACION DEL PRESENTE CUADRO. ABARCA

LAS LOCALIDADES UBICADAS EN EL TERRITORIO SOBRE LA VERTIENTE OCCIDENTAL DE LA CORDILLERA DE LOS ANDES Y LIMITANDO: AL NORTE POR LA FRONTERA CON EL ECUADOR;

AL SUR POR LA FRONTERA CON CHILE; AL OESTE POR LA LINEA DE BAJA MAREA DEL LITORAL; Y AL ESTE POR UNA LINEA QUE SIGUE APROXIMADAMENTE LA CURVA DEL NIVEL DE

2000 m.s.n.m.

(1) REFERIDO AL DOBLE VIDRIADO HERMETICO, CON PROPIEDADES DE AISLAMIENTO TERMICO Y ACUSTICO.

(2) REFERIDO AL VIDRIO QUE RECIBE TRATAMIENTO PARA INCREMENTAR SU RESISTENCIA MECANICA Y PROPIEDADES DE AISLAMIENTO ACUSTICO Y TERMICO, SON COLOREADOS EN

SU MASA PERMITIENDO LA VISIBILIDAD ENTRE 14% Y 83%.

(3) REFERIDO AL VIDRIO QUE RECIBE TRATAMIENTO PARA INCREMENTAR SU RESISTENCIA MECANICA Y PROPIEDADES DE AISLAMIENTO ACUSTICO Y TERMICO, PERMITEN LA
ISIBILIDAD ENTRE 75% Y 92%.

(4) REFERIDO AL VIDRIO PRIMARIO SIN TRATAMIENTO, PERMITEN LA TRANSMISION DE LA VISIBILIDAD ENTRE 75% Y 92%.

(5) SISTEMA DE BOMBEO DE AGUA Y DESAGUE, REFERIDO A INSTALACIONES INTERIORES SUBTERRANEAS (CISTERNAS, TANQUES SEPTICOS) Y AEREAS (TANQUES ELEVADOS)

FORMAN PARTE INTEGRANTE DE LA EDIFICACION. (6) PARA ESTE CASO NO SE CONSIDERA LA COLUMNA N° 2 (7) SE CONSIDERA COMO MINIMO LAVATORIO, INODORO Y DUCHA O TINA.

Fuente: El Peruano

Anexo 15. Método SLP

Area Logistica

Area Administrativa

Area de servicios
higiénicos

Area de centro de pago

Area de despacho

Area de sala de espera

Area multifuncional

Figura 4A. Triangulo SLP

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 16. Disefio del nuevo layout

LEYENDA

NIVEL |SIMBOLOGIA

preedy
D l“}‘:“,‘]

frre

AACoRIODErA00

reATRC G

AREA DE DESPACHO

AR\
ST

.DESCARGA'J' L'DBCARGA.

Figura 5A. Disefio del nuevo layout

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 17. Mejora de proceso de recepcion

Flujograma de mejora de proceso de recepcion

Si

Jefe de almacén Transportista Seguridad
[ Inicio ]
Reporte de entrega del
dia Entrega de

»| Llegada del camion

documentacion

.

Verificacion de acuerdo a

la documentacion

P»| Ingreso para descarga

‘zrificar mercaderia
en czlidad/fisica

Devolucion al proveedor

Nota de ingreso

Registrar mercaderia

!

Entrega de documentos

con Iz conformidad

1
=)

Figura 6A. Mejora de proceso de recepcion

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 18. Mejora de proceso de almacenamiento

Flujograma de mejora de proceso de almacenamiento

Jefe de almacén

Auxiliar de almaceén

Inicio

|

Nota de ingreso

>

Admite la nota de ingreso

|

Elzbora stiqustas

|

Imorime stiqustas

!

Pega etiguetas

v

Verifica ubicacion de
productos

!

Entrega de notas de

ingreso

!

Archivo de notas de

pedido

A
o

Ubicacion de productos

Figura 7A. Mejora de proceso de almacenamiento

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 19. Mejora de proceso de despacho

Flujograma de mejora de proceso de despacho

Cliente

Jefe de almaceéen

Inicio ]

h 4

Emit= hoja de

reguerime=nto

Recibs reguerimiento

h 4

Verifica =xi

stencias en

sistema implementaco

Si

e

no

Concluye el requerimiento

Toma de orden de pedido

h 4

Seleccicon de= productos

por

uz

h 4

Genera las facturas

h 4

Entr=

g= de=

documentacicon

h

A

Archiva documentacdn

Figura 8A. Mejora de proceso de despacho

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 20. Cronograma de actividades de sistema pick to light

Tabla 26A. Cronograma de plan de actividades del sistema

Cronograma de plan de actividades para propuesta de la implementacién del sistema de comercio electrénico

. Mes

N° Descripcion de la actividad | Responsable a cargo Area ) 5 2

Evaluacion de
1 viabilidad del Mecalux Esmena Logistica 15 dias

sistema pick to light
Analisis de
2 tiempos de la operacion Mecalux Esmena Logistica 30 dias
actual
3 Desarrollo de prueba piloto | Mecalux Esmena Logistica 15 dias
Configuracion del

4 hardware Mecalux Esmena Logistica 15 dias

servidor SGA
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Configuracion del software
de picking por luz

Mecalux Esmena

Logistica

Configuracion de
terminales de picking por
luz

Mecalux Esmena

Logistica

Generacion de lector de
cddigo de barras para
picking

Mecalux Esmena

Logistica

Demarcacion
de estanterias industriales
para
ubicacién de
picking

Mecalux Esmena

Logistica

Formacion de
personal
operativo

Mecalux Esmena

Logistica

10

Definicion de
personal
operativo para la
ejecucion de la
prueba piloto
de

Mecalux Esmena

Logistica

11

Capacitacion
en manejo
terminales:
estudio de

manuales

Mecalux Esmena

Logistica

30 dias

12

Arranque del sistema de
pick to light

Mecalux Esmena

Logistica

15 dias

13

Estudio de
tiempos de la
operacion con el sistema
pick to light

Mecalux Esmena

Logistica

15 dias

14

Resumen de informes

Mecalux Esmena

Logistica

2 dias

15

Levantamiento
de informes

Mecalux Esmena

Logistica

5 dias

16

Entrega de
resultados

Mecalux Esmena

Logistica

1 dia

17

Cierre e
informe final

Mecalux Esmena

Logistica

1 dia

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 21. Propuesta de nuevo proceso comercial

PROPUESTA DEL NUEVO PROCESO COMERCIAL

Cliente Asistente de servicio Cobranza Despacho
~
Inicio
\
Y
Llega al establecimiento
Y
- Asesoramiento
Espera del cliente Ll _
personalizado
v v
Catélogo de Ofertas y
productos promociones
no T .
]|
Y
Deteccion de necesidades » Aceptacion de compra
Y v
Consolidacion de compra Conformidad de pago
Y
Emisidn de codigo de
pago
i ]
Realizacion de pago
Y
Emision de factura
Y

Control visual

Preparacion de carga

no

Guia de remision

A4

Entrega de pedido

Figura 9A. Nuevo proceso comercial

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 22. Cronograma de actividades de plan de marketing externo e interno

Tabla 27A. Cronograma de plan de actividades del sistema exte

rno

Cronograma de actividades de plan de marketing Mes
N° Descripcion de
o Responsable de i
actividades a ) . Area 1 2 3 4
ejecucion
desarrollar
Creacion de .
] H3 Disefio y Jefe de
1 anuncios )
S Marketing ventas
publicitarios
10 dias
Creacion de o
H3 Disefio y Jefe de
2 paneles )
S Marketing ventas
publicitarios
Creacion de H3 Disefio y Jefe de ]
3 o ) 5 dias
pagina web Marketing ventas
Creacion de base o
H3 Disefio y Jefe de
4 de datos de los ) 1 mes
_ Marketing ventas
clientes
Creacion de .
H3 Disefio y Jefe de )
5 portal de ) 15 dias
o Marketing ventas
mensajeria
Transmitir
mensajes a
dispositivos H3 Disefio y Jefe de )
6 . ) 20 dias
moviles como Marketing ventas
promociones
flash
Creacion de la o
) H3 Disefio y Jefe de
7 comunidad ) 1 mes
o Marketing ventas
digital
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 28A. Cronograma de plan de actividades del sistema interno
Actividades de plan de marketing interno
NO
Descripcion o i
. Desarrollo de actividad Area
de actividades
Brindar un cupén de descuento,
Email un ebook gratis, una tarjeta de )
1 ) Comercial
marketing regalo o una muestra de tu
producto, si los usuarios llegan
a suscribirse y dejarte sus datos.
Planifica con Las fechas tendran relacion
tiempo tus directa con los momentos mas _
2 . ) Comercial
promociones | rentables y de méas volumen de
por email ventas durante el afio.




Mejora la
experiencia
del cliente en
todos los
puntos de
contacto

Usar la estrategia ROPO

Comercial

Liquidaciones,
mega

4 descuentos y

super ofertas

puntuales

Ofertas limitadas en un tiempo
establecido

Comercial

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 23. Propuesta de nuevos costos

Tabla 29A. Costo de redisefio de almacén

Nueva inmobiliaria

Cantidad de nueva

Costo unitario (S/.)

Costo total (S/.)

inmobiliaria
Silla de oficina 7 249,00 1743
Silla de espera de 3 cuerpos 2 720,00 1440
Caja registradora 1 890,00 890
Carro smart 1 3 093,45 3 093,45
Mueble para caja registradora 1 1 990,00 1990
Computadora 1 2 899,00 2 899
Repisa de exhibicion 1 349,00 349
Televisor 1 1 149,00 1149
Ticketera 1 830,00 830
Escritorio 4 639,00 2 556
Area logistica 1 17 230,01 17 230,014
Area administrativa 1 7 987,25 7 987,2468
Area de servicios higiénicos 1 2 729,60 2 729,5975
Area de centro de pago 1 7 639,98 7 639,9752
Area de despacho 1 26 196,74 26 196,7448
Area de sala de espera 1 2 226,10 2226,1
Area multifuncional 1 7 203,66 7 203,6596
TOTAL 12 808,45 16 939,45
Nuevo personal Cantidad de nuevo personal | Costo unitario (S/.) | Costo total (S/.)
Cajero 1 1 300 23 244
Asistente multifuncional 1 1200 21 456
Limpieza 1 930 16 628,4
TOTAL 3430 61 328,4

Depreciacion de maquinaria y equipos

Cantidad de depreciacion de
maquinaria y equipos

Costo unitario (S/.)

Costo total (S/.)

Silla de oficina 7 24,9 174,3
Silla de espera de 3 cuerpos 2 72 144
Caja registradora 1 89 89
Carro smart 1 309,345 309,345
Computadora 1 289,9 289,9
Televisor 1 114,9 1149
Ticketera 1 83 83
TOTAL 983,045 1204,445
COSTO TOTAL 17 221,50 79 472,295

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 30A. Reduccién de personal de ventas

Nuevo Sueldo Nuevo Ahorro
Numero de Sueldo , sueldo por
. . numero de anual
trabajadores | Trabajadores | mensual . anual personal
trabajadores | actual
actuales (S/.) actuales (S/) actual de ventas
' (S.) (S/.)
Fuerza de ventas 251
8 para nivel 1 1760 5 750,4 157344
Fuerza de ventas 261
8 para nivel 2 1830 > 763,2 163602 344
Fuerza de ventas 320 690,64
9 para nivel 3 1990 6 230.8 213 487,2
Fuerza de ventas 90
2 de mayorista 2538 1 758,88 45 379,44
924 579
TOTAL 503,28 812,64
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 31A. Reduccién de personal de reparto
NUmero de Sueldo ,Nuevo Nuevo Ahorro por
: . namero de | Sueldo anual
trabajadores | Trabajadores | mensual . sueldo anual | personal de
trabajadores | actual (S/.)
actuales (S/) actual (S/.) |reparto (S/.)
actuales
22 Choferes 1 300 4 511 368 92 976
Auxiliares de 1040 1150
40 reparto 6 743 808 111571,2 399,20
12 Estibadores 930 6 199 540,8 99 770,4
1454 716,80 | 304 317,60
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 32A. Reduccién de combustible de camiones
, Nuevo
Namero nimero | Sueldo | Nuevo sueldo | “Anorro por
de . L combustible
. Capacidad méxima (T) de anual actual | anual actual q .
camiones . e camiones
camiones (S/.) (S/) /
actuales (S1)
actuales
5 8 1 180 000 36 000
4 55 2 138 240 69 120 241 920,00
2 5 1 57 600 28 800
TOTAL 375 840 133 920
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 33A. Reduccidn de mantenimiento de camiones
. . . Numero de Nuevo
NuUmero de camiones | Capacidad . Sueldo Ahorro por
- g camiones con sueldo .
con mantenimiento | maxima g anual actual | combustible
actual (M mantenlmle_r]to (S/)) anua de camiones
con reduccion ' actual (S/.)
4 8 1 51 000 10 200
5 55 2 26 400 13 200 60 000
2 5 1 12 000 6 000
TOTAL 89 400 29 400
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 24. Flujo de caja
Tabla 34A. Resumen de costos de propuestas
Resumen de Costos de Propuestas INVERSION 238;? DEPRECIACION
Remodelacion dg oficinas de S/71 213,34
almacén
Compra de muebles y equipos | S/16 939,45 S/1 204,45
PROPUESTA Plan marketing S/16 035,00
Sistema implementado S/265 000,00
Contratacion de nuevo personal S/61 328,40
Descuentos por mercaderia S/1 926 163,88
TOTAL S/369 187,79 | S/1 987 492,28 S/1 204,45

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 35A. Resumen de costos beneficios de las propuestas

Resumen de Beneficios de las propuestas BIEETELS
Anual
Ahorro por personal de ventas S/344 690,64
Ahorro por personal de reparto |S/1 150 399,20
Aho_rro por combustible de $/241 920,00
camiones
PROPUESTA .

Aho_rro por mantenimiento de $/60 000,00
camiones
Ahor_ro por mercaderia $/285 350,48
deteriorada

TOTAL S/2 082 360,32

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 36A. Resumen de costos administrativos
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L . Gasto unitario | Gasto total
Descripcion und cantidad total (s/) (s/)
Papel bond 5 5 S/20,00 S/100,00
Lapicero 1 1 S/3,00 S/3,00
Folder 1 1 S/6,00 S/6,00
USB 1 1 S/40,00 S/40,00
TOTAL S/149,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 37A. Resumen de flujo de caja
Estado de resultados
Afo 0 1 2 3 4 5
S/2 082 S/2290|S/2 748 715,
Ingresos 360,32 596.35 | 62 S/4123 073,43 | S/6 596 917 49
. S/1987 S/1987 S/1987
costos operativos 492,28 492,28 492,28 S/1987 492,28 | S/1 987 492,28
depreciacion S/1 204,45 S/1204,45 S/1 204,45 S/1 204,45 S/1 204,45
GAV S/149,00 S/149,00 S/149,00 S/149,00 S/149,00
utilidad antes de impuestos S/93514,60| S/301750,63| S/759 869,90| S/2 134 227,71 | S/4 608 071,77
Impuestos (29.5%) S/27586,81| S/89016,44| S/224161,62| S/629597,17| S/1 359 381,17
utilidad después de impuestos S/65927,79| S/212734,19| S/535 708,28 | S/1504 630,53 | S/3 248 690,60
Flujo de caja
Afo 0 1 2 3 4 5
utilidad después de impuestos S/65 927,79 | S/212734,19| S/535 708,28 | S/1504 630,53 | S/3 248 690,60
depreciacién S/1 204,45 S/1 204,45 S/1 204,45 S/1 204,45 S/1 204,45
Inversion S/369 187,79 S/67 132,23 | S/213938,64| S/536 912,72 | S/1505 834,98 | S/3 249 895,04
Afo 0 1 2 3 4 5
FNE -S/369 187,79 S/67 132,23 | S/213 938,64 | S/536 912,72 | S/160 873,01 | S/160 873,01
VAN S/214 879,32
TIR 47,4% TMAR 25,01%
Afo 0 1 2 3 3 3
Ingresos S/2 082 360,32 | S/2290596,35|S/2 748 715,62 | S/4 123 073,43 | S/6 596 917,49
Egresos S/369 187,79 S/2 015 228,08 |S/2076 657,71|S/2 211 802,90 | S/2 617 238,45 | S/3 347 022,45

VAN Ingresos
VAN Egresos
B/C

S/8 388 645,88
S/6 610 949,95
1,27




Fuente: Elaboracion propia

Anexo 25. Entrevista sobre eficacia de su fuerza de ventas

Entrevista sobre eficacia de su fuerza de ventas

Objetive: Evaluar el dasempetio del personal operatrvo por parte dal jefe encargade del
draa comercizl da la distribuidora.

L

L

-

Tiene registrado el uzo que sus vendedorss hacen del tiempo de ventas.

Tiens un zistema para la clazificacion de clientes de acuerde con =u potencial de
COompras.

Tiene previsto una plamificacion de visitas para sus vendadores.

Sabe cuil es el numero de visitas rentabla para conzegur un clhiante.

Sabe la duracicn aproximada de cada visita.

Fiya objetivos de venta para los clisntes.

Fya chjetivos de benaficios para los clientes.

TUtiliza un =istema de mformes de las visitas de ventas realizadas.

Ualiza un =istema de rufas para cubnr termitorios.

10. ;Crees gque fisnes z las personas correctas en tu fuerza de ventas?

Figura 10A. Preguntas de entrevista al jefe de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 26. Entrevista dirigida a la fuerza de ventas

Enirevizta dirizida 3 la ferzs de ventas

Ohjetive: Comocer el nivel de competencias del personz] gue labora en el area de ventzs
de la distritmidora.

1.

2 Camo esta siendo el procsso pars alcanzar mus objetivos Tazados por el jefs

comercialT

iUsted elabora sus propias estratemizs de venta para llegar al abjstivaT

2 Camo lograste conssguir tu vanta mas exjtoes?

Disscribems tu process de vemtas

£Cuzl es su parte menos favorita dal proceso de ventasT

2 Camo describinas 3 1a disibuidors con bazse en lo que has visto hasta el
motenta?

Figura 11A. Preguntas de entrevista a la fuerza de ventas

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 27. Productos alta rotacion en almacén

Figura 12A. Imagen pictorica para productos de alta rotacion

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 28. Productos media rotacion en almacén

Figura 13A. Imagen pictérica para productos de media rotacion

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 29. Productos baja rotacion en almacén

Figura 14A. Imagen pictorica para productos de baja rotacion

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 30. Diagrama de Ishikawa

Mang deobra Procesq comercial

Baja efectivided <8602 del

Fuerza de ventas (paz 24) canal tradiciore] (paz 19)

Baja afactividad <60% del
nivel maarista (pag, 1)
S

Tasa de venizs de cada
vendedar {pag 207

—_—
Persgnal de repen (pdz 27

/
Diferencia dei . _
iz n_;m;}“m" rd Producto vencida {paz 23}
:r«‘r‘;
. 7 /
Fotacon de mvemzrios / Drad: cambiada fmez 27 /
(pag22-23) / e 3D/
> 7
Ezactitnd deinvenizrios / Producto deteriorado en almarén ’K
(pig 23) / (vig 22) /
>/ —7

Figura 15A. Diagrama de Ishikawa

—

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 31. Validacién de la encuesta

VALIDACION DE ENCUESTA

Quien suscribe, EDWARD FLOORENCIO AURORA VIGO, con Titulo Profesional de
INGENIERO AGROINDUSTRIAL y con Maestria en INGENIERIA INDUSTRIAL (Menci6n:
GESTION DE OPERACIONES), a través de la presente, manifiesto que he validado el modelo
de cuestionario, disenado por CIELO CAROLINA CABALLERO GAMARRA identificado
con DNI N? 70004536, estudiante de Ingenieria Industrial de la Universidad Catélica Santo
Toribio de Mogrovejo, del trabajo de Tesis Titulado Propuesta de reingenieria de los
procesos comerciales y logisticos en la distribuidora de bebidas para reducir las pérdidas

econdémicas.

1. Pertinencia de las preguntas con los objetivos de la investigacion:

Suficiente: ” Medianamente suficiente: Insuficiente:

Observaciones

2. Pertinencia de las preguntas con la(s) variable(s):

Suficiente: ” Medianamente suficiente: o Insuficiente:

Observaciones

3. Pertinencia de las preguntas con los indicadores:

Suficiente: “ Medianamente suficiente: Insuficiente:

Observaciones

Figura 16A. Hoja de validacién de encuesta, parte 1

Fuente: Elaboracién propia



4. Redaccion de las preguntas:

Adecuada: R od Inadecuada:

Observaciones

Chiclayo, 28 de junio del 2022

DNI N° 47153998

Figura 17A. Hoja de validacion de encuesta, parte 2

Fuente: Elaboracion propia

VALIDACION DE ENCUESTA

Quien suscribe, _Edith Anabelle Zegarra Gonzalez_, con Titulo Profesional de Ingenierfa_ y

con Maestria en Ciencias___, a través de la presente, manifiesto que he validado el modelo de
cuestionario, disefiado por CIELO CAROLINA CABALLERO GAMARRA identificado con
DNI N° 70004536, estudiante de Ingenieria Industrial de la Universidad Catélica Santo Toribio

de Mogrovejo, del trabajo de Tesis Titulado Propuesta de reingenieria de los procesos

comerciales y logisticos en la distribuidora de bebidas para reducir las pérdidas

econdémicas.
1. Pertinencia de las preguntas con los objetivos de la investigacion:
Suficiente: _x Medianamente suficiente: Insuficiente:
Observaciones

Pertinencia de las preguntas con la(s) variable(s):
Suficiente: __ x Medianamente suficiente: o Insuficiente:
Observaciones

Pertinencia de las preguntas con los indicadores:
Suficiente: X Medianamente suficiente: Insuficiente:
Observaciones

4. Redaccion de las preguntas:

Figura 18A. Hoja de validacion de encuesta, parte 3

Fuente: Elaboracion propia
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Adecuada: X__ Inadecuada:

Observaciones

Mejore redaccion.

Chiclayo, ...21..... de junio del 2022

DNI N° -40027783

Figura 19A. Hoja de validacion de encuesta, parte 4

Fuente: Elaboracion propia
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