UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS  UPC
Ingeniería Industrial
 
 
PROYECTO DE INVESTIGACIÓN APLICADA
 
PROPUESTA DE MEJORA EN LA GESTIÓN  DE ABASTECIMIENTO Y COMPRAS EN LA EMPRESA IMPORTADORA JET IMPORT S.A.C
 
Tesis para optar el Título de Ingeniero Industrial, que presenta el bachiller:
 
 
 
Alumno: Andy Harold Ancco Chiclla
 
 
 
Lima, Noviembre del 2015
 
A mi madre Zoraida
Por inculcarme decisión y perseverancia, por demostrarme que todo es posible a pesar de las adversidades.

A mi padre Feliciano
Por estar siempre a mi lado con sus valores y  virtudes, por ser el ejemplo digno a seguir para la familia.

A mis hermanos Vitsunt y Roel 
Por no imaginarme una vida sin ellos, por ser mi motivación día a día.

A mis Familiares
Mis  tías Elizabeth y Luz Merida de quienes aprendí aciertos y de momentos difíciles.
 
 
 


CONTENIDO
CAPÍTULO I: MARCO TEÓRICO              8
1.1 Introducción              8
1.1.1 Análisis del Sector Industrial              8
1.1.2 Análisis De Entorno de Importaciones              10
1.1.3 Estudio de la demanda local              12
1.2  Definición de Logística              14
1.2.1 Cadena de Suministro              14
1.2.1 Gestión de Compras              16
1.2.3 Gestión de Proveedores              16
1.3 Gestión de la Demanda              18
1.3.1 Clasificación de la demanda              20
1.3.2 Definición de Pronóstico              23
1.3.3 Métodos de Pronósticos              24
1.4  Gestión de Inventarios              29
1.4.1 Funciones de los Inventarios              30
1.4.2 Políticas de Inventarios              31
1.5 Gestión de Almacenes              35
1.5.1 Objetivos de la Gestión de Almacenes              35
1.5.2 Funciones del Almacén              36
1.5.3  Lay-Out de Almacenes              38
1.6  Modelos y Herramientas para la Gestión Logística              40
1.6.1 Modelo Categorización ABC              40
1.6.2 Diagrama Causa-Efecto              42
1.6.3 PHVA              44
1.7 Análisis de Entorno Inmediato              45
1.7.1 Análisis FODA              49
CAPÍTULO II: ANÁLISIS Y DIAGNÓSTICO DEL PROCESO ACTUAL              51
2.1 Introducción              51
2.2 Descripción de la empresa              51
2.2.1 Organización de la Empresa              54
2.2.2 Productos que Comercializa:              56
2.2.3 Marcas que Comercializa              56
2.2.4 Proceso Logístico:              57
2.2.5 Mercado              58
2.2.6 Rotación de ventas              59
2.3 Descripción del proceso e identificación de variables              61
2.3.1 Descripción del proceso logístico              61
2.3.2 Descripción del proceso de compras              62
2.4 Justificación de la Investigación.              63
2.5 Limitaciones y facilidades              63
2.5.1 Limitaciones de Recursos y Tiempo              63
2.5.2 Facilidades              64
2.6 Objetivos:              64
2.7 Variables:              65
2.8 Tipo de Investigación              66
2.9 Problemas y Cuantificación              66
2.9.1 Problema 1.  Proceso de abastecimiento ineficiente              66
2.9.2 Problema 2.  Número de mercadería dañada.              68
2.9.3 Problema 3.  Ubicación de  Mercadería              70
2.9.4 Problema 4.  Retrasos en la entrega de productos.              72
2.10 Hipótesis:              79
2.11 Análisis de causa raíz              79
2.12 Diseño y Ejecución como desarrollo de la Investigación              83
2.13 Población y Muestra:              84
2.14 Instrumentos:              84
CAPÍTULO III: PROPUESTA DE MEJORA              85
3.1 Introducción              85
3.1.1 Diagnóstico de la situación actual              85
3.1.2 Propuesta de Mejora              86
3.2 Gestión de la demanda              90
3.2.1 Aplicación de PHVA para la Gestión de la demanda              90
3.2.2 Estrategia ABC para la Gestión de la demanda              92
3.2.3 Pronósticos de la demanda mediante aplicación de fórmula              98
3.2.4 Pronóstico de la demanda mediante aplicación de SOLVER              109
3.3 Gestión de Inventario              111
3.3.1 Control de Inventarios con uso del Kardex              112
3.3.2 Planificación de Inventarios              113
3.3.3 Análisis PHVA para la Gestión de Inventarios              115
3.3.4 Directrices para definir el ABC              116
3.3.5 Análisis del nivel de servicio              117
3.3.6 Tiempo de vida útil por familias de producto              119
3.3.7 Stock de seguridad              120
3.3.8 Determinación del punto de reorden              122
3.3.9 Indicadores de Control para la Gestión de Inventarios              123
3.4 Gestión de Proveedores              129
3.4.1 Aplicación de ciclo de mejora continua PHVA              129
3.4.2 Proceso de selección y evaluación de proveedores              131
3.4.3 Establecer funciones del proveedor              134
3.4.4 Proceso de recepción, inspección y entrega del pedido              135
3.4.5 Formato de control para los proveedores              137
CAPÍTULO IV: VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA DE MEJORA              138
4.1 Introducción              138
4.2 Validación de la Gestión de Inventarios: Prueba Piloto-Kardex              139
4.3 Validación de la Gestión de la Demanda: Prueba Piloto-MRP              145
4.4 Validación de la Gestión de la Demanda: Evaluación económica de pronósticos              151
4.5 Validación de la Gestión de Proveedores:              153
4.6 Influencia de la Gestión de la Demanda en el Costo de inventario              154
4.7 Influencia de la Gestión de inventarios en las órdenes Retrasadas              155
4.8 Influencia de la propuesta de la Gestión de inventarios y de la Demanda en el Flujo de Caja              157
CAPÍTULO V: IMPACTO DE LA PROPUESTA DE MEJORA              160
5.1 Introducción              160
5.2 Restricciones de la Propuesta              160
5.3 Matriz de Leopold              161
5.4 Metodologías y Herramientas de Análisis e implementación              166
5.5 Publicaciones Actuales Consultadas              168
CAPÍTULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES              169
6.1 Conclusiones              169
6.2  Recomendaciones:              170
BIBLIOGRAFIA              172
ANEXOS              179

 
 
 
 


ABSTRACT
The purpose of this work is to promote improvement in logistics processes related to the procurement and supply of the importing company JET IMPORT SAC. To achieve this improvement, we recommend following the procedures and guidelines proposed for inventory management and the respective analysis of the data and therefore end with a successful purchasing plan. It was performed through a descriptive research, combined with field strategies, since that visits to the premises of the company occurred during the implementation of the proposal. In addition, appropriate techniques and instruments were used for this research; the techniques used were the documentary analysis, technical reports, and historical data. The instruments used were surveys, unstructured interview and direct observation. 
 
The improvement proposal has as starting point the application of methodologies and engineering tools based on demand management, inventory management, providers and training people. 
 
The result of the research project is summarized in a reduction of items stored, in a classification of merchandise based on their importance and rotation. Each item was identified and recorded in a database, in a Kardex file, including: code, description, unit of measure, provider, equivalence, periodicity, cost. The inventory control and assessment strategies enable determining the functions of the warehouse since from optimal inventory management can make demand management, which is vital to the operations of the company.
 


RESUMEN
El propósito de este trabajo es promover la mejora de los procesos logísticos relacionados a la gestión de compras y abastecimiento de la empresa importadora JET IMPORT SAC. Para lograr dicha mejora se recomienda seguir los procedimientos y lineamientos  propuestos para el manejo de inventarios y el respectivo análisis de la data y así  finalizar en un plan de compras exitoso. Se realizó a través de una investigación  descriptiva, en combinación con estrategias de campo, ya que las visitas a las instalaciones de la empresa se dieron a lo largo de la realización de la propuesta.  Para el mismo se utilizaron las técnicas e instrumentos apropiados para esta investigación, las técnicas aplicadas fueron la de análisis documentario, informes técnicos, datos históricos. Los instrumentos usados fueron las encuestas, entrevista no estructurada y la observación directa.
 
La propuesta de mejora tiene como punto de partida la aplicación de las metodologías y herramientas de ingeniería basadas en la gestión de la demanda, gestión de inventarios, proveedores y capacitación de persona.
 
 El resultado del proyecto de investigación se sintetiza en una reducción de ítems almacenados, a una clasificación de mercadería en base a su importancia y rotación. Cada ítem se identificó y se registró en una base de datos, en archivo Kárdex, que incluye: código, descripción, unidad de medida, proveedor, equivalencia, periodicidad, costo. El control de las existencias y la evaluación de las estrategias permiten direccionar las funciones del almacén, ya que a partir de una óptima gestión de inventarios, se puede realizar la gestión de demanda que es vital para las operaciones de la empresa.
 
CAPÍTULO I: MARCO TEÓRICO
El objetivo de este capítulo es dar a conocer la información encontrada en la revisión literaria acerca de la logística y  gestión de la cadena de abastecimiento dando especial énfasis a su aplicación en la importación.
 
1.1 Introducción
Se presenta una definición de la logística así como la situación actual de sector industrial.  En seguida se definen las funciones que cumple la logística en la importación. Después se aclara el concepto de la cadena de abastecimiento y su relación con la logística. Por último, se detallan las técnicas y herramientas propuestas a lo largo del estudio de las metodologías usadas hasta actualidad, para la mejora de la logística.
 
1.1.1 Análisis del Sector Industrial
En los últimos tres años las importaciones en el Perú  registraron un crecimiento sostenido alcanzando una tasa promedio anual de 25%, y al cierre del 2012 el incremento fue de 18% con relación al 2011, logrando una cifra de US$44,504 millones, según la  Cámara de Comercio de Lima (CCL).
Este crecimiento se debe principalmente a que en  los últimos tres años se tiene un  dinamismo impulsado por un mayor consumo e inversión privada. Los bienes de consumo crecieron en 24%, bienes de capital y materiales de construcción (14.5%) y materias primas y productos intermedios (5.7%).
Al cierre del año 2012 las importaciones de materias primas y productos intermedios ascendieron a US$19,497 millones, registrando un crecimiento de 5.7% con respecto al 2011; sector que representa el 45.9% del total importado por Perú.
El subsector de Bienes de capital para la industria creció en 12.5 por ciento con respecto al año anterior, Equipos de transporte (25.3%), Materiales de la construcción (3.7%) y Bienes de capital para la agricultura (3.7%). En tanto que las importaciones de bienes de consumo ascendieron a 8,463 millones de dólares, con un crecimiento de 24% y una participación de 20% del total de las importaciones.
Según la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT) este cuadro representa a las estadísticas más recientes sobre las importaciones en el Perú en la cual ponemos énfasis en los objetos de adorno. 
Tabla 1. Importaciones según uso o destino económico 1994-2013 (Millones de dolares)
[image: ]
Fuente: SUNAT
 
Las importaciones peruanas tuvieron como punto de origen principalmente a Asia (27% del total), seguido del Tratado de Libre Comercio de Norteamérica (NAFTA) con 24 por ciento, la Unión Europea (12.2%), Mercado Común del Sur (Mercosur) con 11.6% y la Comunidad Andina (CAN) con diez por ciento sin incluir cifras de Venezuela.
 
Tabla 2. Comparación de importaciones en Diciembre (2012-2013)
[image: ]
Fuente: MINCETUR
Las importaciones del mercado peruano en estos últimos años han tenido un crecimiento constante con respecto al mercado mundial, es una de las principales economías en Latinoamérica, el desarrollo del sector minero y construcción son los que mayormente han destacado en estos últimos  periodos, a pesar de la crisis económica mundial.
1.1.2 Análisis De Entorno de Importaciones
En el tercer trimestre del año 2013, las importaciones de bienes y servicios, a precios constantes desde 1994, registraron un incremento de 1,2% respecto a similar periodo del año anterior. 
En el presente trimestre, el valor corriente de las importaciones de bienes y servicios ascendió a 37 mil 97 millones de nuevos soles, lo cual representó un incremento en valor de 8,9% respecto al tercer trimestre de 2012. Este incremento se vio contrarrestado principalmente por la menor demanda de petróleo crudo y maquinarias diversas.
 
Figura  1. Índice de volumen físico de las importaciones 2001-2013
[image: ]
Fuente. Instituto Nacional de Estadística e Informática
 
Entre los principales productos que impulsaron el crecimiento de las importaciones a precios corrientes están: petróleo refinado (21,5%), siendo el principal país proveedor Estados Unidos; aceites y grasas vegetales y animales (15,0%), siendo los principales países proveedores: Argentina, Bolivia y Paraguay, sobresaliendo las compras de aceite de soja en bruto, incluso desgomado; y tortas y demás residuos sólidos de la extracción de aceite de soja (soya), incluso molidos. 
Así mismo, se incrementaron las importaciones de equipos y aparatos eléctricos y electrónicos profesionales (12,1%), siendo el principal país proveedor China; destaca la importación de teléfonos móviles (celulares) y los de otras redes inalámbricas.
También se registraron mayores importaciones de maquinaria y equipo para la industria (7,5%), provenientes principalmente de Estados Unidos, Brasil y China; camiones ómnibus y camionetas (4,8%); resinas sintéticas y material plástico (4,8%); y maquinarias de oficina, contabilidad y cómputo (3,3%). 
Por otro lado, entre los productos cuyas importaciones disminuyeron tenemos: petróleo crudo (7,0%) y maquinarias diversas (0,3%). 
 
1.1.3 Estudio de la demanda local
Para determinar la demanda local se realizó una segmentación del mercado, para lo cual se utilizó la división Socioeconómica presentada por el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI) y la Asociación Peruana de Investigadores de Mercados (APEIM). Esta división identifica cinco niveles socioeconómicos, los cuales son:
Figura  2. Demanda Local
[image: ]
Fuente: APEIM2011
 
En un estudio presentado por la empresa Apoyo Opinión y Mercado se estableció que los Niveles A y B son el 21% de los hogares limeños y los mismos perciben el 56.3% de los ingresos totales de la población. Es por ello que las ventas en el mercado interno se centrarán en los Niveles Alto (A) y Medio Alto (B) debido a que sus ingresos mensuales les permiten cubrir con todas sus necesidades básicas y aún tener dinero para realizar otros gastos, como comprar productos decorativos para el hogar.
 
 
Tabla 4. Ingresos Familiares
[image: ]
 
El estudio del mercado interno se desarrollará en los distritos residenciales de San Isidro, Miraflores, San Borja, Surco y La Molina. Se eligió estos distritos dado que, según el estudio realizado por Apoyo Opinión y Mercado, dentro de estos predominan los Niveles Socioeconómicos A y B. El mercado objetivo local tiene una población cuyas edades fluctuarán entre 25 y 59 años debido a que entre estas edades se encuentran las personas que forman un nuevo hogar y además las personas que buscan nuevos productos decorativos para adornar su casa. Este grupo constituye los compradores potenciales de Jet Import.
La población está distribuida en cada uno de los distritos establecidos de la siguiente forma:
Tabla 4. Distribución de la Población
[image: ]
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática
 
Como se observa la población del mercado objetivo interno asciende a 289,612 Personas.
1.2  Definición de Logística 
Cuando hablamos de gestión logística, hacemos referencia también a manejar, dirigir, organizar, etc[1].  Las empresas requieren un mejor manejo de gestión logística para poder disminuir sus costos en la distribución, ubicación y transporte de material. Y así lo menciona Ocampo a continuación.
“El Council Supply Chain Management Professionals (CSCMP) es uno de los entes internacionales que describe cómo los procesos de planeación, implementación, control eficiente y efectivo del flujo de materiales e información, recurso humano, almacenaje, servicios, son imperativos para el óptimo desempeño de la cadena logística desde el punto de origen hasta el punto de consumo, satisfaciendo los requerimientos del cliente.”(Ocampo Velez. P. C ,2009-3)
Bajo esta definición se puede describir a la logística como todas las actividades y métodos relacionados con el almacenamiento, transporte y distribución  a las que las  organizaciones recurren a través de estrategias de manejo de existencias para minimizar el exceso y poder proporcionar la cantidad óptima.
 
1.2.1 Cadena de Suministro
La competitividad en los mercados a nivel mundial, ha hecho que las empresas inicien nuevas relaciones de intercambio de información, materiales y recursos con proveedores y clientes íntegramente. 
Según Chase (2009), el manejo de la cadena de suministro es un tema importante en los negocios actuales, debido a que muchas empresas logran una significativa ventaja competitiva con su forma de configurar y manejar sus operaciones a lo largo de la cadena. Por ende; las empresas deben de tomar en consideración lo que Porter (2010) menciona: 
“[…en el futuro la competencia no se dará de empresa a empresa, sino más bien de cadena de suministro a cadena de suministro…]”. 
Según Blanchard (2010), la cadena de suministro es la secuencia de eventos que cubren el ciclo de vida entero de un producto o servicio desde que es concebido hasta que es consumido como. A su vez, la cadena es dinámica e implica un constante flujo de información, productos y fondos entre las etapas que la constituyen tales como: el suministro, la fabricación y distribución; con el propósito de satisfacer las necesidades del cliente y obtener la mejor rentabilidad posible. 
Hacer referencia a  cadena de suministro involucra necesariamente al mundo de los negocios, ya que a través  de esta se logra obtener ventajas competitivas por la forma de manejar las operaciones a lo largo de toda la cadena buscando consolidar las relaciones e intercambios de información, materiales y recursos con proveedores y clientes como se muestra en la ¡Error! No se encuentra el origen de la referencia.. El concejo de Supply Chain (1997) define la cadena logística:
“La cadena de suministro - un término cada vez más utilizado por los profesionales de la logística - abarca todos los esfuerzos involucrados en la producción y la entrega de un producto final, desde el proveedor del proveedor hasta el cliente del cliente. Cuatro procesos básicos - plan, origen, marca, ofrecen ampliamente definir estos esfuerzos, que incluyen la gestión de la oferta y la demanda, el suministro de materias primas y piezas, fabricación y montaje, almacenamiento y seguimiento de inventarios, entrada de pedidos y gestión de pedidos, distribución a través de todos los canales, y la entrega al cliente .. "(Lummus, Krumwiede y Vokurka, RJ 2009: 428).
Stock y Lambert (2001) definen la cadena de suministro como la integración de las funciones principales del negocio desde el usuario final a través de proveedores originales que ofrecen productos, servicios e información que agregan valor para los clientes y otros interesados (stakeholders).
 
Figura  3. Cadena de Suministro-Alcance
[image: ]
Fuente: Krajewski 2007
En base a lo definido, la cadena de suministro involucra todos los esfuerzos de la producción y la entrega de un producto desde el proveedor hasta el cliente final, incluyendo el flujo de información, la gestión de la oferta y demanda, abastecimientos de recursos, control de inventarios, gestión de pedidos, entre otros.
 
1.2.1 Gestión de Compras
Para la mayoría de las organizaciones, tanto de servicios como manufactureras, la función de compras adquiere una importancia estratégica, ya que la eficiencia con que la misma sea cumplida determinará la marcha de la misma, sus costos y su capacidad de respuesta a los requerimientos internos y externos. "(Monterroso, Elda, 2002).
Algunas actividades básicas de la función de compras son las siguientes:
1.2.3 Gestión de Proveedores
La actividad de gestión de los proveedores tiene por objetivo la observación y la evaluación del grado de compromiso  con el sistema de calidad de la Empresa, para la obtención de  productos y servicios de la calidad adecuada (al nivel requerido por el cliente final) a través de relaciones duraderas, así como potenciar su desarrollo. Las estrategias de gestión de los proveedores mencionadas por Monterroso (2000) son las siguientes:
·         Múltiples proveedores: Reduce los riesgos de desabastecimiento y favorece la reducción de precios. Por lo general esta estrategia se basa en relaciones contractuales a corto plazo y se escoge en función de los menores precios.
·         Proveedor único: Este tipo de estrategia está basada en el establecimiento de relaciones de largo plazo, lo que produce un importante ahorro de costos en el mediano y largo plazo, favoreciendo la competitividad de la cadena de abastecimiento en su conjunto.
Seguimiento del Ciclo del Proveedor
El ciclo del proveedor está constituido por el proceso seguido en la gestión del mismo. Este proceso debe culminar con el desarrollo y certificación del proveedor, con lo que mejora la rentabilidad a largo plazo y la competitividad de la cadena de abastecimiento en su conjunto.
Las actividades que conforman el ciclo del proveedor son:
·         Búsqueda: Recepción de propuestas en los medios especializados, de acuerdo a cada empresa y sus necesidades.
·         Selección: Análisis, comparación y selección de los mismos de acuerdo a criterios de evaluación definidos y ponderados en función a las necesidades y políticas de la Empresa.
·         Registro: De la información relevante de cada proveedor (datos de identificación, servicios que presta, condiciones generales de entrega, catálogos, resultados de evaluación, etc.).
·         Evaluación: Por lo general, los mismos criterios utilizados en la selección del proveedor son empleados periódicamente para la evaluación de su desempeño real. Además, se debe realizar un seguimiento sobre ciertos factores críticos (nivel de fallas detectadas, % de envíos equivocados en cantidad o calidad, cumplimiento de plazos previstos de entrega, cumplimiento de garantías, etc.). Según Soto (2003), la evaluación del desempeño cubre necesariamente 3 fases:
1.      Evaluación de proveedores: De acuerdo a los criterios de calificación obtenidos y al análisis de los factores críticos. 
2.      Clasificación de Proveedores: Una vez seleccionados los proveedores los clasificaremos en 3 grandes grupos: A, B, C. Para cada grupo se identificarán las estrategias a seguir (mantenimiento, desarrollo o baja de proveedores) sobre la base de sus características comunes. 
3.      Acciones a seguir, sobre la base a su desempeño, tomar alguna acción respecto a la continuidad de negocios: Desarrollo, mantenimiento o baja.
 
Negociación de Condiciones de Compra
Las negociaciones consisten en el acuerdo final entre la Empresa y sus proveedores en diversos aspectos de la transacción de compra de materiales, tales como el precio de los materiales, las condiciones de entrega, las condiciones del servicio post venta y las formas de pago.
Emisión de Documentos de Compra
Los documentos de compra se transforman en contratos exigibles de entrega de materiales cuando son aprobados por el proveedor. El documento generado para este fin se llama Orden de Compra. 
 
1.3 Gestión de la Demanda
La gestión de la demanda está basada en la implementación de controles sistemáticos herramientas y metodologías que vigilen la cantidad, frecuencia y especificaciones. Para controlar los costos y eliminar gastos sin que esto afecte a los objetivos empresariales de una organización se debe gestionar la demanda. Implementar estos principios ayudará a la empresa a determinar que compras son necesarias para la consecución de los objetivos corporativos. La planificación de la demanda garantiza que la organización utilice un proceso formal para la proyección y validación de sus requisitos de bienes y servicios para la implementación del programa. Los planes de demanda ideales hacen una proyección realista de qué y cuánto se necesita, cuándo y dónde, y para qué plazo especifico, y así nos muestra Galarza a continuación.
“Es el proceso que equilibra los requerimientos y necesidades del mercado con las capacidades de nuestra cadena de suministro, con el objetivo de satisfacer a nuestros potenciales clientes del modo más ágil y dinámico. El objetivo es coordinar los aprovisionamientos, fabricación y distribución con la demanda prevista, reduciendo lo más posible la incertidumbre de la variabilidad de la misma, de manera que estemos preparados para dar una respuesta rápida a cualquier pedido de una demanda imprevista. Mucha de la variabilidad de la demanda es inevitable, pero podemos disponer de una organización preparada y flexible que reduzca el impacto de reducciones o aumentos drásticos en la demanda” (Galarza, J  2007-3).
 
La relación de una buena gestión de la demanda con los demás procesos de negocio claves nos permite obtener:
·         Impactos importantes en la rentabilidad de la organización 
·         Incrementos de ventas y fidelización de los clientes 
·         Reducción de costes en stocks de materia prima y producto terminado 
·         Reducción de costes en los procesos productivos y logísticos 
 
Una correcta gestión de la demanda determina los niveles de previsión necesarios mediante la integración de todos los procesos, analizando las fuentes de datos mediante sistemas diferentes de previsión y revisando la eficacia de los resultados. El tipo de producto y proceso nos delimitará el tipo de previsión a realizar, ya que los nuevos productos integran una difícil previsión a largo plazo y se utilizan metodologías tradicionales tipo DRP para reducir errores de pronóstico, y los productos estándar tienen un bajo nivel de incertidumbre utilizando metodologías más innovadoras a fin de no sobredimensionar los inventarios.
 
 
Figura  4. Estrategias para la Gestión de la Demanda
[image: ]
Fuente: Galarza 2007
 
1.3.1 Clasificación de la demanda
Según Chase (2009), la demanda está clasificada de la siguiente manera.
 
·         Demanda Independiente-Demanda Dependiente: Es demanda independiente aquella a la que no le afectan más elementos que los propios del mercado. Es demanda dependiente aquella que va vinculada a la fabricación de otro producto. Demanda aleatoria-predecible: Se dice que un artículo tiene demanda predecible cuando está comprometida la cantidad y el momento en el que ha de ser entregado, mientras que es demanda aleatoria aquella que depende de factores no controlables.
·         Demanda estable: Demanda estable es aquella en la que, aunque el valor de la demanda varía, lo hace alrededor de una cifra constante a lo largo del tiempo.
 
 
 
 
Figura  5. Demanda Estable
[image: ]
Fuente: Galarza
 
·         Demanda con tendencia: es aquella en la que el valor medio de la demanda varía con el tiempo, mostrando una tendencia creciente o decreciente.
 
Figura  6. Demanda con Tendencia
[image: ]
Fuente: Galarza
 
 
 
 
 
Figura  7. Demanda Estacional
[image: ]
Fuente: Galarza
 
·         Demanda estacional: Un modelo con demanda estacional es aquel que muestra una variación en la demanda media en diferentes puntos del ciclo de planificación, y esta variación puede relacionarse con determinados factores del mercado.
 
·         Demanda de movimiento rápido o lento. La clasificación de la demanda de movimiento rápido o lento no depende tanto del valor de la demanda, como de la frecuencia de la demanda a lo largo del tiempo y, por tanto, de la forma de la Distribución de la demanda. En el caso de la demanda de movimiento rápido, se asume que la demanda tiene una distribución estadística de tipo normal, mientras que la demanda de movimiento lento se asemeja más a una Poisson o Poisson compuesta.
 
Figura  8. Demanda con  Movimiento rápido o Lento
[image: ]
Fuente: Galarza
 
·         Demanda establecida por periodos. Es aquella en la cual la demanda es conocida con anticipación y dividida en periodos (horas, días, semanas). Va generalmente asociada a demanda dependiente.
La demanda de las empresas puede comportarse como cualquier patrón mencionado. Dicho patrón dependerá del comportamiento histórico que tenga la venta de los productos en la empresa.
 
1.3.2 Definición de Pronóstico 
Un aspecto importante en cualquier empresa es la planeación. De hecho, el éxito a largo plazo de una organización está íntimamente relacionado con la capacidad de su administración de anticipar el futuro y desarrollar estrategias apropiadas.
Un pronóstico es una predicción de eventos futuros que se utiliza con propósitos de planificación, como sabemos la empresa se desarrolla en un entorno altamente incierto, ya sea la política, tecnología  o de medio ambiente son los que repercuten sobre las variables relevantes para la empresa como costos de producción, inventarios, volumen de ventas, para esto la empresa debe tomar decisiones sobre factores controlables tomando en cuenta factores incontrolables.
Dichos esfuerzos tienes como objetivo reducir la incertidumbre del futuro, mediante la anticipación de eventos cuya probabilidad de ocurrencia sea relativamente alta, respecto a otros eventos posibles. Apoyar la toma de decisiones y prepararse ante estos eventos[2].
“Los métodos de elaboración de pronósticos se pueden clasificar en cuantitativos o cualitativos. Los métodos cuantitativos pueden utilizarse cuando hay disponible información de la variable que se está pronosticando, se puede cuantificar la información y es una hipótesis razonable que el patrón del comportamiento ocurrido en el pasado continuará en el futuro.” (Anderson, Sweeney y Williams, 1998).
 
En estos casos se puede desarrollar un pronóstico utilizando un método con base en series de tiempo o método causal. 
“Si los datos históricos están limitados a valores históricos de la variable que estamos intentando pronosticar, el procedimiento de pronóstico se conoce como de series de tiempo. El objetivo de estos métodos es descubrir en los datos históricos un patrón y después extrapolar dicho patrón hacia el futuro; el pronóstico se basa únicamente en valores pasados de la variable que estamos intentando pronosticar y en errores de pronóstico pasados.” (Anderson, Sweeney y Williams, 1998)
 
Los autores mencionan el vínculo entre las previsiones y las decisiones de asignación de recursos, las cuales permitirán una entrega a tiempo a los clientes, por eso sin un pronóstico de ventas no podrían realizarse una correcta planificación de producción donde se permita proyectar los recursos de mano de obra y capacidad de planta de la empresa.
 
1.3.3 Métodos de Pronósticos 
Básicamente podemos clasificar los métodos de pronóstico en dos grandes grupos: cualitativos y cuantitativos. Se emplean varias metodologías en diferentes empresas o aún en una misma empresa en función del horizonte temporal, la urgencia en la toma de decisiones y la información disponible. Cuando la situación no es clara y hay pocos datos, como por ejemplo al estudiar el lanzamiento de un producto innovador o una nueva tecnología, se recurre a métodos cualitativos, donde prevalece la intuición. Por el contrario, cuando la situación es más estable y existen datos históricos, se suelen utilizar los métodos cualitativos. Muchas veces se termina utilizando en la práctica una mezcla de varios métodos, tanto cuantitativos como cualitativos[3].
 
1.3.3.1 Métodos Cualitativos
Estos modelos generalmente se basan en juicios respecto a los factores causales subyacentes a la venta de productos y servicios en particular y en opiniones sobre la posibilidad relativa que otros factores causales sigan presentes en el futuro y puedan involucrar diversos niveles de complejidad, desde encuestas de opinión científicamente conducidas a estimaciones intuitivas respecto a eventos futuros. Según Chase (2009),
·         Consulta a la fuerza de venta
En ocasiones la mejor información sobre la demanda futura proviene de las personas que están más cerca de los clientes. Estos pronósticos están elaborados periódicamente por miembros de la fuerza de ventas de las compañías. 
·         Jurado de opinión Ejecutiva.
La opinión ejecutiva es un método de pronóstico en el cual se hace un resumen de las opiniones, la experiencia y los conocimientos técnicos de uno o varios gerentes, para llegar a un solo pronóstico. 
·         Método Delphi (Delfos)
El método Delphi es un proceso para obtener el consenso dentro de un grupo de expertos, al tiempo que se respeta el anonimato de sus integrantes. 
·         Investigación de mercado
La investigación de mercado consiste en un enfoque sistemático para determinar el grado de interés del consumidor por un producto o servicio mediante la creación y puesta a prueba de diversas hipótesis por medio de encuestas encaminadas a la recopilación de datos.
·         Analogía de ciclos de vida
Este método liga la estimación de las ventas futuras de un producto con el conocimiento de las ventas de un producto similar. 
 
1.3.3.2  Métodos Cuantitativos
Los modelos cuantitativos de pronósticos son modelos matemáticos que se basan en datos históricos. Estos modelos suponen que los datos históricos son relevantes para el futuro. Casi siempre puede obtenerse información pertinente al respecto.
·         Series de Tiempo
Para pronósticos a corto plazo, se usan mucho los métodos de series de tiempo. Una serie de tiempo es simplemente una lista cronológica de datos históricos, para la que la suposición esencial es que la historia predice el futuro de manera razonable. Existen varios modelos y métodos de series entre los cuales elegir, y que incluyen el modelo constante, de tendencia y estacional, dependiendo de los datos históricos y de la comprensión del proceso fundamental.
 
Figura  9. Pronóstico en base a serie de tiempo
[image: ]
Enfoque simple.
También llamado pronostico empírico. Uno de los métodos más sencillos es usar el último dato como pronóstico para el siguiente periodo. Es decir el pronóstico de la demanda para el siguiente periodo es igual a la demanda observada en el periodo actual. Este método puede tomar en cuenta una tendencia de la demanda. El incremento (o decremento) observado en la demanda de los dos últimos periodos se usa para ajustar la demanda actual con miras a elaborar un pronóstico.
·         Estimación del promedio
El patrón horizontal de una serie de tiempo se basa en la media de las demandas. Por lo tanto el pronóstico se obtendrá sacando el promedio de una serie de datos a través del tiempo.
·         Promedios móviles.
-         Promedio móvil simple. Se usa para estimar el promedio de una serie de tiempo de demanda y para suprimir los efectos de las fluctuaciones al azar. Este método resulta más útil cuando la demanda no tiene tendencias pronunciadas ni fluctuaciones estaciónales. Implica simplemente calcular la demanda promedio para n periodos más recientes con el fin de utilizarla como pronostico del periodo siguiente. Para el pronóstico siguiente una vez conocida la demanda, la demanda más antigua incluida en el promedio anterior se sustituye por la demanda más reciente y luego se vuelve a calcular el promedio.
-         Promedio móvil ponderado
·         Es una variación del promedio móvil en la que no todos los datos tienen el mismo peso.
·         Esto permite que los datos que tienen mayor importancia tengan mayor peso.
·         Los pesos deben sumar 1.
·         La distribución de los pesos determina la velocidad de respuesta del pronóstico.
-         Suavizamiento exponencial
 
Es un método de promedio móvil ponderado muy refinado que permite calcular el promedio de una serie de tiempo, asignando a las demandas mayor ponderación que a las demandas anteriores. Es el método de pronóstico formal que se usa más a menudo, por su simplicidad y por la reducida cantidad de datos que requiere. A diferencia del método de promedio móvil ponderado, que requiere n periodos de demanda pasada y n ponderaciones, la suavización exponencial requiere solamente tres tipos de datos: el pronóstico del último periodo, la demanda de ese periodo y un parámetro suavizador, alfa α, cuyo valor fluctúa entre 0 y 1.0. 
 
·         Tendencia lineal
Inclusión de una tendencia. (Suavizamiento exponencial con tendencia)
Consideremos ahora una serie de tiempo de la demanda con una demanda con una tendencia.
En una serie de tiempo, una tendencia consiste en un incremento o decremento sistemático de los promedios de la serie a través del tiempo En este enfoque, las estimaciones para el promedio y la tendencia son suavizadas, para lo cual se requieren solamente dos constantes de suavización.
Relaciones Causales.
- Se emplean cuando se tienen datos históricos y la relación entre el factor que intenta pronosticar y otros factores externos o internos (ej. Actividades del gobierno o promociones publicitarias).
- Las relaciones causales expresan se expresan en términos matemáticos y suelen ser en ocasiones complejas
- Proveen instrumentos de pronóstico refinados y son excelentes para prever los puntos.
Regresión Lineal Simple
-         El análisis de regresión lineal establece una relación entre una variable dependiente y una o más variables independientes.
-         En la regresión lineal simple hay solamente una variable independiente.
-         Si los datos están constituidos por una serie de tiempo, la variable independiente es el tiempo.
-         La variable dependiente es cualquier cosa que nosotros queramos pronosticar.
-         Ecuación de regresión.
 
1.4  Gestión de Inventarios
La gestión de un sistema de inventarios es una actividad transversal a la cadena de abastecimiento que constituye uno de los aspectos logísticos más complejos en cualquier sector de la economía[4]. Las inversiones en los inventarios son cuantiosas y el control de capital asociado a las materias primas, los inventarios en proceso y los productos finales, constituyen una potencialidad para lograr mejoramientos en el sistema. Sin embargo, esta complejidad en la gestión se hace cada vez más aguda teniendo en cuenta los efectos que generan fenómenos como la globalización, la apertura de mercados, el incremento en la diversificación de productos y referencias, la producción y distribución de productos con altos estándares de calidad, y la masificación de acceso a la información. Esto ha hecho que sea muy común escuchar a los administradores, gerentes y analistas de logística, que uno de los principales problemas que deben enfrentar es la administración de los inventarios[5].
 “es necesario entender la verdadera naturaleza del inventario y sus implicaciones en el desarrollo de los diferentes modelos de producción. El inventario es considerado como un “buffer” o amortiguador entre dos sistemas, uno de oferta (producción o abastecimiento) y otro de demanda (clientes o distribuidores). De esta forma, se puede entonces que el tamaño de este amortiguador va depender del comportamiento de estos sistemas. Mientras más larga sea la cadena de abastecimiento, tanto mayor pueda ser el tamaño del inventarios, presentan una mayor incertidumbre, en la medida en que se alejan del mercado. Las consecuencias afectan entonces a las estrategias y tácticas de las empresas, por lo cual se generaran errores de planeación, desbalance en los inventarios, alta complejidad en la programación de la producción y, por consiguiente, inadecuada utilización de los recursos de la producción” (Aguilar, Pedro 2012-153).
 
Una de las actividades básicas del área de operaciones es realizar la gestión de inventarios, la cual agrupa a la demanda cuando los ítems a gestionar son continuos e independientes. Las empresas realizan un esfuerzo para poder gestionarlas eficientemente orientando sus esfuerzos al control de los inventarios. De esta manera se busca responder dos preguntas básicas: cuándo hacer los pedidos, relacionado al momento de pedidos, plazos de entrega, demanda diaria y stocks de seguridad; y cuándo ordenar, determinado por la cantidad económica a ordenar. Sin embargo, estas preguntas pueden variar debido a dos aspectos: el tipo de producto terminado o materia prima y el ambiente de producción.
1.4.1 Funciones de los Inventarios
En cualquier organización, los inventarios añaden una flexibilidad de operación que de otra manera no existiría. En fabricación, los inventarios de producto en proceso son una necesidad absoluta, a menos que cada parte individual se lleve de maquina a máquina y que estas se preparen para producir una sola parte[6]. 
Funciones: 
·         Eliminación de irregularidades en la oferta
·         Compra o producción en lotes o tandas
·         Permitir a la organización manejar materiales perecederos
·         Almacenamiento de mano de obra 
 
Algunos inventarios son inevitables. Todo o cuando menos una parte del inventario de manufactura en proceso es inevitable. Al momento de llevar a cabo el recuento del inventario, parte de él estará en las máquinas otra parte estará en la fase de traslado de una máquina a otra, o en tránsito del almacén de materias primas a la línea de producción o de ésta, al almacén de artículos terminados. Al respecto, mantener inventarios va a permitir a las empresas poder afrontar cualquier eventualidad que se presente en la cadena de suministro, realizando coordinaciones entre los diferentes actores presentes dentro de la cadena y la demanda apoyando al proceso de producción y comercialización.
1.4.2 Políticas de Inventarios
Cuando se planean los inventarios, se debe pensar en un inventario que permita dar un buen nivel de servicio al cliente y tener buenas finanzas en la empresa. En inventarios, unos pocos artículos usualmente concentran la mayor parte de las ventas, entonces se pueden establecer diferentes políticas de gestión y control de existencias en función a la contribución del producto en las ventas de la empresa[7]. 
La política de inventario se lleva a cabo para poder responder a dos preguntas: ¿Cuánto se debe ordenar? Y ¿Cuándo se deben colocar los pedidos?, con estas preguntas se puede lograr planificar el nivel óptimo de inventarios y mantener esos niveles óptimos a través de un adecuado control, además se debe considerar al planificar y control los inventarios los  niveles del volumen de ventas y el de producción (compras) para poder absorber diferencias en las existencias.
 
1.4.2.1 Stock de Seguridad
Uno de los diferentes tipos de stock que debemos de considerar relevante es el stock de seguridad. Según Chopra (2010), es el inventario reservado para satisfacer la demanda que excede de la cantidad que fue pronosticada para un período. Cumple un rol importante en la planificación de insumos o productos terminados, ya que se debe saber qué cantidad asignar por cada SKU al analizar la demanda para tenerlo como previsión frente a cualquier rotura de stock. Se debe de considerar algunos elementos para su cálculo:
·         Coeficiente de seguridad (μ): El cuál es la estandarización normalizada del nivel de servicio que se quiere alcanzar.
·         Demanda Promedio (Dp): Es el promedio de la demanda mensual de los últimos 6 o 12 meses. Ello varía según lo que la empresa especifique.
·         Desviación estándar de la demanda (op): Es la desviación estándar de la demanda mensual de los últimos 6 o 12 meses. Ello varía según lo que la empresa especifique.
·         Promedio de lead time (Dlt): Es el promedio del tiempo en que se demora en llegar al stock los productos o insumos.
·         Desviación estándar del lead time (olt): Es la desviación estándar del tiempo en que se demora en llegar al stock los productos o insumos. 
Para los cuatro últimos elementos se debe definir una unidad de tiempo común para que el resultado sea coherente. La ecuación para el cálculo es la siguiente:
SS=μ*Dp2*σp2+Dlt2*σlt2
 
 
 
Dónde:
·         μ: Coeficiente de seguridad
·         Dp: Demanda Promedio
·         σp: Desviación estándar de la demanda
·         Dlt: Promedio de lead time
·         σlt: Desviación estándar del lead time
·         1.4.2.2 Sistemas  de Almacenamiento
 
El almacenaje es el conjunto de actividades que se realizan para guardar y conservar artículos en condiciones óptimas para su utilización desde que son producidos hasta que son requeridos por el usuario o el cliente.
Dentro del sistema global del manejo de materiales, el sistema de almacenaje proporciona las instalaciones, el equipo, el personal, y las técnicas necesarias para recibir, almacenar, y embarcar materia prima, productos en proceso y productos terminados. Las instalaciones, el equipo y técnicas de almacenamiento varían mucho dependiendo de la naturaleza del material que se manejará. 
“Para diseñar un sistema de almacenaje y resolver los problemas correspondientes es necesario tomar en consideración las características del material como su tamaño, peso, durabilidad, vida en anaqueles, tamaño de los lotes y aspectos económicos. Se incurre en costos de almacenamiento y recuperación, pero no se agrega ningún valor a los productos”(Correa, Gómez y Cano 2010.164).
Por lo tanto, la inversión en equipos de almacenamiento y manejo de materiales, así como en superficie de bodega, deberán tener como base la reducción máxima de los costos unitarios de almacenamiento y manejo.
 
1.4.2.3 Funciones de Almacenamiento
·         Almacenamiento
Obviamente, el uso principal de un almacén es el mantenimiento de productos y mercancías en él de una forma controlada y sistemática: La naturaleza exacta del almacén configuración y ubicación viene dada por el tiempo probable de almacenamiento de los productos y por los requerimientos que impone dicho almacenamiento. 
·         Consolidación
La estructura de las tarifas del transporte, y sobre todo, las tarifas especiales, tiene influencia en el uso de almacenes. Si los productos se originan en varios puntos puede ser económico establecer un centro de recogida un (almacén o un terminal de carga) para consolidar los pequeños envíos en otros más grandes, reduciendo así los costos globales del transporte. Lógicamente esto sucede si el comprador no adquiere en cada punto el volumen suficiente de mercancías como para obtener tarifas de transporte ventajosas desde los mismos.
·         División de envíos
La división de envíos es una actividad común en almacenes de distribución o terminales, especialmente cuando las tarifas de transporte de llegada. Por unidad superan las de salida, cuando los pedidos de los clientes son de pequeño volumen y cuando la distancia entre el fabricante y el cliente es muy grande..
·         Combinación de mercancías
Las compañías que compran a varios fabricantes y desarrollan sus productos en diferentes centros pueden encontrar más económico el transporte estableciendo un almacén como punto de combinación de mercancías.
Sin este centro, los pedidos podrían enviarse directamente desde los puntos de fabricación al cliente, pagando.
 
1.4.2.4 Funciones del Manejo de Mercancías
Dentro del sistema de almacenamiento-manejo de mercancías, esta última actividad se concreta en tres actividades:
·         Carga y descarga
Dentro de la cadena de actividades del manejo de mercancías, la primera y última siempre son la carga y descarga de productos. Una vez que han llegado las mercancías al almacén, éstas deben descargarse del equipo de transporte. En muchas ocasiones se considera que la descarga y la ubicación en el almacén son sólo una operación. 
·         Traslación dentro del almacén
Entre la carga y descarga, las mercancías pueden sufrir varios traslados. El primero de ellos se produce desde el punto de descarga al área de almacenamiento. Luego puede haber un movimiento al muelle de salida o a la zona de preparación de envíos. 
·         Preparación de pedidos
La preparación de pedidos consiste en la recogida de las mercancías que especifican los pedidos de las áreas del almacén donde están ubicadas. Esta actividad puede tener lugar directamente en las áreas de almacenamiento o en zonas especiales (llamadas áreas de preparación de pedidos) creadas para mejorar el flujo de las mercancías. Frecuentemente, la preparación de pedidos es la actividad más crítica dentro del manejo de mercancías, ya que el tratamiento de los pedidos de menor volumen conlleva un trabajo intensivo y relativamente más caro que el resto de las actividades.
 
1.5 Gestión de Almacenes
1.5.1 Objetivos de la Gestión de Almacenes
El objetivo principal de la Gestión de los almacenes es suministrar espacio y equipo para contener y proteger los artículos hasta que se utilizan o embarcan, en la forma que sea más eficiente en costo.
El sistema de almacenamiento incluye instalaciones, equipo, personal y técnicas requeridos para recibir, almacenar y embarcar materia prima, productos en proceso y productos terminados[8]. Es importante mencionar que para diseñar un sistema de almacenamiento se deben de tomar en cuenta las características del material como tamaño, peso, durabilidad, duración en estantería, es decir la vida del material en los estantes y tamaño de los lotes.
“No debemos olvidar que los aspectos económicos también son muy importantes en el diseño de sistemas de almacenamiento. Otros factores que deben considerarse al diseñar sistemas de almacenamiento incluyen aspectos como el control de tamaño del inventario y la ubicación, medidas respecto a la inspección de la calidad, medidas relativas a la selección y empaquetamiento, así como también el apilamiento para recibir y embarcar”. (Molina, 1989).
 
Es decir se incurren a una serie de acciones y medidas en la búsqueda de la satisfacción para una buena manipulación de los artículos a almacenar para así evitar costos relacionados con la gestión de almacenes.
1.5.2 Funciones del Almacén
Todo almacén  dependiendo de la clase, del tipo de productos, etc. desempeña estas funciones[9]: 
A. Recepción de productos
La recepción de productos abarca el conjunto de tareas que se realizan antes de la llegada de los productos al almacén, desde la entrada hasta después de su llegada.
B. Almacenaje y manutención
Entre las actividades realizadas en el propio almacén podemos distinguir las correspondientes al almacenaje propiamente dicho y a la manutención de los productos; vamos a estudiar en qué consisten cada una de ellas:
·         Almacenaje
Es la actividad principal que se realiza en el almacén y consiste en mantener con un tratamiento especializado los productos, sistemáticamente y con un control a largo plazo. Esta función no añade valor al producto.
·         Manutención
La manutención o manejo de mercancías se refiere a la función que desempeñan los operarios del almacén, empleando los equipos e instalaciones para manipular y almacenar los productos con el fin de alcanzar una serie de objetivos estipulados, teniendo en cuenta un tiempo y un espacio determinados.
C. Preparación de pedidos
Este proceso también es conocido por el término inglés picking y se refiere principalmente a la separación de una unidad de carga de un conjunto de productos, con el fin de constituir otra unidad correspondiente a la solicitud de un cliente. Una vez preparada la nueva unidad, se acondicionará y embalará adecuadamente.
D. Expedición
La expedición consiste en el acondicionamiento de los productos con el fin de que éstos lleguen en perfecto estado y en las condiciones de entrega y transporte pactadas con el cliente.
E. Organización y control de las existencias
La organización y el control de las existencias dependerán del número de referencias a almacenar, de su rotación, del grado de automatización e informatización de los almacenes, etc. Independientemente de esto, para una buena organización y control deberemos tener en cuenta dónde ubicar la mercancía y cómo localizarla, para:
·         Minimizar los costes correspondientes al manejo de las mercancías en lo que se refiere    a la extracción y preparación de pedidos.
·         Maximizar la utilización del espacio.
·         Tener en cuenta algunas condiciones exigidas por los propios productos a almacenar, como seguridad e incompatibilidad entre los mismos.
 
1.5.3  Lay-Out de Almacenes
El Concepto de Lay-Out, alude a la disposición física de las diferentes áreas dentro del almacén, así como a la de los elementos constitutivos insertos en los mismos[10]. Constituye sin duda alguna, la parte técnica más delicada en el diseño de un almacén, ya que el Layout condiciona de forma permanente el funcionamiento del mismo. En todo almacén se distinguen necesariamente las siguientes áreas de trabajo:
Área de almacenaje
Representa el espacio físico ocupado por las mercancías almacenadas, así como por la infraestructura de estanterías o cualquier otro medio de almacenamiento empleado. En general, los metros cuadrados y cúbicos ocupados por éste área, dependerán fundamentalmente de los siguientes factores:
·         Técnicas de almacenamiento empleadas.
·         Niveles de ubicación utilizados (alturas)
·         Dimensiones de los pasillos y corredores requeridos.
Por su naturaleza, es la parte más costosa del almacén, ya que contiene la mayor parte de los recursos de capital empleados en el mismo.
Áreas de Manipulación del Producto
Representa el espacio reservado para la clasificación y preparación de pedidos, empaquetado, etiquetado, plastificación en su caso, así como la necesidad de cualquiera de otros equipos adicionales tales como control de pesaje, retractilado de pallets, etc. Su diseño obviamente está en función del proceso establecido.
Áreas de Carga y Descarga
Están ligadas al diseño de los muelles que constituyen uno de los elementos más  esenciales para un buen funcionamiento de la instalación, un ejemplo se muestra en la  figura siguiente. Esta área debe ser lo suficientemente amplia para conseguir un trabajo fluido en los procesos de expedición, evitando la congestión de productos que se traducirá en retrasos en el reparto. 
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Figura  10. Lay-Out Almacén
Fuente: Sierra 2007
 
Áreas de servicio
Se debe distinguir entre servicios internos, tales como oficinas de almacén, archivo, zona para cargas de baterías, lavado, botiquín, etc., de los llamados servicios externos tales como equipos de fuel-oil, parking de vehículos, puesto de vigilancia, etc. Determinados servicios, deberían estar instalados en un segundo nivel, “voladizos”, para evitar consumo de espacio físico de la planta que preferiblemente deberá utilizarse para las otras áreas
Es conveniente, hacer un estudio de la interrelación que existe entre las áreas del almacén, mediante el análisis del flujo de materiales.
1.6  Modelos y Herramientas para la Gestión Logística
El modelo es una representación de la realidad  compleja. La construcción y el uso de un modelo no es una idea nueva; el proceso se utiliza todos los días con frecuencia en forma inconsciente en situaciones de problemas básicos[11].
1.6.1 Modelo Categorización ABC
Wilfrido Pareto afirmó que el 20% de las personas poseen el 80% de las riquezas. En gestión de inventario, el principio de Pareto significa que unos pocos materiales representan la mayor parte del valor de uso de los mismos; entendiendo por valor de uso, el producto del consumo de un artículo en un periodo determinado (usualmente un año) por el precio promedio del mismo[12]. El inventario representa una inversión considerable por parte de las empresas manufactureras, es por ello que se hace indispensable prestarle atención especial a su manejo[13]. 
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Figura  11. Diagrama de Pareto
Fuente: Hamidiya
Para realizar una eficiente administración los responsables de esta área debe controlar todos los niveles del inventario y considerar que este es una inversión significativa que si no se maneja de una forma adecuada puede convertirse en un problema que afectaría la gestión financiera de la empresa.
“Una empresa que tenga un gran número de artículos de inventario debe analizar cada uno de ellos para determinar la inversión aproximada por unidad.  Una gran cantidad de organizaciones tienen en sus almacenes una gran cantidad de artículos que no tienen una misma característica, muchos de estos artículos son relativamente de bajo costo, en tanto que otros son bastante costosos y representan gran parte de la inversión de la empresa. Algunos de los artículos del inventario, aunque no son especialmente costosos tienen una rotación baja y en consecuencia exigen una inversión considerable; otros artículos, aunque tienen un costo alto por unidad, rotan con suficiente rapidez para que la inversión necesaria sea relativamente baja”(Teunter, Babai. 2010-67)
En la mayoría de las empresas la distribución de los artículos del inventario es que el 20% corresponden al 80% de la inversión en inventario, mientras que el 80% restante de los artículos corresponden solamente al 200% de dicha inversión, es por ello que se hizo necesario formular un nuevo sistema de asignación en la prioridad que se le da a las existencias que maneja la empresa: El sistema de costos basado en las actividades o costeo ABC. 
La aplicación del sistema de costos ABC en una empresa para el control de inventarios se empieza por la clasificación en grupos de artículos así: 
·         Los artículos "A": son aquellos en los que la empresa tiene la mayor inversión, estos representan aproximadamente el 10% de los artículos del inventario que absorben el 80% de la inversión. Estos son los más costosos o los que rotan más lentamente en el inventario. 
·         Los artículos "B": son aquellos que les corresponde la inversión siguiente en términos de costo. Consisten en el 30% de los artículos que requieren el 15% de la inversión. 
·         Los artículos "C": son aquellos que normalmente en un gran número de artículos correspondientes a la inversión más pequeña. Consiste aproximadamente del 60% de todos los artículos del inventario pero solo el 5% de la inversión de la empresa en inventario. 
Aquí los porcentajes mencionados son solo indicativos, ya que varían según el tipo de sistema. Lo que es realmente importante es el concepto de que el mayor esfuerzo en la realización de la gestión de inventario debe ser hecho sobre una cantidad pequeña de materiales, que son los "A" y sobre un porcentaje importante de artículos, que son lo "C"; es aceptable realizar una gestión menos rigurosa y por tanto, más económica. 
El diferenciar el inventario en artículos "A", "B" y "C" permite que la empresa determine el nivel y los tipos de procedimientos de control de inventario necesarios. 
El control de los artículos "A" del inventario debe ser muy intensivo por razón de la inversión considerable que se hace. A este tipo de artículos se les debe implementar las técnicas más sofisticadas de control de inventario. 
En los artículos "B" se pueden controlar utilizando técnicas menos sofisticadas pero eficientes en sus resultados. 
En los artículos "C" el control que se realiza es mínimo, no es obligatorio un control estricto sobre ellos, pues esto aporta poco valor a la empresa y a sus utilidades y sí puede aumentar sus gastos operativos ya que aumenta el tiempo que el personal encargado tarde en realizar dicha labor. Debe tenerse en cuenta que el modelo de costeo ABC de control de inventario no tiene aplicación en todas las empresas, ya que ciertos artículos de inventario que son de bajo costo, pueden ser definitivos en el proceso de producción y no son de fácil consecución en el mercado, es por ello que necesitan una atención especial. 
 
1.6.2 Diagrama Causa-Efecto
Un diagrama de Causa y Efecto es la representación de varios elementos (causas) de un sistema que pueden contribuir a un problema (efecto). Fue desarrollado en 1943 por el Profesor Kaoru Ishikawa en Tokio[14]. Algunas veces es denominado Diagrama Ishikawa o Diagrama Espina de Pescado por su parecido con el esqueleto de un pescado.
 
Figura  12. Diagrama de Ishikawa
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Fuente: Chandler
El Diagrama de Causa y Efecto se debe utilizar cuando se pueda contestar “sí” a una o a las dos preguntas siguientes:
1. ¿Es necesario identificar las causas principales de un problema?
2. ¿Existen ideas y/u opiniones sobre las causas de un problema?
Con frecuencia, las personas vinculadas de cerca al problema que es objeto de estudio se han formado opiniones sobre cuáles son las causas del problema. Estas opiniones pueden estar en conflicto o fallar al expresar la causa principales.
“El uso de un Diagrama de Causa y Efecto hace posible reunir todas estas ideas para su estudio desde diferentes puntos de vista. El desarrollo y uso de Diagramas de Causa y Efecto son más efectivos después de que el proceso ha sido descrito y el problema esté bien definido. Para ese momento, los miembros del equipo tendrán una idea acertada de qué factores se deben incluir en el Diagrama. Los Diagramas de Causa y Efecto también pueden ser utilizados para otros propósitos diferentes al análisis de la causa principal. El formato de la herramienta se presta para la planeación”. (Bates, Jonathan 2011-93)
 
El Diagrama de Causa y Efecto no ofrece una respuesta a una pregunta, como lo hacen otras herramientas como el Análisis de Pareto, Diagramas Scatter, e Histogramas, que pueden ser utilizadas para analizar datos estadísticamente. Por otra parte, un Diagrama de Causa y Efecto bien preparado es un vehículo para ayudar a los equipos a tener una concepción común de un problema complejo, con todos sus elementos y relaciones claramente visibles a cualquier nivel de detalle requerido.
1.6.3 PHVA
Es una herramienta que se centra en la estrategia de mejora continua basada en la calidad a través de cuatro pasos:
Planear
Dentro de la metodología PHVA, la aplicación  aborda la planeación desde la generación y gestión de las necesidades de inventario permitiendo hacer una planeación de recursos y presupuestos futuros a utilizar y/o solicitar.
Hacer
La etapa transaccional donde el proceso más importante es el de compras, es donde se empiezan a ejecutar las acciones tendientes a cumplir los objetivos del área de logística según los lineamientos de la dirección.
Verificar
La gestión de todos los movimientos atendiendo a las necesidades de escalar, notificar e informar de cambios en cada uno y sus estados correspondientes se encuentra totalmente implementada en la propuesta obteniendo un control efectivo que se realiza en línea
Actuar
Utilizando los Indicadores KPI, los cuadros de control y las páginas de inicio se permite a su empresa tomar las decisiones de negocio a que haya lugar para que sean implementadas de inmediato y así mejorar continuamente el proceso y con él las áreas que tienen relación
Figura  13. PHVA
[image: ]
Fuente: Chandler
1.7 Análisis de Entorno Inmediato
Cinco Fuerzas de Porter
Con el fin de identificar los factores que influyen en el grado de competencia en el sector de la importación de Adornos, se empleará la herramienta de las cinco fuerzas de Porter para evaluar el grado de incidencia de las fuerzas sobre la operación.
 
 
 
 
 
Figura  14. Fuerzas de Porter
[image: ]
Fuente: Porter Michael, Competitive Strategy
 
Rivalidad Competitiva: 
Esta es la fuerza más intensa de las cinco, ya que el éxito de las estrategias de las diferentes empresas depende de la ventaja competitiva respecto a las otras empresas que participan en el mercado. En el sector de importación de adornos existe una gran cantidad de competidores, algunos especializados en cierto tipo de productos y otros ofrecen un gran portafolio de productos  para alcanzar a más clientes. 
En el segmento de estatuas y piletas específicamente, algunas empresas competidoras se especializan en la venta bajo catálogo de dichos productos, y otras al igual que Jet Import manejan un stock de productos.
Loa principales jugadores en el mercado de los adornos y representan competencia directa para Jet Import son: 
Panorama es una empresa dedicada a la importación y distribución de adornos, representando marcas como RcR, Dimonti, D´arquez, Miró, etc. Empresa que en pocos años ha logrado posicionarse en el mercado de los adornos decorativos.
Unión Ichikawa es una empresa Importadora y comercializadora de adornos en locería y cristales. Esta empresa se caracteriza por tener una buena calidad en los productos fabricados y actualmente se encuentra distribuyendo a los países vecinos como chile y ecuador. 
Glasscorp. Empresa especializada en el rubro de la cristalería y locería, también importa estatuas pedestales y piletas de pequeñas dimensiones.
Amenazas de entrada 
El mercado de adornos importados se encuentra poblado por importadoras que por lo general tienen presencia en el centro de la ciudad mas no en nuestros distritos de interés.. De hecho hay pocos grandes dominando el mercado. 
·         La amenaza de nuevos entrantes es constante, pero no son potenciales, es decir, no tienen influencia fuerte en el mercado. 
·         El producto es revendido en el mercado, lo cual implica un aumento en los precios de los de los adornos haciéndolo no competitivo. 
·         Se debe tener buena experiencia en el mercado, para que se facilite la comercialización de los mismos. 
·         Es necesario tener un alto capital financiero para poder ofrecer crédito a los clientes sin que la organización sufra necesidades económicas en caso de demora de recuperación de cartera. 
·         Buenos socios capitalistas 
·         Capital humano responsable, proactivo, dedicado y capacitado como motor de la organización. 
Amenaza de Sustitutivos 
Hoy en día, la amenaza de productos sustitutos no es muy alta, ya que los adornos son comprados en fechas celebras a lo largo del año como es el caso del Día de la Madre, Padre, Mujer, Navidad, Amistad, etc.
La amenaza parte de la forma de pensar en la gente, ya que hasta algunos años atrás los adornos de cristal eran muy demandados en estratos socioeconómicos de la población (AyB) hoy en día esto ha cambiado la gente ha dejado de comprar cristales y se orientado sus gustos hacia las piletas y estatuas hechas de poliresina
 
Poder de los Proveedores 
Actualmente los proveedores con los que cuenta Jet Import son: 
- NORITEX es un comercializador oficial de la marca LOMBARDI, el cual sirve como contacto directo con la fábrica, y suministra el producto en contenedores. Se encuentra ubicado en la zona Franca de Panamá. 
Ventajas: 
- Se obtiene la mercancía a precios bajos 
- Es un proveedor de confianza, que cuenta con todas las especificaciones legales avaladas por la fábrica del producto representado 
Desventajas: 
- Los pedidos mínimos son de un contenedor de 20 ft 
- Pago 50% en el momento del pedido, y 50% a 30 días. Esto implica que mientras llega la mercancía a nuestras instalaciones, ya se debe estar desembolsando el otro 50% pendiente de pago 
- El dinero debe estar completo 
- Se incurre en grandes préstamos con diferentes entidades bancarias debido al alto monto de la importación. 
GECOLSA, es una empresa que representa a grandes en China marcas de adornos como Santini, Montifiori, Dimonti. Su actividad principal es la venta de adornos decorativos con motivos religiosos.
1.7.1 Análisis FODA
 
Tabla 5. Análisis Interno FODA
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Tabla 6. Análisis Externo FODA
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Fuente: Elaboración Propia
Se puede apreciar del gran potencial que posee la empresa para crecer en el mercado limeño, esto se debe principalmente a la ubicación estratégica que tiene en los distritos de lima quienes son nuestro mercado objetivo. Las futuras aperturas de tiendas en la zona comercial de Santiago de Surco hacen necesaria la busque de nuevas herramientas y políticas de trabajo en la búsqueda de la satisfacción de la clientela.
CAPÍTULO II: ANÁLISIS Y DIAGNÓSTICO DEL PROCESO ACTUAL
El siguiente capítulo tiene como objetivo el análisis  y la descripción de los  procesos comprendidos en el abastecimiento y  las  compras con la finalidad de identificar y mapear los problemas existentes y sus causas raíces.
2.1 Introducción 
El sector importador es una de las actividades industriales que se sincroniza  al ritmo de la situación económica mundial y nacional y actualmente atraviesa por un incremento considerable en los últimos 4 años. Si se presenta un escenario de crisis financiera o económica, las órdenes de compra se verían afectados directamente proporcionales.
2.2 Descripción de la empresa 
La empresa comercializadora en estudio se dedica a la importación, comercialización y distribución de productos en cada una de sus unidades de negocio. Se encuentra dentro del sector de comercio al mayor y al por menor, ya que la venta se realiza tanto a clientes directos como a distribuidores autorizados. Según la clasificación internacional uniforme (CIIU), se encuentra en la sección G; su clase es 4649, la cual representa “venta al por mayor de otros enseres domésticos.” 
Dentro de los productos que importa posee una amplia gama de adornos hechos de Poliresina, cristalería y porcelanato  para la decoración del hogar, oficinas y hoteles, etc. La empresa tiene presencia en el mercado desde hace 17 años (1997). Creada como una empresa familiar a cargo de la Sr. Elizabeth Dávalos Rosas con amplia experiencia en el rubro comercial, sus inicios fueron a través del centro comercial Polvos Rosados, hoy  en día cuenta con más de ocho  tiendas  en lima y tiene una fuerza laboral de 30 personas. La administración de JET IMPORT SAC está ubicada en la Av. Aviación 5092 Santiago de Surco- Lima-Lima, sus almacenes están ubicados en el 7mo piso del CC “Santa Rosa” sus tiendas están ubicadas en el CC “Polvos Rosados” y “Polvos Azules”.
Misión: Brindar oportunidades de negocio a aquellas personas que deseen formar parte de nuestra plana de clientes emprendedores. 
Promover la creación de ambientes con diseños innovadores que transmitan armonía, bienestar y comodidad en los hogares de nuestros clientes.
Visión: Posicionar a Jet Importa SAC como la empresa líder en la distribución y comercialización de artículos decorativos para el hogar, oficina y negocio en el país.
Valores  Los valores son transmitidos de trabajador a trabajador en base al ejemplo de Gerente General el cual es  aplicado cada uno de éstos: 
- La Transparencia y la Honestidad en el trabajo son los valores centrales en el desempeño de la empresa. Estos obligan sin excepción, a todos los miembros de la empresa. 
- Son respetuosos con los demás, tanto en el medio ambiente, en el marco legal y en la comunidad. 
- Servicio al Cliente: Una tarea permanente y fundamental de la empresa es crear una cultura de servicio a sus clientes internos, los cuales son los trabajadores de las diversas áreas de la empresa, y los clientes externos que son los compradores, satisfaciendo sus necesidades y expectativas. 
- Son flexibles, responden rápidamente a los cambios y siempre están en constante innovación. 
Política de calidad: 
- Cumplir con los requerimientos de los clientes.
- No abaratar costos, buen trato con los distribuidores, los clientes intermediarios y los empleados. 
- Trato directo con los empleados aceptando recomendaciones e ideas nuevas para poder lograr a un mejor producto que cumpla con las expectativas de los clientes. 
En el 2011 Jet Import SAC tuvo sus máximos niveles de ventas lo cual se muestra a continuación en la siguiente tabla que es un resumen de los últimos tres años.
Figura  15. Ventas (2011-2013 Miles de Soles)
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Fuente: Elaboración Propia
 
Las ventas anuales tienen sus picos en fechas celebres a lo largo del año como el día de la madre, día del padre, gratificaciones de medio año, fin de año, entre otros.
El estudio es motivado principalmente por la disminución considerable en las ventas y esto se demuestra en la siguiente tabla la cual nos muestra un comparativo de ventas en los últimos tres años y su efecto en las utilidades. 
 
 
 
 
Tabla 7. Disminución de Ventas en los últimos 3 años.
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Fuente: Elaboración Propia
 
2.2.1 Organización de la Empresa 
 
Figura  16. Organigrama JET IMPORT SAC
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Fuente: La empresa
Como se observa en el organigrama, tres áreas están claramente diferenciadas: Logística, Recursos Humanos y Comercial, utilizando personal estable, sin embargo en la empresa los procesos no se encuentran estandarizados, ya que es fácil encontrar a personal de almacén realizando otro tipo de labores. Con respecto a la Contabilidad, ésta es ofrecida a la empresa como un servicio externo. Se puede decir que la gerencia asume no solo su papel sino también el de  administración.
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Tabla 8. Almacenes JET IMPORT SAC
Fuente: Elaboración Propia
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Figura  17. Recorrido de Almacén
Fuente: Elaboración Propia
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Figura  18. Fotografía de Almacén
Fuente: Empresa
2.2.2 Productos que Comercializa:
Los productos que comercializa son hechos de poliresina, cristalería y porcelanato. Como principal estrategia  de ventas la empresa maneja una amplia gama de productos muy representativos a lo largo del año.
Entre los productos que JET IMPORT SAC comercializa podemos mencionar:
 
Tabla 9. Productos importados
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Fuente: Empresa
 
2.2.3 Marcas que Comercializa
Las principales marcas que comercializa JET IMPORT SAC en lima son:
·         D´ARQUES                                      
·         RCR
·         LOMBARDI 
·         DIMONTI
·         CONCEPT
·         MONTIFIORI
·         MIRO
·         SANTINI
 
2.2.4 Proceso Logístico:
Para explicar el proceso productivo nos centraremos en los procesos operativos o claves de la empresa. La empresa importa mensualmente cierta cantidad de mercadería para la cual posee proveedores en China y Panamá con los cuales trabaja más de 10 años. Una vez importada la mercadería esta va a parar a  los almacenes de la empresa una vez ahí es clasificada y ordenada de forma muy poco tecnificada. Luego dicha mercadería es llevada a las tiendas algunas para reposición y otras para ser exhibidas por ser nuevas. Realmente no se cuenta con  un sistema estandarizado para realizar esta labor a pesar de ser productos de mucho valor no se toman en cuenta muchos factores para una correcta gestión de abastecimiento.
Figura  19. Mapa de Procesos
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Fuente: Elaboración Propia
 
2.2.5 Mercado
El estudio del mercado interno se desarrollará en los distritos residenciales de San Isidro, Miraflores, San Borja, Surco y La Molina. Se eligió estos distritos dado que, según el estudio realizado por Apoyo Opinión y Mercado, dentro de estos predominan los Niveles Socioeconómicos A y B. El mercado objetivo local tiene una población cuyas edades fluctuarán entre 25 y 59 años debido a que entre estas edades se encuentran las personas que forman un nuevo hogar y además las personas que buscan nuevos productos decorativos para adornar su casa. Este grupo constituye los compradores potenciales de Jet Import. La población está distribuida en cada uno de los distritos establecidos de la siguiente forma:
Tabla 10. Mercado Objetivo
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Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática
Como se observa la población del mercado objetivo interno asciende a 289,612
Personas y sus ingresos mensuales promedios son los siguientes
 
 
 
 
 
Tabla 11. Ingresos de Clientes
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Fuente: Apoyo Opinión y Mercado
 
2.2.6 Rotación de ventas
La rotación del inventario corresponde a la frecuencia media de renovación de las existencias consideradas, durante un tiempo dado. Se obtiene al dividir el consumo de venta durante un período, entre el valor del inventario medio, de ese mismo período. Su fórmula es la siguiente:
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En realidad, está informando del número de veces que se recupera la inversión en existencias, durante un periodo. 
La rotación de ventas de la empresa gira alrededor del manejo de los almacenes es decir el incremento o pérdidas en ventas de los productos. 
La empresa cuenta con 8 familias de productos (marcas), que importa y comercializa. A través de la siguiente figura del Diagrama de Pareto se puede observar el porcentaje de ventas anuales ocurridas por Familia de productos:
 
 
 
Figura  20. Pareto % de Ventas por Familias
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Fuente: La empresa.
 
Se puede observar que los que poseen más del 10% en ventas, son los productos de las siguientes familias:  
•              Lombardi, Santini, Concept y Montifiori
Los que tienen menos del 10% en ventas son los siguientes: 
•              Miró, Cristal D’Arques, Cristal RCR, y Dimonti, 
La Rotación de ventas o de inventario por Familia de Productos en la empresa es el siguiente:
 
 
 
 
 
 
Figura  21. Rotación de Ventas por Familias de producto

Fuente: La empresa.
 
El gráfico muestra el índice de rotación, es decir el número de veces en que se ha recuperado la inversión por cada familia de Productos en el período 2014. Se puede observar que las Familias Lombardi, Santini, Concept y Montifiori, son las que poseen mayor índice de rotación que Miró, Cristal D’Arques, Cristal RCR, y Dimonti.
 
2.3 Descripción del proceso e identificación de variables 
2.3.1 Descripción del proceso logístico 
 
La empresa no cuenta con un área de logística expresamente definido, y sólo se presentan las funciones de compras, gestión de stocks y distribución designados al personal administrativo. No existen políticas expresas sobre la forma de operación en las funciones logísticas de la empresa no cuenta con un sistema informático, todo manejo de información se realiza a través de papeles lo cual hace muy difícil llevar una administración de la información.
2.3.2 Descripción del proceso de compras 
El proceso de compras en la empresa tiene por finalidad determinar las necesidades de productos para poder realizar las ventas de los pedidos de los clientes. Es decir, se encarga de obtener la mercadería necesaria para poder continuar con las labores de ventas y distribución. En ese sentido se requiere la coordinación del almacén y administración para determinar la cantidad de artículos a comprar.
Tabla 12. Proceso de Compras
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Fuente: La empresa
2.4 Justificación de la Investigación.
Tecnológica: porque el estudio propone la revisión del tema de gestión de abastecimiento y compras, desde un punto de vista del mejoramiento de la supervisión y control. Además permitirá a la empresa brindar mejores servicios a los clientes y lograr competitividad y una imagen de calidad de servicio. 
Económica: La implantación de mejoras en los controles del movimiento de los ítems de almacenes, evitará compras innecesarias, mejora del mantenimiento de las instalaciones e infraestructura  otorgando mayor tiempo de vida útil de éstas. Además se puede evitar el aumento de contratación de personal de control e inventarios. 
Social: El flujo correcto de la mercadería se verá reflejado en la aceptación por parte de la clientela quienes verán en la empresa un grupo calidad y confiabilidad.
Educativa: La investigación puede establecer un manual instructivo que mejore la calidad operativa del personal. Mejorando su ambiente laboral y elevando sus conocimientos.
2.5 Limitaciones y facilidades 
2.5.1 Limitaciones de Recursos y Tiempo
Son parámetros establecidos por el investigador para la mejor ejecución del proyecto de investigación.
El proyecto de mejora presenta limitaciones de recursos, ya que como se sabe la empresa es pequeña ella cuenta con almacenes propios los cuales si bien nuestro proyecto puede involucrar la necesidad de otros espacios y así recursos financieros, es preciso la demostración económica sostenible hacia gerencia para que así el proyecto sea viable.
 
Estará condicionado a la obtención de información en el tiempo. 
La investigación se inició a principios del 2014 con la aceptación de la empresa a estudiar y a través de la bitácora se va reflejando los puntos analizados a lo largo de la investigación.
 
2.5.2 Facilidades 
El trabajo de investigación se realizó con el uso de teorías y experiencias prácticas existentes relacionadas con el tema de investigación. 
Existió buena disposición de la empresa para la obtención de información clasificada así como con las entrevistas al personal y toma de imágenes de las instalaciones.
2.6 Objetivos:
Objetivo general
Establecer una propuesta de mejora que contribuya al mejoramiento de la Gestión de abastecimiento, manejo, distribución y comercialización de productos de la empresa Importadora Jet Import SAC.
Todo esto se logrará a través del análisis de la situación actual de los procesos, para determinar las causas de la falta de rotación, obsolescencia, deterioro, déficits, retrasos, desabastecimientos y quejas de los clientes. 
La propuesta consistirá de una serie de procedimientos y aplicación de herramientas logísticas que serán utilizadas para repotenciar las áreas de compras, los almacenes, la distribución y la comercialización de productos importados.
 
Objetivos específicos
Como objetivos específicos se plantean: 
1.      Desarrollar un manual de procedimiento para toma de inventarios para el almacén de mercadería importada.
2.      Desarrollar un procedimiento para realizar la gestión de abastecimiento y compras. 
3.      Aplicación de los procedimientos desarrollados en el almacén y las tiendas de Jet Import SAC para ser evaluados a través de indicadores de gestión logística.
4.      Se implementará un sistema de base de datos con la utilización del KARDEX   para poder llevar el control de los inventarios y tener información precisa en el momento oportuno para la toma de decisiones de la empresa. 
 
2.7 Variables:
Nivel de servicio: Representa la probabilidad esperada de no llegar a una situación de falta de existencias. Este porcentaje es necesario para calcular las existencias de seguridad. Intuitivamente, el nivel de servicio representa una compensación entre el costo de inventario y el costo de la falta de existencias (que genera pérdida de ventas, de oportunidades y la frustración del cliente, entre otros). En el planteamiento de inventarios se analiza las múltiples circunstancias por la que la empresa atraviesa por este problema y como se ve reflejada cuantitativamente en los ingresos mensuales.
Demanda: Cuando la demanda suele variar de forma significativa con el tiempo, es inapropiado pretender mantener como óptima una cantidad constante de pedido. Esta cantidad debe recalcularse cada vez que una orden o corrida va a ser procesada.
Solamente a través de un detallado análisis de la demanda en términos de nivel, locación y tiempo, es posible determinar el punto de partida para el logro del resultado final de la actividad logística, atender dicha demanda en términos de costos y efectividad. Actualmente en la empresa la forma en la que se prevé la cantidad de stock en base a la demanda se hace de forma intuitiva y muchas veces guiados por la experiencia de otros años es aquí donde los problemas comienzan y así lo demuestran los altos índices de mercadería obsoleta dentro del almacén.
 
Plazo de Entrega: Que en este caso se refiere a los plazos de entrega de los proveedores, el cual comienza en el momento en que se pide el producto y termina cuando éste llega al almacén. Cuanto más reducidos sean los plazos de entrega, tanto más disminuirán los productos necesarios en el almacén, lo cual produce un menor costo de almacenaje y una más fácil gestión de los mismos con menos personal. Si dichos plazos se mantienen uniformes, sin retrasos, el número de unidades necesarias en el almacén se reducen al no tener que dejar en él un stock de seguridad grande.
 
Rupturas y Obsolescencia de Productos: La comercialización de productos frágiles hace inevitable la existencia de productos rotos, depende de la correcta manipulación de dichos productos para disminuir su existencia. Con respecto a la obsolescencia de los productos eso parte de una mala gestión de compras y en general de una pésima gestión de abastecimiento.
 
2.8 Tipo de Investigación
El tipo de investigación para este proyecto es el experimental, ya que se utilizan métodos de ingeniería y nos basamos en la búsqueda de las relaciones causa y efecto para el estado actual de la gestión del abastecimiento y compras en la empresa y a través de los métodos se busca mejorar y optimización la utilización de los recursos actuales.
2.9 Problemas y Cuantificación 
2.9.1 Problema 1.  Proceso de abastecimiento ineficiente 
La empresa no utiliza ningún método y/o herramienta formal ni estandarizada para decidir cuándo y cuánto pedir de cada producto para reabastecer su inventario. Además, como ya se mencionó, estas decisiones tampoco se basan en una predicción de demanda formal basada en un modelo matemático. Por otro lado no cuenta con una política de inventarios predeterminada, lleva un control de las salidas de sus productos guiado por las ventas y en algunos casos esto conlleva a que presente roturas de stock o sobreabastecimiento, las cuales se originan cuando se efectúan compras o se fabrican productos sin darse cuenta que en almacén se cuenta con dichos insumos o productos.
Al no contar con una clasificación ABC, la empresa no tiene un enfoque sobre aquellos ítems que debe de proteger aún más de las pérdidas, por lo que se encuentra expuesto a tener pérdidas de ingresos importantes debido únicamente a la falta de control de sus inventarios.
A través de este análisis nos enfocamos en los productos de menos rotación en los almacenes entre los cuales tenemos Cristalería, Porcelana y Adornos descontinuados hechos de Poliresina y en base a un inventariado se pudo recabar dicha información. El mal manejo de la gestión de abastecimiento y compras causa problemas, asumiendo costos por sobreabastecimiento en este caso la presencia de adornos obsoletos y de muy poca rotación, el inventario realizado evidencia esta situación.
Tabla 13. Toma de Inventario
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Al igual que dicho producto se realizó el estudio para los otros y aquí el cuadro resumen del capital inmovilizado en el almacén.


Tabla 14. Costos de Mercadería de baja rotación
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Los costos incurridos por un abastecimiento deficiente y un sistema de compras improvisado ascienden  a S./ 231200.75 la administración  de la importadora ha informado que dichas marcas prácticamente no se venden por ser anticuados y obsoletos. Estos costos se obtuvieron a través de un inventariado enfocado a los productos de menor rotación.
2.9.2 Problema 2.  Número de mercadería dañada.
Un aspecto que dificulta el manejo del inventario está referido a problemas de almacenamiento, si bien cuenta con almacenes, estos no cuentan con la infraestructura y el orden adecuado para poder facilitar el control de inventarios. El limitar los espacios de trabajos al utilizarlos como almacén o el no designar ubicaciones de los productos acorde a su rotación, hace que el trabajo se complique aún más en la empresa, causando incomodidad a los trabajadores del almacén. Además generan inexactitud de inventario, debido a que no se lleva un adecuado control de las salidas de los productos, ya que cuando llega la importación  y cuando se retira productos no se genera un documento que acredite entrada y salida del producto del almacén.
 
 


Figura  22. Productos Fallados
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Los productos de cristal son los que demandan mayor cuidado en la manipulación en el cuadro podemos apreciar que los modelos con mayor problema son las copas, vasos y floreros.
Figura  23. Porcentaje de Productos Dañados
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
De la figura se infiere que aproximadamente el 63.37% que hace un monto de S/. 8656  de la cantidad total de unidades con problemas de ruptura o daños físicos son por parte de los Vasos y Copas de Cristal.
El mismo análisis se hiso para las otras marcas que son de menor rotación en la empresa Jet Import SAC y el cuadro resumen se muestra a continuación.
Tabla 15. Artículos Dañados por Marca
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
El valor aproximado que la empresa asume en pérdidas por concepto de mercadería dañada ya sea por manipulación en la importación o por manejo en el almacén asciende a                   s/. 90662.
2.9.3 Problema 3.  Ubicación de  Mercadería 
 
Debido a mala gestión de los almacenes y a una distribución deficiente mensualmente se tiene un número de productos que no llegan a ser ubicados con facilidad por el personal de almacén 
 
 
 
 
 
Tabla 16. Número de Artículos No ubicados
	 
	Desubicación de Mercadería

	 
	Frecuencia
	%
	Monto Promedio de Venta perdida

	01-mar
	6
	11%
	 S/.                           580.00 

	02-mar
	4
	7%
	 S/.                           390.00 

	03-mar
	2
	4%
	 S/.                           250.00 

	04-mar
	1
	2%
	 S/.                           330.00 

	05-mar
	1
	2%
	 S/.                           210.00 

	06-mar
	1
	2%
	 S/.                           190.00 

	07-mar
	2
	4%
	 S/.                           180.00 

	08-mar
	5
	9%
	 S/.                           480.00 

	09-mar
	4
	7%
	 S/.                           370.00 

	10-mar
	3
	5%
	 S/.                           420.00 

	11-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	12-mar
	1
	2%
	 S/.                           280.00 

	13-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	14-mar
	1
	2%
	 S/.                           210.00 

	15-mar
	6
	11%
	 S/.                           450.00 

	16-mar
	4
	7%
	 S/.                           320.00 

	17-mar
	2
	4%
	 S/.                           310.00 

	18-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	19-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	20-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	21-mar
	1
	2%
	 S/.                           380.00 

	22-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	23-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	24-mar
	1
	2%
	 S/.                           320.00 

	25-mar
	2
	4%
	 S/.                           450.00 

	26-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	27-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	28-mar
	0
	0%
	 S/.                                     -   

	29-mar
	5
	9%
	 S/.                           570.00 

	30-mar
	3
	5%
	 S/.                           420.00 

	31-mar
	1
	2%
	 S/.                           280.00 

	 
	56
	 
	 S/.                     7 390.00 


Fuente: Elaboración Propia
Este cuadro nos muestra datos de un solo mes basado en el número de mercadería que no se encontró a tiempo y por ende tiene una repercusión económica para la empresa. En este caso el monto total que se dejó de vender por no encontrar el producto a tiempos fue de S/. 7390.
2.9.4 Problema 4.  Retrasos en la entrega de productos.
La empresa realiza entrega de productos según una fecha pactada cuando se trata de pedidos regulares y de producto que no se tiene en el almacén, pero muchas de estas entregas no se realizan en dicha fecha.
Motivos de Retrasos en la entrega de productos
En la siguiente tabla se muestra la frecuencia en que ocurre cada uno de los problemas que ocasionan los retrasos de entrega del producto. 
Figura  24. Motivos por Retrasos
[image: ]
Fuente. La empresa


Figura  25. Pedidos VS Retrasos 2011
[image: ]
Fuente: La Empresa
 
Figura  26. Pedidos VS Retrasos 2012
[image: ]
Fuente: La Empresa
 


Figura  27. Pedidos VS Retrasos 2013
[image: ]
Fuente La empresa
A partir del gráfico se evidencia que el número de retrasos de 13% aproximadamente respecto al número de pedidos y esto es mayor a lo establecido por política de la empresa, 8% de retrasos por mes, también se puede apreciar que los retrasos se debían principalmente al problema con el desabastecimiento, desubicación de los productos y por tener adornos dañados en el almacén. 
Tiempo de retraso en la entrega de productos
El tiempo de retraso que tiene la empresa cada vez que ocurre un problema es el siguiente:
Tabla 17. Tiempo de retraso en la entrega de los productos
	 
	Motivo de retraso de entrega
	Definición
	Acción correctiva
	Tiempo de retraso
	Consecuencias del retraso

	1
	Desabastecimiento 
(Índice de rotación)
	Ocurre cuando no hay stock del producto solicitado
	Se realiza el pedido a proveedores
	Proveedores de Panamá: 15días
Proveedores China:1mes
	Cliente cancela pedido
Cliente compra en la competencia

	2
	No se encuentra su ubicación
	El producto No está ubicado en el lugar que le corresponde 
	Se busca manualmente en las tiendas, luego se ordena que se busque en los almacenes.
Posiblemente no se tenga en stock, o esté dañado
	-Hasta 1 hora si la búsqueda es en la tienda
-Entre 2-4 horas si la búsqueda es en el almacén en una ubicación conocida y   
-Hasta 1 día si no se conoce la ubicación en los almacenes
	Si es cliente o consumidor final cancela la compra
Si es cliente intermediario ya dio una fecha pactada para que le entreguen la mercadería, la decisión final de esperar está en manos del comprador dependiendo su urgencia.

	3
	Atención deficiente 
	Cuando el vendedor no otorga la información necesaria para que despeje cualquier duda del cliente sobre el producto que desea comprar
	El vendedor al desconocer cualquier información hace las consultas respectivas a otros vendedores presentes en la tienda o en los almacenes o a los jefes directos
	Puede tardar desde minutos hasta horas dependiendo de la disponibilidad que posea el personal para que absuelva cualquier duda al vendedor que posee una atención deficiente
	El cliente cancela la compra por información dudosa.
El cliente promete regresar.
El cliente compra en otro lugar

	4
	Daños en el producto
	Sucede cuando el producto presenta cualquier tipo de deterioro, ya sea desde fabrica, por el transporte, la manipulación o ubicación del producto
	Se hace rebaja del precio o dependiendo las condiciones se retira del stock disponible
	El retraso ocurre cuando ha sido considerada esta mercadería como parte del stock disponible
 
	La principal consecuencia es que no hay stock del producto para ofrecer al cliente


Fuente: Elaboración Propia
 
Costo de oportunidad por el retraso en la entrega de productos
A continuación, se presentará los gráficos de costo de oportunidad y por concepto nos centramos en la utilidad que la empresa deja de percibir para la empresa, considerando como tal la postura pesimista o critica en la que los clientes ya no regresan a las tiendas de Jet Import S.A.C.
[image: ]
Tabla 18. Costo de Oportunidad
Fuente: Elaboración Propia
[image: ]
Tabla 19. Costo de Oportunidad 2012
Fuente: Elaboración Propia
[image: ]
Tabla 20. Porcentaje de Costo de Oportunidad
Fuente: Elaboración Propia
 
La explicación  del comportamiento de la tendencia  de los tipos de retrasos al igual que las ventas se debe a fechas claves a lo largo del año esta situación no tiene lógica desde el punto de vista profesional, ya que se puede apreciar que la empresa no cuenta con sus sistema de pronóstico, stock de seguridad y con ningún método de aprovisionamiento adecuado para afrontar fechas importantes para las ventas.
El incremento de la tendencia de retrasos por desabastecimiento identifica que si la demanda aumenta es necesario implementar una estrategia de compras eficiente.
 
Figura  28. Impacto Económico 2011
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Figura  29. Impacto Económico 2012
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Figura  30. Impacto Económico 2013
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Se puede apreciar que hay una disminución considerable en las ventas netas expresadas en soles entre los últimos 3 años, esta disminución es parte del mal manejo en el área de gestión de compras, ya que la falta de stock, mercadería, atraso en los pedidos ha generado que muchos de los clientes optaran por comprar en la competencia. 
2.10 Hipótesis: 
A través de lo visto en el marco teórico sobre las herramientas a usar para las posibles soluciones, sobre las causas que originan el problema fundamental de la tesis, se plantean las siguientes hipótesis:
Mejora del Proceso Logístico.
·         A través de la mejora del proceso logístico se optimizará la Gestión de compras, de almacenes, stock y de expediciones
Almacén Físico
·         A través de disminución drástica del tiempo de operaciones de almacenaje se logrará racionalizar el número de personas destinadas en el almacén.
·          Se reducirá el número de stocks y productos obsoletos mejorando la rotación de inventario
·         Mediante la aplicación de procedimientos se asegurará una gestión adecuada del almacén y se disminuirán sus mermas
·         El suministro continuo y oportuno de la mercancía hará que los servicios trabajen de forma ininterrumpida y rítmica.
Gestión de la información.
·         A través de una óptima gestión de la información se logrará asegurar la fiabilidad y disponibilidad de los datos y se disminuirá en gran medida los costos de gestión.
·         La automatización de la información mejorará la toma de decisiones como la calendarización de compras, reportes de almacenaje, etc.
 
2.11 Análisis de causa raíz 
Para poder identificar las posibles causas de los problemas a tratar se tuvieron varias reuniones con los encargados del área de compras, almacenes y ventas, los cuáles compartieron información relevante para realizar el análisis de causas para cada problema planteado anteriormente. En siguiente figura se muestran las causas raíces a través  el diagrama de Ishikawa.

Figura  31. Diagrama de Ishikawa
[image: ]Fuente: Elaboración Propia

Actualmente la empresa no realiza una adecuada planificación de abastecimiento y  de las compras, ya que no ha logrado elaborar procesos que le permitan evaluar sus operaciones porque se centran en solucionarlo día a día, el cual conlleva a que funcione desordenadamente. Ante esta situación se realizó un análisis con el diagrama de Ishikawa el cual tuvo como resultado que la principal causa raíz está relacionada con los métodos que se utilizan actualmente en la empresa (40%), la segunda causa identificada está relacionada con el sistema de información que maneja la empresa actualmente (20%), la tercera causa con la mercadería y el manejo que se tiene de esta (20%)  la cuarta causa encontrada tiene que ver con el personal que labora actualmente en la empresa(10%)y la quinta trata sobre las instalaciones de la empresa principalmente la de los almacenes(10%). Todos estos resultados se obtuvieron mediante encuestas a los trabajadores de la empresa, pudiendo obtener las ponderaciones de las causas y se muestra en dicho diagrama.
Figura  32. Causas Principales
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
[image: ]2.12 Diseño y Ejecución como desarrollo de la Investigación
Fuente: Elaboración Propia
El cuadro anterior muestra la secuencia ideal de la forma  como se llevaría a cabo la implementación de proyecto de mejora continua en el abastecimiento y compras en la importadora. Se recomienda seguir el lineamiento de las fechas establecidas para no incurrir en sobre costos por utilización de recursos y otras limitaciones.
2.13 Población y Muestra: 
 
Almacén: la empresa cuenta con 9 almacenes ubicados en el CC Santa Rosa y otros 3 ubicados en la vivienda de los dueños que hacen un total de área de 514 metros cuadrados 
Inventarios: se tiene un total de 347 ítems los cuales están divididos en 8 marcas o familias de productos
Compras: la empresa realiza sus compras o importaciones cada 2 meses y sus montos de compras son aproximadamente 150000 dólares americanos por importaciones.
 
2.14 Instrumentos:
Para el análisis de la situación actual de la empresa en estudio se utilizaron los siguientes instrumentos:
·         Diagrama de Pareto: Nos ayudó a identificar las causas raíces de los problemas por los que atraviesa la empresa.
·         Indicadores Logísticos: A través de estos pudimos apreciar y analizar los datos cuantitativos de la empresa.
·         Excel Gráficos. Se registró la cantidad de ítem existentes en la empresa 
·         Encuestas: para saber las causas raíces de la problemática de la empresa.
·         Entrevistas: con los dueños de la empresa para autorización sobre el estudio de su empresa.
·         Análisis de facturas, boletas, guías de remisión.
·         Catálogos de productos: para conocer la forma de los ítems de la empresa
·         Codificaciones por familias de productos.
CAPÍTULO III: PROPUESTA DE MEJORA
El objetivo del presente capítulo es desarrollar las propuestas de mejora al problema encontrado en la empresa, utilizando las herramientas descritas en el capítulo 1. 
 
3.1 Introducción 
3.1.1 Diagnóstico de la situación actual 
La carencia principal de la empresa es la siguiente:
No existe una Gestión de Abastecimiento y Control de Inventarios
La ausencia de este tipo de gestión ha ocasionado que existan problemas como:
·         Proceso de abastecimiento ineficiente
·         Existencia de mercadería dañada
·         Desubicación de mercadería
·         Retrasos en la entrega de productos
 
Las causas que han dado origen a los problemas son los siguientes:
1.      Los métodos que se utilizan actualmente en la empresa no son los correctos
2.      Sistema de información que maneja la empresa actualmente es deficiente
3.      Existen inadecuadas existencias y  manejo de la mercadería 
4.      Personal que labora actualmente en la empresa no está debidamente capacitado 
5.      Instalaciones de la empresa principalmente la de los almacenes no están distribuidos de manera ordenada y correcta 
 
3.1.2 Propuesta de Mejora 
Las propuestas de mejora que se proponen a la empresa JET IMPORT SAC, servirán para eliminar las causas que han dado origen a los problemas y son las siguientes: 
1ra causa del problema: “Los métodos que se utilizan actualmente en la empresa no son los correctos”. 
Existe un equivocado pronóstico de la demanda, además de errores de planeación para predecir la demanda, ya que se ha podido demostrar que se realiza en base al empirismo y debido a la envergadura o tamaño actual de la empresa se rechazan dichas acciones.
1ra PROPUESTA DE MEJORA: “Analizar la Gestión de la demanda”
Objetivo: Eliminar el problema del proceso de abastecimiento ineficiente
Procedimiento: 
1.      Aplicar el Ciclo de DEMING de mejora continua PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar).
2.      Realizar una clasificación ABC, 
3.      Utilizar un método de pronósticos de la demanda: 
a)      Cálculo de coeficientes de autocorrelaciones para obtener un patrón de datos
b)     Utilización del Método Holt Winters en base al índice de estacionalidad 
c)      Utilización del Método de descomposición de factores
4.      Calcular Error de pronóstico: Método Error medio cuadrado (EMC) y Desviación Absoluta de la media
 
2da causa del problema: “Existe inadecuadas existencias y manejo de la mercadería”
Está relacionada con la política de inventarios, por ejemplo actualmente existe una cantidad de mercadería inmovilizada en los almacenes entre otros problemas.
2da PROPUESTA DE MEJORA: “Crear una eficiente Gestión de Inventarios”
Objetivo: Eliminar el problema de la ubicación y sobre stock de la mercadería 
Procedimiento: 
1.      Establecer como herramienta de control de inventario el Kardex 
2.      Aplicar el Ciclo de DEMING de mejora continua PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar).
3.      Directrices para definir el ABC
4.      Realizar análisis del nivel de servicio
5.      Determinar el tiempo de vida útil por familias de producto
6.      Determinar stock de seguridad
7.      Determinación del punto de reorden
8.      Establecer indicadores de control:
-         Índice de Rotación de Inventario, 
-         Índice de duración de inventario, 
-         Exactitud del inventario, 
-         Confiabilidad del inventario
 
3ra causa del problema: “Sistema de información que maneja la empresa actualmente es deficiente”
La empresa no cuenta con instrumentos de control que son de vital importancia para los reportes de la sistematización en la información 
3ra PROPUESTA DE MEJORA: “Crear una eficiente Gestión de Proveedores” 
Procedimiento: 
1.      Aplicar el Ciclo de DEMING de mejora continua PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar).
2.      Proceso de selección y evaluación de proveedores
3.      Establecer funciones del proveedor
4.      Proceso de recepción, inspección y entrega del pedido
5.      Formato de control para los proveedores
 
4ta causa del problema: “Personal que labora actualmente en la empresa no está debidamente capacitado”
El personal que labora en la empresa no se encuentra del todo capacitado y esto es importante de remediar, ya que si se busca realizar dichas mejoras a través de este proyecto es importante la capacitación del personal para que dicho proyecto sea viable a lo largo de los años.
4ta PROPUESTA DE MEJORA: “Capacitar al personal”
Objetivo: Eliminar el problema de los retrasos en la entrega de productos por un deficiente servicio del personal
Contenido de las capacitaciones: 
-         Conocer contenido del  Manual de organización y funciones
-         Fundamentos de codificación y descripción de artículos 
-         Categorización del inventario y aplicaciones
-         Exactitud de registros
-         Medidas que incrementan la eficiencia en las funciones operativas de almacén
-         Perfil y compromiso requerido del personal para almacenes de alto desempeño en una empresa líder
-         Taller de elaboración de planes de acción para mejoras en la operación de almacenes
5ta causa del problema: “Instalaciones de la empresa principalmente la de los almacenes no están distribuidos de manera ordenada y correcta”
La empresa no cuenta con instalaciones que estén correctamente distribuidas para el almacenamiento de la mercadería.
5ta PROPUESTA DE MEJORA: “Capacitar al personal”
Objetivo: Eliminar el problema de la ubicación de mercadería
Contenido de las capacitaciones: 
-         Equilibrio entre eficiencia y funcionalidad
-         Cálculo del costo del espacio de almacenamiento
-         Equipo de almacenamiento para refacciones y consumibles
-         Equipo de manejo de cargas ligeras en el almacén
Todas las propuestas de mejora se resumen en querer alcanzar los siguientes objetivos:
-         Adquirir productos y servicios a precios convenientes.
-         Identificar y desarrollar proveedores competentes
-         Estandarizar, en lo posible, los artículos a comprar.
-         Alcanzar objetivos de compras con los costos administrativos más bajos posibles
-         Mejorarla posición competitiva de la empresa.
-         Determinar la cantidad suficiente y tipo de los insumos, productos en proceso y terminados o acabados para satisfacer la demanda del producto, facilitando las operaciones de producción y venta y minimizando los costos al mantenerlos en un nivel óptimo.
-         Optimización de los tiempos              
-         Mantenimiento del nivel competitivo
-         Protección contra aumentos de precios y escasez de mercadería.
Finalmente se concluye que para eliminar los problemas detectados en la empresa las propuestas de mejora son las siguientes:
a)      Gestión de la demanda
b)     Gestión de Inventarios
c)      Gestión de Proveedores
d)     Capacitación del personal
 
 
3.2 Gestión de la demanda
3.2.1 Aplicación de PHVA para la Gestión de la demanda
Para atacar el problema de abastecimiento ineficiente se utilizará la herramienta de mejora continua presentada por Deming; que se basa como se puede ver en la figura en 4 pasos: Planificar (Plan), Hacer (Do), Verificar (Check) y Actuar (Act).
 
[image: ]
Figura  33. Aplicación de PHVA
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Planificar: 
En la etapa de planificación se propone gestionar la demanda para poder predecir el comportamiento de los clientes en cuanto al consumo de sus productos mediante los pronósticos para que de esta manera se pueda mitigar los problemas que se generan por no contar con una buena gestión de la demanda como son: mala planificación de las compras de materia prima y los inventarios, generación de más órdenes de compra incrementando el costo unitario en los casos que se solicita un lote menor a las ventas.
Además la información obtenida deberá estar detallada por producto para aplicar la herramienta ABC para identificar y clasificar los productos a los cuales se deberán realizar los pronósticos. El área de compras será el encargado de ejecutarlo, para ello primero se deberá realizar una recopilación de los datos de las ventas realizadas todo ello conjuntamente con la información recabada por las tiendas de la empresa y determinar el periodo de pronóstico, Un segundo paso es realizar el análisis de datos, donde se busca encontrar el comportamiento de la demanda para poder analizarla, este análisis se realiza con la exploración de patrones de demanda mediante el coeficiente de correlación. Un tercer paso que debe realizar el pronosticador es seleccionar el tipo de técnica de pronóstico, para esta etapa se propone utilizar los métodos cuantitativos. Si se observa que el proceso de demanda no es estable se deberá redefinir el método de pronóstico de acuerdo con la naturaleza de la demanda observada. 
Así mismo, se deben elaborar reportes de los pronósticos en el área de compras y determinar la cantidad de materia prima que necesitaran para realizar las órdenes de compra a los proveedores. Por otro lado, se proponen reuniones con los jefes de las áreas de almacén y compras para de este modo poder presentar los pronósticos, planificar los espacios necesarios para la mercadería a ingresar.
Aparte, se deben realizar reuniones semestrales tanto el jefe de compras como el de almacén para evaluar el comportamiento de los pronósticos y de este modo poder corroborar si se está cumpliendo lo siguiente: 
·         Cuánto comprar 
·         Cumplimiento de los pronósticos 
·         Comparación de los pronósticos con las ventas 
·         En qué momento comprar 
 
La implementación de pronósticos ayudara a la empresa a tomar decisiones sobre la planeación de la gestión de la demanda, control de mercadería, espacios  y ventas.
Hacer 
En esta parte, se realizará lo planteado en la planificación. Se empieza con la recopilación de los datos de demandas será tomada desde Enero del 2012 hasta diciembre del 2013 de los mercadería  de la empresa. 
 
3.2.2 Estrategia ABC para la Gestión de la demanda
 
Al no contar con una clasificación ABC, la empresa no tiene un enfoque sobre aquellos ítems que debe de proteger de las pérdidas, por lo que se encuentra expuesto a tener pérdidas de ingresos importantes debido únicamente a la falta de control de sus inventarios.
 
Con esta información se procedió a realizar la clasificación ABC bajo los siguientes criterios: 
·         Costos Unitarios de los productos
·         Demanda (Unidades/Año): cantidad de unidades físicas demandadas 
 
La empresa trabaja con 8 marcas de productos, que en total suman 347 artículos. En la siguiente tabla se muestra parcialmente la relación de artículos de la empresa con su descripción, demanda anual  y costo unitario ordenados de manera aleatoria.
 
 
 
 
 
Tabla 21. Relación de ítems por producto
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Fuente: Elaboración Propia
 
Para llevar a cabo el análisis de la asignación ABC para los productos de la empresa se calculó el % de participación de cada artículo en el valor total del inventario. Utilizando el siguiente calculo (100% / 347art= 0.28821), posteriormente se calcula la valorización de los artículos y el % de valorización en el valor total del inventario.
Tabla 22. Determinación de la participación económica de cada artículo en el valor total del inventario.
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Fuente: Elaboración Propia
Luego se realizó el cálculo del % de la participación acumulada y % de la valorización acumulada.
Tabla 23. Participación de los artículos en % de la valorización.
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Fuente: Elaboración Propia
 
Con la información del % participación acumulada y el % de Valorización acumulada se procedió a realizar el trazado de la siguiente gráfica:
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Figura  34. Determinación de las zonas ABC
Fuente: Elaboración Propia
 
La lista total de los artículos con su respectiva clasificación A, B, C, se ubican en el Anexo 10, 11,12. Se asignó la zona A, los primeros 76 artículos para controlarlos estrictamente. Corresponden aproximadamente el 70.64% del valor económico del inventario. Los artículos que se encuentran dentro de la clasificación A representan el mayor impacto para la empresa de acuerdo a los criterios que fueron analizados y son principalmente de La marca Lombardi, esta marca se caracteriza por poseer productos de un alto costo para la empresa, sin embargo en estos últimos años han tenido preferencia por los clientes por tratarse de adornos con diversas figuras y tamaños especial desde 50 cm hasta 180 cm aproximadamente , estos artículos serán utilizados para realizar los pronósticos debido a que son los productos con mayor importancia en la empresa y para este análisis sólo se utilizaron los productos con clasificación A. 
La zona ‘’A’’, son los artículos más importantes para la gestión de aprovisionamiento forman aproximadamente entre el 10-20% de los artículos del almacén y en conjunto pueden sumar del 70 al 80% de la inversión o  valor total de las existencias. Para los artículos de la zona  "A'' se debe usar un estricto sistema de seguimiento y control,  porque tienen el valor económico más relevante para el aprovisionamiento, se deben realizar  revisiones continuas de los niveles de existencias y una marcada atención para la exactitud de los registros, al mismo tiempo que se deben evitar sobre-stocks. Su inventario deberá realizarse con más frecuencia que en el resto de los grupos, requieren una estrategia urgente para que permanezca poco tiempo en almacén. Suelen ser los que más ingresos dan, pero son más costosos y  rotan lentamente por eso requieren más seguimiento, tener mucho stock supondría tener mucho dinero inmovilizado.
 
La zona B fue considerada desde el artículo número 77 hasta el artículo número 116, se estaría controlando hasta aproximadamente el 86% del valor del inventario Sólo la Zona B  equivale entre el 15-20% del total del almacén. Entre las marcas que mayor frecuencia ocupan esta zona son los artículos de la marca Santini y Concept.
Los artículos de la zona ‘’B’’, son existencias menos relevantes para la empresa que los de la zona ‘’A’’. Para los artículos de la zona “B”, se debe llevar a cabo un control administrativo intermedio mucho menos estricto que el anterior.  Puede cubrir hasta el 30% del total de los artículos del almacén, pero solo la zona B abarca entre el 10-25% de la inversión. Son aquellos de menor importancia o de una importancia secundaria.
 
La zona C se ha considerado desde el artículo 117 hasta el artículo 347. Aurea RCR, D-A`rquez y Miró son las que mayor frecuencia poseen en esta área. Representan un alto % en unidades físicas respecto al total (70-80%), pero suponen muy poca valorización (10-15%)  del total del almacén. Aquí se debe utilizar un control menos rígido y podría ser suficiente una menor exactitud en los registros. Se podría utilizar un sistema de revisión periódica para tratar en conjunto las órdenes surtidas por un mismo proveedor. Es lo contrario que el "A'' y ''B'', porque no tiene una incidencia importante sobre el valor total del stock. Estos son aquellos que carecen de importancia. Requieren una inversión pequeña de la empresa en inventario. Muchas veces tenerlos en el almacén cuesta más dinero que el beneficio que aportan. Si se tiene en cuenta el control y los costos unitarios de cada artículo pertenecientes a la zona B y C, se llega a la conclusión que no es necesario controlarlos estrictamente, ya que son de poca valorización y que debe mantenerse el mínimo stock posible de los mismos.
 
3.2.3 Pronósticos de la demanda mediante aplicación de fórmula
 
En la siguiente figura se muestra el proceso de realización de pronósticos que va a elaborar el área de compras, este proceso será nuevo en la empresa ya que antes no contaban con este método de trabajo. Se realizará el procedimiento del cálculo de pronóstico del artículo: Lámpara Lombardi (Dama de la justicia cromo).
 
[image: ]Figura  35. Diagrama de Flujo de Elaboración de Pronósticos
Fuente: Elaboración Propia
 
1° Cálculo de coeficientes de autocorrelación 
Se debe calcular el coeficiente de correlación utilizando la siguiente fórmula:
Figura  36. Coeficiente de Autocorrelación
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Se realizó 6 análisis de autocorrelación para el producto: Lámpara Lombardi (Dama de la justicia cromo)  y los resultados se muestran en siguiente tabla.
Tabla 24. Coeficiente de autocorrelación para Lámpara Lombardi
	r
	VALORES

	r1=
	0.2833

	r2=
	-0.0683

	r3=
	-0.4248

	r4=
	-0.4753

	r5=
	-0.0057

	r6=
	0.1741


 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Figura  37. Valores de R: autocorrelación

Fuente: Elaboración Propia
 
Los coeficientes de autocorrelación nos dan un patrón de datos. Como se puede observar en la gráfica debido a la estacionalidad del producto por los picos y caídas, sigue un patrón al incrementarse el número de periodos en estudio, por lo tanto se concluye que  se utilizará un método cuantitativo para pronosticar la demanda.
2° Propuesta de tipos de métodos
Como la empresa se dedica a la comercialización de distintos productos, se presentan distintos tipos de comportamiento, por ello, existe la posibilidad que un modelo se adapte mejor al comportamiento de un artículo o producto que a otro.
Existen varios métodos que pueden ser aplicados pero los más usados son los siguientes: 
 
Atenuación Exponencial Ajustada con estimación de Tendencia y Variación Estacional (método de Holt-Winters Multiplicativo) 
Método de Descomposición de factores
3° Aplicar los Métodos seleccionados 
1er Método Holt-Winters Multiplicativo
Se basa en el cálculo de cuatro componentes:
1. Ajuste Exponencial de la Serie de Datos
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2. Estimación de Tendencias
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3. Estimación de Estacionalidad
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4. Pronóstico de Períodos Futuros
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Las variables en las ecuaciones tienen el siguiente significado:
[image: ]
 
Los valores de α, β y δ, deben ser calculados de manera experimental sobre el conjunto de datos disponibles de la serie de tiempo. 
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Tabla 25. Método Holt Lámpara LOMBARDI
Fuente: Elaboración propia
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Tabla 26. Pronósticos 2014
Fuente: Elaboración Propia
 
El pronóstico hallado para el mes de Enero del 2014 es 15 unidades aproximadamente para la Lámpara Lombardi (Dama de la justicia cromo)  con un EMC de 25.297. Este cálculo se realizó utilizando el programa “solver”  y usando valores originales de alfa, beta y gama de 0.1 y minimizando el EMC.
2do Método: Descomposición de factores
Se basa en el cálculo de agrupación de los datos en 4 trimestres y 2 años para hallar el índice de estacionalidad y posteriormente desestacionar los datos. Se siguen los siguientes pasos para realizar el presente método:
              
Paso 1: identificar el índice de estacionalidad
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Paso 2: identificar el índice de estacionalidad
[image: ]
 
Paso 3: Cálculo de la línea de tendencia para demanda desestacionaria
[image: ]
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Paso 4: Estimar demanda futura desestacioanalizada:
 
Paso 5: Ajustar estimaciones – estacionalizar el pronóstico
[image: ]
 
 
A continuación se presenta en la siguiente tabla con los resultados de las formulas descritas anteriormente:
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Fuente: Elaboración Propia
 
Figura  38. Unidades Vendidas por trimestre
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
En la siguiente tabla se realiza el método por descomposición de factores del producto Lámpara Lombardi (Dama de la justicia cromo)   los periodos están por trimestres desde los meses de Enero del 2012 a diciembre del 2013. Se definen los siguientes valores: 
 
X: trimestre 
Yt: Demanda por trimestre 
Ie: Índice de estacionalidad 
EMC: Error medio cuadrático 
 
Paso 6: Se procede a estacionalizar la demanda, aplicar la regresión lineal desestacionalizada para finalmente estacionalizar el pronóstico.
Tabla 28. Método de Descomposición de Factores Lámpara Lombardi
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Fuente: Elaboración Propia
 
Se muestra un pronóstico de demanda  del adorno  para un tercer año de los meses enero, febrero, marzo y abril con un EMC =23.671. 
 
Paso 7: Para determinar que método elegido es el más conveniente será necesario considerar como adecuado aquel que sea capaz de originar el menor error de pronóstico, para tal fin se toma como medida referencial al Error Medio Cuadrático (EMC). 
El EMC se calcula de la siguiente manera:
[image: ]
El resultado se resume en la siguiente tabla:
Tabla 29. Error Medio Cuadrático (EMC)
	Método
	Error Medio Cuadrático
(EMC)

	Holt-Winters (Multiplicativo)
	25.297

	Descomposición de factores
	23.671


Fuente: Elaboración Propia
Como se puede observar el método de Descomposición de factores presenta un menor EMC por lo cual provee un mejor ajuste a los datos, por lo que será elegido para el cálculo de pronósticos.
 
 
 
3.2.4 Pronóstico de la demanda mediante aplicación de SOLVER
Estos cálculos son realizados automáticamente mediante la herramienta de análisis SOLVER que es un complemento del EXCEL.
Este sistema se basa en una macro que puede realizar múltiples cálculos y en forma resumida arroja los resultados.
Otorga la opción de ingresar los datos de ventas de meses anteriores y a partir de ellos realizar los pronósticos.
El procedimiento se realiza siguiendo los siguientes pasos:
a) Primero se ingresan los datos que requiere la herramienta SOLVER y son los siguientes:
·         Los períodos de las ventas
·         La demanda por período
b) El siguiente paso es seleccionar el tipo de análisis de pronóstico que deseamos que se realice de acuerdo a nuestro tipo de producto, como se observa en la siguiente tabla:
[image: ]Figura  39. Métodos de Pronósticos en Macros Excel
Fuente: Ing. Grimaldo Quispe
 
c) Al seleccionar el método automáticamente SOLVER nos muestra una tabla con el cálculo y resultado del pronóstico seleccionado
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Figura  40. Pronóstico Promedio Simple
Fuente. Ing. Grimaldo Quispe
Figura  41. Gráfico de Pronóstico Promedio Simple
[image: ]
Fuente: Ing. Grimaldo Quispe
Como se puede observar se muestran la gráfica, los datos calculados del pronóstico y los valores de Error. Teniendo en cuenta los valores de Error se procede a realizar su comparación para poder finalmente seleccionar el método más adecuado de acuerdo al tipo de producto que estamos analizando.
[image: ]
Figura  42. Reporte de Errores
Fuente: Ing. Grimaldo Quispe
Y así sucesivamente se puede seleccionar cualquier método de pronóstico de acuerdo a nuestro tipo de artículo. 
 
3.3 Gestión de Inventario
La utilización del inventario es fundamental para poder satisfacer la demanda de los clientes, es una importante causa porque con una correcta gestión se podrán planificar mejor las compras sabiendo que se mantiene en stock y de esta manera poder determinar cuánto y cuando pedir al momento de realizar las compras. 
La gestión de inventarios lo conforma:
·         El control de los inventarios y
·         La Planificación de los inventarios 
 
3.3.1 Control de Inventarios con uso del Kardex
Los sistemas de control están diseñados para supervisar los niveles de stock y procedimientos para la gestión efectiva de inventarios. 
 
El Kardex será utilizado teniendo en cuenta el siguiente procedimiento:
1°. Se implementará un sistema de base de datos para poder llevar a cabo el control del inventario de todos los productos que posee la empresa, considerando las marcas y los stocks en almacén.
2°. La base de datos se creará de manera digital con la utilización de un software (Excel), este sistema estará caracterizado porque será automatizado y fácil de usar.
3°. La información de los movimientos de ingresos y salidas de los productos de los almacenes se llevará a cabo diariamente.
 
El Kardex como herramienta de gestión logística para el sistema de control de inventarios permitirá lo siguiente: 
·         Control de entradas y salidas
·         La exactitud de los registros de inventario 
·         Contar los artículos de inventario de manera física y en el sistema para tener una base de datos actualizada del almacén 
·         Contabilizar los movimientos del inventario
·         Verificar los archivos de compra y venta
·         Documentar las inexactitudes
·         Hacer seguimiento de las causas de las inexactitudes 
·         Tomar medidas correctivas
 
El objetivo o la función principal del Kardex es lograr la Planificación del Inventario:
 
3.3.2 Planificación de Inventarios 
La planificación de inventarios consiste en:
(1)Cuánto ordenar: la cantidad que se pide es determinada por: 
·         El aprovisionamiento usando MRP (Planificación de requerimientos de material), las principales ventajas son las siguientes:
-         Este sistema permite tener conocimiento sobre las cantidades exactas a comprar tomando en cuenta los stocks de seguridad y el tiempo de aprovisionamiento. 
-         Permite planificar las compras debido a que posee un fuerte impacto en las operaciones de la empresa.
-         Como consecuencia mejora el servicio de entrega de productos porque reduce los tiempos de espera logrando reforzar o aumentar la satisfacción del cliente.
-         También contribuye a una reducción en la inversión en relación a los inventarios, debido a que el MRP determina cuántos productos de cada marca se necesita y cuando hay que llevar a cabo el aprovisionamiento. 
-         Evita los costos de almacenamiento continuo y la reserva excesiva de existencia de inventario.
-         Incrementa la eficiencia, dado que la base del MRP es tener todos los productos disponibles en tiempos adecuadamente programados, la información generada por el MRP estimula y apoya la eficiencia en la producción, debido a que proporciona una coordinación más estrecha entre las áreas de la empresa.
-         Con el MRP se logra mayor rotación de inventarios.
-         El MRP reacciona bien ante decisiones cambiantes, de hecho promueve el cambio es decir si se optan por renovar o cambiar productos en diversos períodos hacia el futuro puede afectar no solo al abastecimiento sino toda la cadena del proceso de compras. Como el sistema de abastecimiento de inventario está computarizado, se puede realizar un nuevo cálculo del MRP para revisar el planeamiento de compras y adquisiciones de esta forma se reacciona más ágilmente a la demanda de los clientes.
 
·         Mediante automatización en el cálculo de pronósticos tomando en cuenta la demanda de los productos es decir en base a la información histórica pasada, además los pronósticos sirven como base a la hora de poder gestionar el inventario puesto que con los pronósticos se establece la cantidad real de productos a comprar teniendo en cuenta los stocks de seguridad que se debe manejar.
 
(2)Cuándo hacer pedidos: primero se realiza la planeación de los niveles del inventario, el cual es un sistema en el que todo material utilizado regularmente se reordena cuando su nivel de inventario baja de cierto nivel. El nivel usualmente es una función del plazo de entregas, la demanda diaria, y las existencias de seguridad. Se realiza utilizando la metodología de mejora continua PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar).Luego la frecuencia va a depender de la clasificación de los artículos del inventario:
 
 
Tabla 30. Frecuencia de la realización del pedido
	Clasificación
	Frecuencia de la realización de pedido

	A
	Mensual

	B
	Trimestral

	C
	Semestral


Fuente. Elaboración propia
 
 
3.3.3 Análisis PHVA para la Gestión de Inventarios 
Para poder mitigar las causas de mala gestión de inventarios nos basaremos en el ciclo de Deming para poder establecer mejoras en la clasificación de inventarios en almacén de materia prima y poder manejar registros de inventario estableciendo el stock de seguridad.
 
Planear 
La empresa no cuenta con una clasificación ABC de esta manera se propone aplicar el análisis ABC para poder dividir el inventario en tres grupos basado en el volumen anual de ventas para poder obtener mejores pronósticos, control físico, confiabilidad en el proveedor. Se recomienda este tipo de clasificación debido a que parte de la inversión de la empresa se encuentra en los inventarios. Se establecerá una política de stock de seguridad para poder satisfacer las demandas irregulares y funcione como un amortiguador en esos casos, también ayuda a obtener políticas adecuadas de administración de inventarios, además se debe establecer cuándo ordenar los artículos para conocer el nivel de inventario en el cual debe colocarse la orden para reabastecer el artículo almacenado. Por otro lado, se establecerá el lote óptimo y el punto de reorden para incrementar la posibilidad de atender un pedido con la materia prima disponible en inventario.
Hacer
Hacer una clasificación ABC
Verificar
Los Indicadores de Gestión Propuestos para la Planificación y Control de Inventario 
Actuar
En esta etapa se tomarán en cuenta los resultados que mostrarán los indicadores con la finalidad de seguir con el ciclo de mejora continua.
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Tabla 31. Controles a Seguir en los inventarios
Fuente: Elaboración Propia
 
3.3.4 Directrices para definir el ABC 
Las medidas de control deben de aplicarse para las tres clases de Artículos ABC: 
Recepción de los productos en el almacén y separación de funciones con quien recibe la factura con el que traslada. 
·         Condiciones de seguridad en el almacén. 
·         Cumplimiento de los requisitos para cada uno de los modelos que intervienen en el control, registro y movimiento de los productos,
·         Conteos periódicos. 
·         Expediente por cada faltante o sobrante de artículo. 
·         Actualización de las operaciones y cuadres establecidos
·         Separación de funciones entre el personal del almacén y el que registra las operaciones. 
 
3.3.5 Análisis del nivel de servicio
Para calcular el nivel de servicio se tomará como indicador el %de retrasos ocurridos en la entrega de los pedidos, con la premisa de que si existen retrasos no se está ofreciendo un buen servicio de calidad al cliente               
%Retrasos=N° Retrasos en los pedidosN° Total de pedidosx100%
 
En las siguientes tablas se muestra el  % de retrasos ocurridos en la empresa en los años 2011, 2012, 2013.
 
Tabla 32. % de Retrasos de los pedidos en la empresa en el 2011
	Año              2011
	N° Pedidos
	N°       Retrasos
	%Retrasos

	Ene
	860
	98
	11.40%

	Feb
	800
	89
	11.13%

	Mar
	760
	80
	10.53%

	Abr
	960
	90
	9.38%

	May
	940
	100
	10.64%

	Jun
	1050
	89
	8.48%

	Jul
	970
	88
	9.07%

	Ago
	860
	75
	8.72%

	Sept
	790
	89
	11.27%

	Oct
	680
	70
	10.29%

	Nov
	670
	80
	11.94%

	Dic
	860
	95
	11.05%

	Total
	10200
	1043
	10.23%


Fuente: La empresa.
 
 
Tabla 33. % de Retrasos de los pedidos en la empresa en el 2012
	Año              2012
	N° Pedidos
	N°       Retrasos
	%      Retrasos

	Ene
	890
	95
	10.67%

	Feb
	760
	90
	11.84%

	Mar
	740
	83
	11.22%

	Abr
	860
	95
	11.05%

	May
	910
	105
	11.54%

	Jun
	1030
	95
	9.22%

	Jul
	850
	92
	10.82%

	Ago
	848
	80
	9.43%

	Sept
	960
	100
	10.42%

	Oct
	810
	75
	9.26%

	Nov
	830
	80
	9.64%

	Dic
	950
	103
	10.84%

	Total
	10438
	1093
	10.47%


Fuente: La empresa.
Tabla 34. % de Retrasos de los pedidos en la empresa en el 2013
	Año              2013
	N° Pedidos
	N°       Retrasos
	%      Retrasos

	Ene
	1050
	115
	10.95%

	Feb
	890
	108
	12.13%

	Mar
	845
	97
	11.48%

	Abr
	910
	130
	14.29%

	May
	980
	145
	14.80%

	Jun
	1020
	165
	16.18%

	Jul
	870
	105
	12.07%

	Ago
	780
	98
	12.56%

	Sept
	810
	118
	14.57%

	Oct
	760
	103
	13.55%

	Nov
	890
	101
	11.35%

	Dic
	990
	135
	13.64%

	Total
	10795
	1420
	13.15%


Fuente: La empresa.
 
Se tomara en cuenta las siguientes especificaciones de acuerdo al %Retrasos:
< 10%  Existe un Excelente Nivel de servicio en el cumplimiento de los pedidos
≤ 10% - < 20% Existe un Regular Nivel de servicio en el cumplimiento de los pedidos
≥ 20%  Existe un Deficiente Nivel de servicio en el cumplimiento de los pedidos
 
Por lo tanto el Nivel de servicio de la empresa es el siguiente:
Tabla 35. Nivel de Servicio de la empresa
	Año
	%Retrasos
	Nivel de Servicio

	2011
	10.23%
	Regular

	2012
	10.47%
	Regular

	2013
	13.15%
	Regular


Fuente: Elaboración propia.
 
3.3.6 Tiempo de vida útil por familias de producto
Para el cálculo de la vida útil se utilizó la fórmula del Método de Depreciación en Línea Recta: Este es uno de los métodos más sencillos y consigue distribuir el costo del bien, en cuotas de depreciación iguales por el número de períodos contables de vida útil estimada. 
Depreciación anual=Valor de recuperaciónAños de vida útil
 
Se cambiaron los componentes de la fórmula dejándolo de la siguiente manera:
Años de vida Útil=Valor de recuperación Depreciación anual
Siendo:
Valor de Recuperación= Es la utilidad que se pretende obtener por la venta del producto. Se calculó: (Precio de venta – Costo unitario)
Depreciación= 10% anual. La Depreciación es el porcentaje en que va perdiendo su valor considerando, que los productos pueden bajar de precio, o no son primicia o novedad para el consumidor, sin embargo estos productos no son como la tecnología que cada año sale una nueva versión, los productos que importa la empresa en todas las marcas, en general son adornos de tipo estándar que no pasan de moda, y referente a los adornos navideños que son comercializados, si no son vendidos en la época de fiestas pueden ser almacenados y vendidos el otro año, su diseño y modelos no son específicos del año en curso por lo tanto pueden ser usados cualquier año.
Finalmente la vida útil adicionalmente dependerá del mantenimiento que se le otorgue al almacén con los cuidados respectivos para evitar daños en los productos durante la manipulación. En los Anexos 13-20 se muestran el cálculo de la vida útil por familia de productos.
 
 3.3.7 Stock de seguridad
Para poder realizar el stock de seguridad se fija un nivel de servicio establecido por la empresa es de 95% (z: 1.65), el cual se analizará para los productos con categoría A de la clasificación ABC. Se utilizaran los datos de demanda desde Enero 2012 hasta Julio 2012 partiendo de la siguiente formular para poder hallarlo:
[image: ]
 
Dónde: 
oD es la variación de la demanda durante el tiempo de reaprovisionamiento, 
L es el “lead time” o tiempo de reaprovisionamiento, 
oL es la variación del tiempo de aprovisionamiento, 
D es el promedio de la demanda durante el tiempo de reaprovisionamiento, 
z es el valor de la normal tipificada. 30 
Encontrándose las cifras de stock de seguridad para el producto terminado se podrán realizar el pronóstico y el stock de seguridad para la materia prima, con la cual el área de compras deberá trabajar para poder gestionar las órdenes. Estas cifras se muestran en la tabla.
Tabla 36. Stock de seguridad Enero 2014
	SS PARA ENERO 14
	LAMPARAS LOMBARDI

	Variación de la Demanda Durante el Tiempo de Aprovisionamiento
	1.06

	Tiempo de Aprovisionamiento (en meses)
	1.5

	Variación del Tiempo de Aprovisionamiento
	0.33

	Promedio de Demanda durante Tiempo de Aprovisionamiento
	21.75

	Normal Tipificada para 95%
	1.65

	SS
	12.15300889


Fuente: Elaboración Propia
 
Cuando se halla el stock de seguridad en unid, estas deben ser añadidas a la demanda hallada a través de pronósticos. Este resultado se muestra en la siguiente tabla, con el que debe trabajar el área de compras para planificar y realizar las ordenes de compras.
 
 
 
Tabla 37. Pronóstico Total
	 
	LAMPARA LOMBARDI

	Producto
	Pronostico de demanda
	Stock de Seguridad
	Pronostico Final

	ene-14
	15
	12
	27


 
Fuente. Elaboración Propia
 
3.3.8 Determinación del punto de reorden
El punto de reorden de pedido es un accionador importante para poder realizar las revisiones continuas a los inventarios y poder determinar cuándo se debe lanzar una orden de compra. Actualmente la empresa no cuenta con una revisión establecida ni un punto donde pueda establecer cuándo y cuánto pedir, por eso se aplica el método de punto de reorden: 
Punto de reorden: D x L + IS
Dónde: 
D: demanda de promedio diaria 
L: Tiempo que transcurre desde el momento que se coloca una orden hasta que el producto se encuentra disponible ( en días) 
IS: Inventario de seguridad
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 38. Punto de Reordenamiento
	ene-14
	LAMPARA LOMBARDI

	Promedio de Demanda durante Tiempo de Aprovisionamiento (en und)
	14.50

	Tiempo de Aprovisionamiento (en Meses)
	0.33

	SS
	12.15

	Punto de Reorden (en und)
	16.98


Fuente: Elaboración Propia
 
El punto de reorden hallado en la tabla anterior se encuentra en 16.98 para LAMPARAS LOMBARDI. Los inventarios de mercadería se tendrán que gestionar cada vez que se llegue al punto de reorden.
 
3.3.9 Indicadores de Control para la Gestión de Inventarios
Los indicadores de control son de gran importancia para que todo proceso de Gestión de Inventarios, se lleve a cabo con eficiencia y eficacia, con el fin de que se puedan desarrollar, cumplir y mostrar un efecto óptimo en el mediano y largo plazo.
Para poseer una mejor Planificación y Control en la Gestión del Inventario se proponen 4 indicadores de Gestión
·         Índice de Rotación del inventario
·         Índice de Duración de inventario
·         Índice de Exactitud del inventario
·         Índice de Confiabilidad del inventario
 
1° Índice de Rotación del inventario
Es la Proporción entre las ventas y las existencias promedio. Indica el número de veces que el capital invertido se recupera a través de las ventas. Los resultados nos servirán para determinar que productos son los que tienen más rotación y en consecuencia deben ser abastecidos continuamente y con ayuda de una clasificación ABC, permitirá además clasificar los productos que deben ser sometidos a un mayor control para elevar las ventas asimismo que productos dejar de vender o en cuales no invertir mucho en ellos ya que no generaran mucha ganancia para la empresa. Este indicador también permitirá da a conocer la cantidad de artículos dañados existentes, ayudando de este modo a disminuir otro de los factores del retraso en la entrega del producto que es por DAÑOS EN EL PRODUCTO.
En la siguiente ficha se muestra la descripción, cálculo y parámetros para medir el indicador de Rotación de Ventas.
 
 
[image: ]
Tabla 39. Indicador de Rotación de Inventario
Fuente: Elaboración Propia
 
2° Índice de Duración de inventario
Es la Proporción entre el inventario final y las ventas promedio del último período. Este índice nos permitirá pronosticar la duración de cada producto en almacén de acuerdo a su índice de rotación por período, y así evitar el DESABASTECIMIENTO que es uno de los tipos de retraso ocasionado en el despacho del producto al cliente. La descripción detallada de este índice se observa en la siguiente ficha:
[image: ]
Tabla 40. Indicador de Duración del Inventario
Fuente: Elaboración Propia
 
3° Exactitud del inventario
Es un indicador que nos permitirá verificar que existe una concordancia entre la cantidad de los productos presentes en el almacén de manera física con el total calculado a través de registros. Este índice en otras palabras ayudará a mejorar la atención brindada al cliente porque habrá stock de los productos más demandados y así se podrá restablecer uno de los motivos del retraso en el abastecimiento del producto que es por una ATENCIÓN DEFICIENTE. La ficha de este indicador se aprecia a continuación:
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Tabla 41. Índice de Exactitud de Inventarios
Fuente: Elaboración Propia
 
4° Confiabilidad del inventario
Está basada en el error simple, y se aplica por artículo contado. El error se mide con respecto a articulo/ubicación; es decir, el artículo debe estar en la cantidad correcta y en la ubicación física correcta. Este indicador no solo controlará la cantidad de cada artículo sino la ubicación en la que deben estar para su fácil despacho. De no cumplir con la cantidad no con la ubicación se considerará como error. Este indicador es importante para evitar con otra razón del retraso de la entrega del producto que es que NO SE ENCUENTRA SU UBICACIÓN, su descripción y la forma como calcularlo se observa en la siguiente ficha:
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Tabla 42. Índice de Confiabilidad de Inventario
Fuente: Elaboración Propia
3.4 Gestión de Proveedores
3.4.1 Aplicación de ciclo de mejora continua PHVA
Planear 
Para no tener inconvenientes con el aprovisionamiento de mercadería importada, necesaria para que las tiendas estén abastecidas, en primer lugar se debe establecer las cantidades promedio por cada ítem en base a los pronósticos realizados, de esta manera se desarrollará la estandarización de procesos para la Selección de proveedores y emisión de la orden de compra para contactar a diferentes proveedores y presenten propuestas de acuerdo a lo solicitado. Luego de recibir las cotizaciones, se analizará y escogerá la mejor oferta de acuerdo a las consideraciones que se tengan como: precio, plazo de entrega, la calidad de la mercadería y novedades en los modelos. Cuando se haya seleccionado al proveedor, se elaborará y remitirá al mismo la Orden de Compra, verificando que todas las especificaciones de la misma estén correctamente descritas. Finalmente cuando el proveedor haya recibido la Orden de Compra, debe confirmar su recepción para que el encargado realice el seguimiento respectivo. 
 Para tener un mejor control de la calidad y cantidad de mercadería entregada por parte del proveedor se propone redefinir el proceso de Recepción, inspección y entrega de pedido, además de un formato de ingreso de material para poder llevar un control de los materiales que ingresan y para el estado en que se encuentran, se elaborará un check list con los requisitos que debe cumplir el material o insumo. Este proceso se debe realizar cada vez que ingresa material a la empresa, el cual puede ser llevado por el proveedor o la misma empresa.
 
Para la selección de proveedores y su evaluación continua se realizará un diagrama del proceso de Gestión de Proveedores, debido a que la empresa no cuenta con procesos definidos para poder seleccionar y evaluar a sus proveedores. De esta manera se pretende uniformizar el proceso para poder cumplir con los requisitos que la empresa quiere que cumpla el proveedor. 
Por otro lado, se propone realizar un levantamiento de información en cada una de las áreas involucradas en el proceso de entrega a tiempo de los materiales. La información requerida para cumplir con las fechas de entrega de material son las de operaciones, compras y almacén, por lo que la comunicación entre estas debe ser fluida y siempre en coordinación. 
Hacer 
El área de compras debe enviar la lista de materiales a comprar, la cual debe ser lo más precisa posible (indicando especificaciones, tipo de mercadería, cantidad, entre otros atributos pertinentes) dado que esta información se remitirá a los proveedores. Una vez que se tengan las cotizaciones, se analizarán y escogerán la mejor oferta de acuerdo a las consideraciones que tengan tales como: precio, plazo de entrada o la calidad de mercadería. Cuando se haya escogido al proveedor, se elaborará y remitirá al mismo la Orden de Compra, verificando que todas las especificaciones de la misma estén correctamente descritas. Por último, cuando el proveedor haya recibido la Orden de Compra, debe confirmar su recepción con el encargado del área de compras de la empresa para que éste pueda realizar el seguimiento debido. 
Verificar 
Se han definido los siguientes indicadores para medir los procesos de Gestión de Proveedores, Proceso de recepción, inspección y entrega del pedido y para la Selección de proveedores y emisión de la orden de compra. 
Tiempo promedio de colocación de Orden de Compra: este indicador sirve para evaluar la eficiencia (en tiempo) con la que se coloca una orden de compra a un proveedor.
Porcentaje de cumplimiento de plazo de entrega de los proveedores: este indicador servirá para evaluar la efectividad de los proveedores en la entrega de materiales en un periodo determinado. 
Porcentaje de pedidos conformes a las especificaciones solicitadas: permite calificar el desempeño de los proveedores respecto a la entrega de los materiales según las especificaciones solicitadas. 
Porcentaje de cumplimiento de plazos de entrega del pedido al cliente: este indicador servirá para evaluar la efectividad de la entrega de los productos terminados al cliente en un periodo determinado. 
Actuar 
Según los datos obtenidos con el uso de los indicadores se tomaran las decisiones, sin embargo, si el proveedor cumple con lo estipulado en un inicio se recomienda que la negociación se extienda por un año.
 
3.4.2 Proceso de selección y evaluación de proveedores
El proceso de Gestión de proveedores empieza con la búsqueda de posibles proveedores. Luego de haber identificado posibles proveedores, se solicita y reúne información sobre ellos, para ponerlos a prueba y evaluando su desempeño con el formato para Evaluación de Proveedores. 
En primer lugar se deben seleccionar los criterios que se van a usar para evaluar al proveedor. Para facilitar esta tarea se propuesto un catálogo de criterios que han sido recopilados a partir de la revisión bibliográfica hecha sobre el tema.
Asimismo, se presentan algunas maneras de medir tales criterios. 
 
Tabla 43. Criterios para la selección de Proveedores
	CRITERIOS
	EXPLICACION
	MEDICION

	Tiempo de entrega
	Cumplimiento con las fechas pactadas
	Diferencia entre la fecha real y la pactada.

	Duración
	Duración de tratado
	Diferencia entre la duración real y la pactada

	Cantidad
	Cumplimiento con la entrega de cantidad pactada
	Diferencia entre la cantidad real y la pactada

	Calidad
	Cumplimiento con las especificaciones de calidad pactadas en la orden o contrato
	Cantidad rechazada/Cantidad total entregadax100

	Seguridad
	Practica segura para evitar riesgos
	Número de incidentes

	Acciones Correctivas
	Respuesta a los reclamos y cumplimiento con la garantía
	Número de reclamos sin atender

	Flexibilidad
	Capacidad de responder a las necesidad y cambio
	Numero de respuestas a los cambio

	Funcionalidad
	Características físicas adecuadas para el mercado
	Número de productos con características anormales

	Asesoría
	Capacidad de orientar al cliente
	 


Fuente: Elaboración Propia
Una vez seleccionado los criterios de evaluación y la manera de medirlos, se pasa a establecer las escalas de evaluación que permitirán clasificar el desempeño del proveedor para un determinado criterio. 
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Tabla 44. Ponderación de Criterios
Fuente: Elaboración Propia
Luego con la utilización del siguiente formato se procede a evaluar a los proveedores
[image: ]
Tabla 45. Formato para evaluación de Proveedores
Fuente: Elaboración Propia
 
Si se determina que es adecuado, se procede a catalogarlo en la Lista de proveedores. En el caso que no sea el adecuado o no cumpla con lo requerido, se le solicitará que mejore en los aspectos marcados en la evaluación. En el caso que subsane estas deficiencias, podrá registrarse en la Lista de proveedores, caso contrario, se descarta. 
 
Luego se desarrollará el proceso de Selección de proveedores y emisión de la Orden de Compra, cuyo diagrama se presenta en la siguiente figura.
Figura  43. Diagrama de Flujo de Selección de Proveedores y Emisión de OC
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
3.4.3 Establecer funciones del proveedor 
En la siguiente tabla se encuentra el detalle de las funciones de los jefes tanto de almacén, compras y despacho. 
Tabla 46. Funciones de Cada Cargo
	CARGO
	FUNCIONES

	Jefe de Compras
	Comunicar los inconvenientes existentes en el área.
Informar continuamente la cantidad de material en stock.
Supervisar a los analistas y personal de apoyo en almacén.
Convocar a reuniones semanales con el equipo de compras.
Controlar el material de entrada y salida.

	Jefe de Almacén
	Priorizar la compra de mercadería escasa.
Coordinar con el jefe de almacén los envíos de materiales.
Revisión de contratos con los proveedores

	 
Supervisor de Tiendas
	Verificar el correcto registro de ventas en el sistema.
Tener un registro de capacitaciones del personal de ventas.
Comunicar la falta de mercadería al área de ventas.


Fuente: Elaboración Propia
 
3.4.4 Proceso de recepción, inspección y entrega del pedido
El proceso de Recepción, inspección y entrega del pedido, empieza una vez que Almacén recibe el pedido en la empresa, donde debe realizar una verificación de la documentación respectiva (factura y Orden de Compra) para verificar que la importadora haya enviado exactamente lo que se solicitó en la Orden de Compra, posteriormente, el encargado de Almacén procede a archivar toda la documentación referida a la compra y a almacenar temporalmente el pedido, a su vez informe la llegada de los materiales al área de compras para poder coordinar la entrega  a las tiendas correspondientes y a la ubicación correcta en los almacenes de la empresa, el modo de pago y los detalles de la post venta, si existe algún reclamo. En la siguiente figura se muestra el proceso detallado. 
 
 
 
 
 
Figura  44. Diagrama de Flujo del Proceso de Emisión, Recepción y Entrega de Pedidos
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
3.4.5 Formato de control para los proveedores
Para poder controlar la entrada y salida de mercadería se propone un formato de ingreso de material donde se podrá controlar la recepción de la mercadería recién importada en cuanto a cantidad, calidad, fecha de llegada. De esta manera se puede tener un mejor control a los proveedores y poder realizar algún reclamo a tiempo y no esperar que se empiece el proceso de almacenaje o de ventas para poder detectar las fallas de calidad o cantidad. Este formato se muestra en siguiente  figura.
[image: ]Tabla 47. Formato de Ingreso de Mercadería
Fuente: Elaboración Propia


CAPÍTULO IV: VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA DE MEJORA 
El objetivo de este capítulo es validar la propuesta de mejora planteada en el capítulo 3 a través de una simulación y valoración económica. 
4.1 Introducción 
En este capítulo se demostrará la factibilidad para mitigar los problemas identificados en el capítulo 2 empleando la metodología PEVA, para ello se utilizarán los siguientes  métodos de validación: 
Para la Gestión de Inventarios: Se realizará una prueba piloto a través de un sistema kárdex que permitirá tener reportes de los movimientos que se realizan dentro de los almacenes.
 
Para la Gestión de la Demanda: Se realizará  una comparación de los pronósticos de demanda hallados para poder evaluar si con los pronósticos planteados en la propuesta de mejora será suficiente para poder atender los pedidos futuros; el método es realizar una validación por medio de una prueba piloto y analizar los costos; 
 
Para la Gestión de Proveedores: se tomaran en cuenta los procedimientos planteados en la propuesta para su validación.
 
 
4.2 Validación de la Gestión de Inventarios: Prueba Piloto-Kardex 
 
 Con el fin de conocer el desempeño del sistema de gestión de inventarios propuesto y como punto de partida para el análisis de los inventarios y posterior aplicación de herramientas logísticas, se procede a realizar una prueba piloto que evalúe su efectividad con respecto al sistema actual. 
La prueba piloto se simula desde el 01/08/2014 para conocer sus resultados respecto a la problemática descrita en ese año. 
 
Validación del Modelo Especifico
La validación del modelo se realizará a partir del primero de setiembre de 2014, debido a la carencia de información de datos históricos de inventario previos a esta fecha. Es decir, el primero de agosto se emitirán las primeras órdenes de compra los primeros registros en el KARDEX sobre entradas y salidas del almacén, ingreso de Ítems nuevos, es decir se realizar los primeros movimientos y toda esa será introducida al sistema para analizar su comportamiento. 
De esta forma se procede a obtener los reportes necesarios para poder calcular las cantidades a comprar para cada proveedor y cada referencia, al igual que las cantidades a abastecer a las tiendas según las políticas definidas, para el periodo comprendido entre agosto y setiembre del 2014.
La prueba piloto para validar la propuesta de la gestión de inventarios tendrá como insumo principal el kárdex a través de las macros en Excel 
Kárdex para Control de Almacenes:
 
Figura  45. Kárdex menú ingreso de datos
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Se inicia con el registro de nuevo producto a través de códigos preestablecidos para el Kárdex el cual nos va a permitir tener la facilidad de ubicación de la mercadería en el almacén, luego una pequeña descripción del producto, detalle de las características de los productos y otras observaciones.
Una vez introducidos los datos contaremos con una base de datos de total de ítems en el almacén algo que no se tenía anteriormente en la empresa, pues todo se manejaba de una manera poco tecnificada a través de papeles.


Figura  46. Kárdex Base de Datos
[image: ]Fuente: Elaboración Propia
Una vez obtenida la base de datos, el privilegio que nos da el Kárdex es de registrar todos los movimientos que se realizan en el almacén, ya sean ingresos o salidas de productos con múltiples opciones como números de facturas, proveedor de mercadería, cantidad de entrada o salida costo de unidad y precio de venta al público.
[image: ]Figura  47. Kárdex Menú ingreso de Movimientos
Fuente: Elaboración Propia 
Como se puede apreciar el Kárdex nos dará información de cada artículo en tiempo real en el almacén. Todo esto se puede analizar en el consolidado de movimientos 
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Figura  48. Menú de Reportes
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
[image: ]Las opciones permiten obtener lo que en si es la esencia del Kárdex  los reportes de todos los movimientos realizados.
Figura  49. Registro de Movimientos en el Kárdex
Fuente: Elaboración Propia
 
Las posibilidades que nos da el poder introducir todos los movimientos que se realizar en los almacenes es poder obtener reportes o consolidados en este caso de cada ítem a través de una valuación promedio.
 
 
 
 
 
Figura  50. Reporte por cada Ítem
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia              


 
4.3 Validación de la Gestión de la Demanda: Prueba Piloto-MRP 
 
Para validar la propuesta de la Gestión de la Demanda se hará el cálculo para un sistema de pronósticos de venta, siguiendo la metodología señalada en el capítulo anterior. Se debe aclarar que los pronósticos utilizados son parciales, debido a que hace falta el ajuste cualitativo que debe ser realizado por los jefes o gerentes correspondientes en razón de las ofertas al momento de realizar la compra de la mercadería. De esta manera los pronósticos de venta a utilizar dentro de esta prueba piloto serán el resultado del uso del Excel principalmente a través de Macros.
 
La utilización de un sistema automatizado como el kardex también permite contar con un reporte consolidado de cada artículo en el almacén todo esto con la idea de poder tener información confiable que nos permitirá realizar los pronósticos y por lo tanto la generación de órdenes de compra para las futuras importaciones de la empresa.
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Figura  51.Resumen Consolidado de Inventario
Fuente: Elaboracion Propia
Una vez consolidado el reporte del estado de los inventarios en los almacenes se procederá a la realización de pronósticos.
 
La simulación se realiza introduciendo datos reales que corresponden a un período de tiempo (específicamente el año 2014), estos datos se usan para correr los procesos de planificación de la demanda y el proceso de planificación de compras usando la técnica de MRP, dado que la empresa en mención actualmente no posee dichas herramientas de Ingeniería.
Los resultados de la corrida del proceso se comparan luego con datos reservados (también reales) con el propósito de medir la exactitud de los resultados obtenidos por el sistema de planificación de inventarios propuesto. 
Además para realizar la simulación se realizó una selección de los ítems más importantes de ventas que pertenecen dentro de un análisis de Pareto a una clasificación A por importancia económica de ventas
 
La tabla de datos proporcionada a continuación, representa la venta histórica de los productos más importantes de una empresa Importadora de Adornos, es decir la clase A. Con esta información se correrá el proceso de planificación de la demanda usando los datos de venta del período enero-2014 a agosto-2014, es importante señalar que la empresa realiza sus importaciones cada 2 meses es por eso que nuestros datos se encuentran agrupados.
Tabla 49. Pronóstico de Demandas Enero 2014-Agosto 2014
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Fuente: Elaboración Propia
 
Como se observa en la siguiente Tabla, al generar pronósticos estadísticos los resultados que se obtienen son bastante cercanos a la realidad, lo que permite tener la confianza de que el proceso de planificación de la demanda proporcionará información confiable para procesos de distribución o procesos de aprovisionamiento. Se utilizó el Excel a través de las Macros para realizar los pronósticos (Forecasting) para modelar los datos, así se demuestra la importancia que tiene en el uso de técnicas de pronósticos para proveer de resultados confiables. 
A continuación, se comparan los pronósticos con los datos reales para el análisis de sus errores.
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Tabla 50. Pronósticos de Demanda
Fuente: Elaboración Propia
Los procesos logísticos de la gestión de la demanda que se aplicaran consisten en la planificación de la demanda y la planificación del aprovisionamiento usando MRP. 
Realizaremos una corrida de MRP tomando en cuenta las siguientes restricciones logísticas.
 
·         Lead Time de compra de Mercadería: 2 meses 
·         No existen restricciones a la capacidad de almacenamiento 
·         Cantidades mínimas de compra a realizar se indican a continuación 
 
Tabla 51. Restricciones para realizar el MRP
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Fuente: Elaboración Propia
 
 
Tabla 52. Corrida de MRP[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
4.4 Validación de la Gestión de la Demanda: Evaluación económica de pronósticos 
 
Según los visto en el capítulo anterior, las demandas de los ítems de la empresa no habían sido analizados mediante métodos cuantitativos que permitieran tener un resultado más cercano a la realidad y así poder ajustar su lote de compra y el cronograma de pedidos. Con la implementación de la mejora el costo es mínimo y se obtienen beneficios por usarlos. 
 
Para el cálculo, se toma como referencia los artículos clasificados en la zona A en la categorización multicriterio, el cual ayudará a tener una idea del impacto total. Para el análisis se va a evaluar el impacto anual de compras según los pronósticos, se evaluaron los meses anteriores, ya que se conoció la demanda real, los lotes comprados reales y se pudo realizar la estimación de demanda por pronóstico de año 2014 en base a información histórica pasada (año 2011, 2012 y 2013). Como se puede evidenciar, el impacto de la compra puede darse de dos formas, como uno de sobreabastecimiento o como insuficiente stock (el costo de oportunidad de haber podido vender). En los resultados, mostrados en la tabla se obtiene que el beneficio aproximadamente es de $ 19255 Dólares Americanos por considerar pronósticos cuantitativos para estimar la demanda, además se presenta un impacto menor en ventas atendidas debido a insuficiente stock, lo que beneficia a la empresa debido a que no pierde ventas ni potenciales clientes.
 
 
 
 
[image: ]
Tabla 53. Evaluación Económica del Uso de Pronósticos y su Impacto
Fuente: Elaboración Propia
 
De acuerdo a la mejora hecha a la empresa, se pudieron comparar los resultados obtenidos de los pronósticos aplicados con el pronóstico de la empresa y la demanda real. Este estudio se realizó para todos los productos en el año 2014 como se muestra en la tabla.
 
Podemos apreciar la exactitud que nos arroja la utilización de pronósticos en la demanda de artículos, todo esto se refleja en muchas variables como costos de mantenimiento de inventarios, las cuales se analizarán a continuación.
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Tabla 54. Precisión de Pronósticos
Fuente: Elaboración Propia
 
4.5 Validación de la Gestión de Proveedores: 
La propuesta de los procedimientos a seguir para la gestión de proveedores ha traído los siguientes beneficios:
 
Nivel de Confianza en los Proveedores:
Los precios de los Proveedores no han sufrido variación en el último año de acuerdo al estudio realizado. En caso exista alguna variación, debido a los precios o plazos de entrega, las variables utilizadas para calcular el Nivel de Seguridad es el Tamaño de Lote.
 
 
Controles de Calidad y Evaluación a los Proveedores: 
La creación de flujogramas permitió tener una mayor precisión de los pasos a seguir para controlar y contratar proveedores. Se han incrementado los controles de calidad a los Proveedores, implementando formatos en la recepción y salida de material dentro de la empresa.
 
4.6 Influencia de la Gestión de la Demanda en el Costo de inventario 
El Costo de inventario para el año 2014 y el propuesto de acuerdo a los pronósticos hallados se muestran en la siguiente tabla.
Tabla 55. Costos de Mantener Inventario
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Fuente: Elaboración Propia
La utilización de técnicas de pronóstico y de gestión de inventarios con políticas de Stock de Seguridad, Lote óptimo y Punto de reposición trae beneficios económicos a la empresa generando ahorros para cada mes pronosticado.
 
 
4.7 Influencia de la Gestión de inventarios en las órdenes Retrasadas 
Las órdenes retrasadas por la falta de mercadería afectan la fecha de entrega acordada con el cliente, en la cual como se indicó en los capítulos anteriores, el cliente opta por comprar en la competencia por incumplimiento de fechas y por no tener en stock el adorno deseado. En la siguiente tabla se presentan los costos por no entregar a tiempo y lo que se ahorraría si se aplicaran las herramientas y métodos logísticos definidos anteriormente.              
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Tabla 56. Entregas a Tiempo
Fuente: Elaboración Propia
 
Lo relacionado a las órdenes de compra por parte de la empresa por entregar a destiempo y con presencia de productos dañados en el stock se mejoró mediante el diseño e implementación de flujogramas y procedimientos de trabajo del área de compras y despacho para controlar y supervisar la mercadería a ser entregada. De esta manera se buscó una mejora en el tiempo de entrega y la calidad del producto de parte de la empresa 
La codificación de los ítems, la cual nos va a permitir la fácil ubicación de mercadería asi como el registro en el sistema Kárdex. Esto se ve reflejado en la entrega inmediata al cliente el artículo deseado evitando costos de oportunidad así lo demuestra la siguiente tabla:
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Tabla 57. Costos por Desubicación de Mercadería
Fuente: Elaboración Propia
 
Como podemos apreciar con la implementación de nuestra propuesta de mejora los costos por desubicación de mercadería se reducen de $ 25180 a $ 5120 lo que hace un ahorro de $ 20000 dólares.
 
4.8 Influencia de la propuesta de la Gestión de inventarios y de la Demanda en el Flujo de Caja
Los costos en los cuales deberá incurrir la empresa se muestran en la siguiente tabla:
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Tabla 58. Costos Incurridos en la Propuesta de Mejora
Fuente: Elaboración Propia
 
En las siguientes tablas, se muestran los flujos de caja para los 3 escenarios posibles- para los próximos 5 años siguientes luego de la ejecución de la mejora. Es de este resultado que se obtiene los indicadores VAN tomando en cuenta una TEA de 15.0% referencial al costo de oportunidad empleado por empresas importadoras de la misma envergadura. 
El resultado final es un VAN positivo lo cual indica que el proyecto es rentable, con lo cual se espera recuperar el dinero invertido en la propuesta de mejora. De igual manera se tiene el resultado de la TIR el cual nos indica que de ser necesario solicitar un préstamo, la tasa de este no deberá exceder del 333%.
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Tabla 59.Flujo de Caja Escenario Optimista
Fuente: Elaboración Propia
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Tabla 60. Flujo de Caja Escenario Medio
Fuente: Elaboración Propia
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Tabla 61. Flujo de Caja Escenario Pesimista.
Fuente: Elaboración Propia
 
Por lo tanto se puede concluir que la mejora propuesta es rentable y realizable, pues el VAN es positivo y está dentro de lo que la empresa planea invertir en proyectos. La realización de Análisis de inventarios a través del Kárdex para el siguiente procedimiento de los pronósticos y finalizar con la realización del MRP, nos permiten validar la mejora planteada.
 
 
 
 
 
CAPÍTULO V: IMPACTO DE LA PROPUESTA DE MEJORA
El presente capítulo tiene como principal objetivo mostrar los impactos de la propuesta de mejora teniendo en cuenta a los involucrados en dicho proyecto, medir el impacto social, económico y ambiental mediante la matriz de Leopold, analizar las herramientas y metodologías de solución planteadas en el capítulo 3. 
5.1 Introducción
Con el análisis realizado a la empresa en el capítulo 2, el presente trabajo propone una mejora en el área de compras mediante la implementación de diferentes herramientas, las cuales permitirán solucionar temas de demanda mediante técnicas de pronósticos de demanda y una adecuada gestión de inventarios a través de nuevas herramientas no usadas anteriormente en la empresa, y se propone implementar una gestión de proveedores; de esta manera la soluciones planteadas al problema encontrado se desarrollaran mediante el ciclo de mejora continua PHVA para poder brindar retroalimentación a cada propuesta identificada. 
 
5.2 Restricciones de la Propuesta
Con la implementación de la propuesta de mejora  se pretende optimizar la planificación de las compras, ya que posee un fuerte impacto en las operaciones de empresa, los pronósticos ayudan a poder cumplir con los requerimientos de materiales necesarios para poder realizar la producción y además evitar la demora en la entrega de pedidos, la implementación de un Kárdex como herramienta urgente debido al estado actual de la empresa y la consolidación de los parámetros en un MRP para agilizar el manejo de la información relevante para la realización del Plan de Compra. Por otro lado, las metodologías planteadas buscan alinearse a los objetivos de la calidad y de la empresa para poder obtener una mayor probabilidad de éxito en sus procesos y permite mantener la competitividad de la empresa, realizar retroalimentación y poder detectar a tiempo posibles errores en los procesos.
Para la propuesta de solución planteada, se cuentan con las siguientes variables del entorno: 
 
Variación e Incremento de la Demanda: 
En base al rubro al que pertenece la empresa, el sector de importaciones se encuentra en crecimiento y esto fundamentalmente por los TLC con los que viene firmando el Estado Peruano, la demanda mes a mes o por temporadas de este sector está en constante incremento. La empresa en estudio, maneja una demanda estable con crecimiento, de acuerdo al análisis se definen las herramientas de pronóstico a utilizar las cuáles variaran de acuerdo a la demanda obtenida y por empresa a pesar de no verse reflejada en las utilidades de la empresa.
 
Cantidad de Mercadería en el Almacén: 
Los pronósticos de la demanda establecen las bases para calcular el requerimiento de mercadería. Si no se tiene datos históricos sobre los inventarios que se tienen y tuvieron no se podrán realizar acciones correctas.
 
El presente trabajo puede ser utilizado para diferentes empresas dentro del mismo o diferente rubro, teniendo en cuenta las restricciones planteadas anteriormente.
 
5.3 Matriz de Leopold 
Para analizar y medir el impacto de la propuesta de mejora y solución se utilizará la Matriz de Leopold, donde se realiza un análisis cualitativo de acuerdo a cada componente y acción. Este método se basa en el desarrollo de una matriz con una lista de control bidimensional con el objetivo de establecer relaciones de causa-efecto de acuerdo a las características del presente trabajo y de esta manera identificar y evaluar los impactos directos ya sea el personal, la empresa y/o clientes internos o externos. 
En una dimensión de la matriz se muestran las características individuales del proyecto y en la otra dimensión se identifican los factores con los diferentes interesados del proyecto (Económico. Social, humano, etc.) 
Para evaluar cada parámetro se realizan por dos formas diferentes: 
Magnitud (M): Para realizar la valoración del impacto, en la esquina izquierda de cada celda, se coloca un número entre 1 y 10 para indicar la magnitud del posible impacto (mínima=1) delante de cada número se colocará el signo (-) si el impacto es perjudicial y (+) si es beneficioso. 
Importancia (I): Importancia del potencial impacto, en la esquina inferior derecha se colocará un número entre 1 y 10 para indicar la importancia del posible impacto. 
 
A Continuación, se presentan las acciones que se han tomado en el presente trabajo que ayudarán a la elaboración de la Matriz, resumiendo y jerarquizando los impactos para poder concentrar el esfuerzo en aquellos que se consideren mayores: 
1. Clasificación de las prioridades de productos 
2. Capacitación de Personal.
3. Elaboración del Plan de trabajo
4. Gestión de Inventarios 
5. Actualización de Kárdex
6. Cálculo de Pronósticos. 
7. Elaboración de MRP 
8. Elaboración de procedimiento para ingreso y salida de mercadería.
9. Elaboración de registros de control.
10. Auditorías Internas.
 
Los impactos se han separado por cada stakeholder y para cada uno se ha realizado la matriz de Leopold: 
 
Empleados: 
Los factores que se han tenido en cuenta para realizar la matriz de Leopold de los empleados han sido: Profesional, ambiente laboral e identificación con la empresa; para estos factores se evaluaron impactos positivos y negativos de acuerdo a las acciones de mejora. 
 
Como impacto negativo para la evaluación de los empleados, tiene una fuerte magnitud las auditorías internas, esto se debe a que el personal tiene que estar en constantes revisiones durante los primeros meses de la implementación. 
Como impacto positivo se puede observar que el factor profesional influirá en los empleados, esto se debe a que ahora estarán capacitados y trabajaran en un mejor ambiente. Asimismo, aprenderán el funcionamiento de nuevas herramientas y controles que se implementarán. 
Clientes 
En el impacto económico se obtuvo una magnitud de 57 frente a una importancia de 14, por otro lado en satisfacción del producto se obtuvo 82 y 74 respectivamente; esto se debe a la propuesta de mejora realizada en la empresa la cual va a generar una mejor satisfacción en el cliente con la entrega a tiempo.
 
Impacto en los competidores 
En los aspectos económicos y culturales se obtuvo resultados de magnitud negativa de -45 y -34. Este impacto genera estos resultados negativos porque las diferentes mejoras aplicadas van a ver afectadas a los competidores afectando en las perdidas. 
 
Proveedores 
En los factores económicos y de servicios se obtuvieron magnitudes positivas de 66 y 63, la mejora impactará mayormente en la elaboración de procedimientos y de registros de control, ya que van directamente al proveedor incremento la eficiencia del mismo y la solución del problema pudiendo entregar a tiempo los pedidos con los clientes. 
 
Empresa 
Finalmente, para la empresa se obtuvieron resultados en las magnitudes de los factores positivos: Económico (73), profesional (74) y Cultural (56), en la acción de capacitación de personal ayudará a la empresa a poder aplicar las herramientas y las mejoras propuestas para generar impactos positivos, contando con procedimientos y gestiones. 
 
Por otro lado, el de menor impacto positivo es el económico debido al costo por implementar la mejora, ya que de repente no se contarán con los recursos necesarios en el sistema que permita una buena planificación e implementación de la mejora. 
 
A continuación, se muestra la Matriz de Leopold en la siguiente imagen para la propuesta de mejora del presente trabajo, donde la sumatoria de las Magnitudes es de 495 frente a la importancia con 786 de puntaje. De esta manera se puede concluir que la mejora propone un impacto positivo para la empresa.
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Tabla 62. Matriz de LEOPOLD
Fuente: Elaboración Propia
 

5.4 Metodologías y Herramientas de Análisis e implementación 
 
Durante el desarrollo del presente trabajo se han planteado y analizado diferentes metodologías y herramientas de solución, las cuales han mostrado una solución efectiva a la propuesta planteada. Las herramientas utilizadas se presentan a continuación:
[image: ]
Tabla 63. Metodologías y Herramientas de Análisis e Implementación
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 64. Descripción de las Metodologías y Herramientas
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Fuente: Elaboración Propia
 
 
5.5 Publicaciones Actuales Consultadas
 
En el presente proyecto, se utilizaron diversas fuentes y tendencias de la ingeniería industrial, las cuales se validaron mediante 43 publicaciones científicas, las cuales se incluyeron casos de éxitos de empresas que aplicaron las herramientas de mejora que se utilizaron en el proyecto. Estas publicaciones se buscaron de Fuentes confiables con fechas posteriores al año 2011, y además se buscó que estos artículos contengan información teórica y práctica de las herramientas y metodologías que se aplicaron. 
Se plantearon innovadores métodos como la clasificación ABC Multicriterio, que sirvió como base para desarrollar la Gestión de Demanda, por otro lado la búsqueda de información de Gestión y administración de Inventarios  permitió que la solución de la mejora pueda contar con diferentes alternativas y opciones para los diferentes escenarios que pueda presentar la empresa a lo largo de cada año. 
 
Después de haber analizado el impacto que generan las propuestas de mejora, se pasará a escribir el capítulo final, en el cual se mostrarán las conclusiones y recomendaciones.
 
 
 
 
 
 


CAPÍTULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
El objetivo del presente capítulo es presentar las conclusiones provenidas de la propuesta de mejora realizada a la empresa importadora JET IMPORT SAC desarrollado a lo largo de 5 capítulos anteriores. Del mismo modo, se presentan algunas recomendaciones para mejorar el funcionamiento de la propuesta.
6.1 Conclusiones 
A partir de la Metodología propuesta, la empresa podrá mejorar su planeación de recursos como lo es el pronóstico de ventas, la compra de mercadería, manejo de inventarios.
El realizar la planificación de las compras de manera empírica y en base al criterio de los responsables de los inventarios en el almacén es una manera rápida para poder realizar esta  actividad pero que también conlleva a una gran probabilidad de error, ya que no se actúa en base a ningún criterio metodológico. 
 
El implementar un sistema de manejo de inventarios y planificación de la demanda para concluir en un MRP permite disminuir el error y en muchos casos obtener ahorros sumamente significativos.
Como parte de la propuesta de mejora, se utilizó la herramienta de análisis ABC multicriterio, la cual permite conocer más a detalle los productos que maneja, clasificarlos y saber cuáles son los principales que deberían dársele prioridad para el manejo de inventarios y almacenes. Con esta herramienta, se logra dar soporte a una gestión de aprovisionamiento eficiente y orientado al cliente en la empresa.
En este caso y en muchos similares las importadoras comienzan a crecer de manera desordenada incurriendo en muchas pérdidas que podrían ser eliminadas de manera sencilla pero que se dejan de lado por enfocarse en las actividades del día a día. Es por ello que para que una empresa pueda crecer de manera sostenida es necesario que evalúe sus procesos para poder identificar las mejoras que pueda implementar y de esa manera volverse más eficiente. 
El Kárdex como principal herramienta para el manejo de inventario evita contar con procesos que requieren gran cantidad de trabajo manual, ya que esto conlleva inevitablemente a incurrir en errores y en pérdida de tiempo por reprocesos debido a fallas humanas. Es por ello que el contar con herramientas que permitan automatizar en cierta medida dichos procesos permiten llevar un control más rápido y exacto. 
A través del análisis financiero  se puede observar  los ingresos que percibirá la empresa con las mejoras propuestas y el ahorro que estas representan en los diferentes años, también nos detalla los gastos anuales presupuestados para la capacitación del personal en temas de pronósticos e inventarios, elaboración y actualización de manuales y formatos, contratación de personal para el área de compras y almacén, y gestión de proveedores. Con esta información se calcularon los 3 escenarios pesimista, medio y optimista, con una tasa de interés del 15%, los resultados demuestran que la propuesta de mejora es viable económicamente; prueba de ello es que el escenario pesimista genera ganancias a la empresa ya que el VAN y el TIR arrojan cifras que evidencian un retorno de la inversión siendo rentable el proyecto de mejora. 
 
6.2  Recomendaciones:
Se recomienda la aplicación rigurosa en la estructura de  la propuesta de mejora descrita en este trabajo de investigación, ya que como se ha podido demostrar las ganancias económicas de la empresa se van a incrementar, se eliminarán los productos de menor rotación que se encuentran en los almacenes, ya sea a través de remates en lima y provincias.
Se debe capacitar al personal en la gestión  inventarios para que vean la importancia de seguir un proceso y que además entiendan que de esa manera van a poder tener mayor cantidad de tiempo para planificar sus actividades y no tener que estar reaccionando conforme se vayan presentando las dificultades.
Se debe realizar un seguimiento permanente a los colaboradores para supervisar y asegurarse de que están cumpliendo de manera correcta las actividades que se les han asignado, ya que en caso contrario la mejora propuesta no se desarrollará adecuadamente y con el tiempo este desaparecerá. 
Es importante que al personal operativo  se le informe constantemente sobre los resultados que se van obteniendo con la implementación de la mejora para que así se den cuenta de que cada actividad nueva que se les asigna es para una mejoría. 
Implementar la lectora de código de barras para poder llevar un mejor control de los productos y de igual manera poder realizar el proceso de carga de las unidades de reparto al igual que la devolución de los productos luego del reparto.
Las conclusiones y recomendaciones realizadas para el proyecto se basaron en los 5 capítulos luego de demostrar el problema planteado al comienzo de la investigación. La empresa en estudio, tiene dentro de sus planes a corto plazo expandirse en el mercado, por lo cual es necesario que realice las mejoras planteadas, para que este crecimiento se dé en forma sostenible en el tiempo y consiga cumplir con su estrategia basada en entregar sus productos a tiempo.
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ANEXO 13. Vida Útil de los productos de la Familia LOMBARDI
	MARCA
	MODELOS 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	PRECIO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	LOMBARDI
	LAMPARAS
	4
	$155.00
	$232.50
	$77.50
	$23.25
	3.33

	1
	$175.00
	$262.50
	$87.50
	$26.25
	3.33

	2
	$170.00
	$255.00
	$85.00
	$25.50
	3.33

	1
	$350.00
	$525.00
	$175.00
	$52.50
	3.33

	2
	$168.00
	$252.00
	$84.00
	$25.20
	3.33

	2
	$156.00
	$234.00
	$78.00
	$23.40
	3.33

	3
	$400.00
	$600.00
	$200.00
	$60.00
	3.33

	1
	$385.00
	$577.50
	$192.50
	$57.75
	3.33

	2
	$110.00
	$165.00
	$55.00
	$16.50
	3.33

	2
	$450.00
	$675.00
	$225.00
	$67.50
	3.33

	1
	$420.00
	$630.00
	$210.00
	$63.00
	3.33

	PEDESTALES
	3
	$130.00
	$195.00
	$65.00
	$19.50
	3.33

	1
	$125.00
	$187.50
	$62.50
	$18.75
	3.33

	1
	$100.00
	$150.00
	$50.00
	$15.00
	3.33

	2
	$110.00
	$165.00
	$55.00
	$16.50
	3.33

	1
	$180.00
	$270.00
	$90.00
	$27.00
	3.33

	1
	$150.00
	$225.00
	$75.00
	$22.50
	3.33

	PILETAS
	2
	$110.00
	$165.00
	$55.00
	$16.50
	3.33

	2
	$100.00
	$150.00
	$50.00
	$15.00
	3.33

	3
	$120.00
	$180.00
	$60.00
	$18.00
	3.33

	FIGURAS
	2
	$100.00
	$150.00
	$50.00
	$15.00
	3.33

	3
	$98.00
	$147.00
	$49.00
	$14.70
	3.33

	1
	$110.00
	$165.00
	$55.00
	$16.50
	3.33

	3
	$150.00
	$225.00
	$75.00
	$22.50
	3.33

	1
	$95.00
	$142.50
	$47.50
	$14.25
	3.33

	2
	$140.00
	$210.00
	$70.00
	$21.00
	3.33

	1
	$135.00
	$202.50
	$67.50
	$20.25
	3.33

	1
	$130.00
	$195.00
	$65.00
	$19.50
	3.33

	 
	51
	 


Fuente: Elaboración propia
 
ANEXO 14. Vida Útil de los productos de la Familia SANTINI
	MARCA
	MODELOS 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	PRECIO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	SANTINI
	NACIMIENTOS
	1
	$150.00
	$225.00
	$75.00
	$22.50
	3.33

	1
	$130.00
	$195.00
	$65.00
	$19.50
	3.33

	1
	$120.00
	$180.00
	$60.00
	$18.00
	3.33

	1
	$115.00
	$172.50
	$57.50
	$17.25
	3.33

	1
	$100.00
	$150.00
	$50.00
	$15.00
	3.33

	1
	$95.00
	$142.50
	$47.50
	$14.25
	3.33

	1
	$80.00
	$120.00
	$40.00
	$12.00
	3.33

	1
	$50.00
	$75.00
	$25.00
	$7.50
	3.33

	1
	$45.00
	$67.50
	$22.50
	$6.75
	3.33

	1
	$35.00
	$52.50
	$17.50
	$5.25
	3.33

	ALDEANOS 
	1
	$100.00
	$150.00
	$50.00
	$15.00
	3.33

	1
	$95.00
	$142.50
	$47.50
	$14.25
	3.33

	2
	$90.00
	$135.00
	$45.00
	$13.50
	3.33

	1
	$80.00
	$120.00
	$40.00
	$12.00
	3.33

	1
	$50.00
	$75.00
	$25.00
	$7.50
	3.33

	ANIMALES
	1
	$70.00
	$105.00
	$35.00
	$10.50
	3.33

	2
	$60.00
	$90.00
	$30.00
	$9.00
	3.33

	1
	$55.00
	$82.50
	$27.50
	$8.25
	3.33

	1
	$40.00
	$60.00
	$20.00
	$6.00
	3.33

	TRENES
	1
	$100.00
	$150.00
	$50.00
	$15.00
	3.33

	1
	$80.00
	$120.00
	$40.00
	$12.00
	3.33

	1
	$75.00
	$112.50
	$37.50
	$11.25
	3.33

	2
	$60.00
	$90.00
	$30.00
	$9.00
	3.33

	PAPA NOELES 
	7
	$30.00
	$51.00
	$21.00
	$5.10
	4.12

	5
	$35.00
	$59.50
	$24.50
	$5.95
	4.12

	ARLEQUINES
	6
	$30.00
	$51.00
	$21.00
	$5.10
	4.12

	CASCANUEVES
	1
	$25.00
	$42.50
	$17.50
	$4.25
	4.12

	1
	$22.00
	$37.40
	$15.40
	$3.74
	4.12

	2
	$20.00
	$36.00
	$16.00
	$3.60
	4.44

	1
	$18.00
	$32.40
	$14.40
	$3.24
	4.44

	2
	$15.00
	$27.00
	$12.00
	$2.70
	4.44

	2
	$12.00
	$21.60
	$9.60
	$2.16
	4.44

	1
	$10.00
	$18.00
	$8.00
	$1.80
	4.44

	ANGELES
	6
	$9.00
	$18.00
	$9.00
	$1.80
	5.00

	4
	$6.00
	$12.00
	$6.00
	$1.20
	5.00
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Fuente: Elaboración propia


ANEXO 15. Vida Útil de los productos de la Familia CONCEPT
	MARCA
	MODELOS 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	PRECIO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	CONCEPT
	FIGURAS
	2
	$42.00
	$63.00
	$21.00
	$6.30
	3.33

	6
	$40.00
	$60.00
	$20.00
	$6.00
	3.33

	4
	$50.00
	$75.00
	$25.00
	$7.50
	3.33

	3
	$45.00
	$67.50
	$22.50
	$6.75
	3.33

	1
	$35.00
	$52.50
	$17.50
	$5.25
	3.33

	1
	$60.00
	$90.00
	$30.00
	$9.00
	3.33

	1
	$55.00
	$82.50
	$27.50
	$8.25
	3.33

	FLOREROS
	4
	$35.00
	$52.50
	$17.50
	$5.25
	3.33

	1
	$33.00
	$49.50
	$16.50
	$4.95
	3.33

	2
	$30.00
	$45.00
	$15.00
	$4.50
	3.33

	1
	$34.00
	$51.00
	$17.00
	$5.10
	3.33

	LAMPARA C/BASE
	6
	$35.00
	$52.50
	$17.50
	$5.25
	3.33
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Fuente: Elaboración propia
 
 


ANEXO 16. Vida Útil de los productos de la Familia MONTIFIORI
	MARCA
	MODELOS 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	PRECIO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	MONTIFIORI
	PILETAS
	3
	$80.00
	$120.00
	$40.00
	$12.00
	3.33

	3
	$75.00
	$112.50
	$37.50
	$11.25
	3.33

	6
	$70.00
	$105.00
	$35.00
	$10.50
	3.33

	4
	$73.00
	$109.50
	$36.50
	$10.95
	3.33

	CUADROS
	2
	$80.00
	$120.00
	$40.00
	$12.00
	3.33

	3
	$75.00
	$112.50
	$37.50
	$11.25
	3.33

	2
	$68.00
	$102.00
	$34.00
	$10.20
	3.33

	4
	$60.00
	$90.00
	$30.00
	$9.00
	3.33

	 
	 
	27
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración propia
 
 
 


ANEXO 17. Vida Útil de los productos de la Familia RCR
	 
	MODELO
	 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	PRECIO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	RCR
	AUREA
	COPAS (x6,x7,x8)
	3
	$80.00
	$120.00
	$40.00
	$12.00
	3.33

	VASOS (x6,x7,x8)
	3
	$75.00
	$112.50
	$37.50
	$11.25
	3.33

	COPAS (x9,x10)
	2
	$75.00
	$112.50
	$37.50
	$11.25
	3.33

	VASOS (x9,x10,x11)
	3
	$70.00
	$105.00
	$35.00
	$10.50
	3.33

	FLORERO
	6
	$68.00
	$102.00
	$34.00
	$10.20
	3.33

	WHISQUERA
	3
	$60.00
	$90.00
	$30.00
	$9.00
	3.33

	JARRA
	3
	$55.00
	$82.50
	$27.50
	$8.25
	3.33

	VINERA
	3
	$55.00
	$82.50
	$27.50
	$8.25
	3.33

	HIELERA
	3
	$52.00
	$78.00
	$26.00
	$7.80
	3.33

	OPERA
	VASOS (x6,x7,x8,x9,x10,x11) 
	6
	$73.00
	$109.50
	$36.50
	$10.95
	3.33

	COPAS  (x6,x7,x8,x9,x10) 
	5
	$75.00
	$112.50
	$37.50
	$11.25
	3.33

	FLOREROS
	3
	$65.00
	$97.50
	$32.50
	$9.75
	3.33

	WHISKERA
	3
	$55.00
	$82.50
	$27.50
	$8.25
	3.33

	VINERA
	3
	$53.00
	$79.50
	$26.50
	$7.95
	3.33

	HIELERA
	3
	$50.00
	$75.00
	$25.00
	$7.50
	3.33

	BOMBONERA
	3
	$50.00
	$75.00
	$25.00
	$7.50
	3.33

	DULCERAS
	2
	$45.00
	$67.50
	$22.50
	$6.75
	3.33
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Fuente: Elaboración propia
 
 


ANEXO 18. Vida Útil de los productos de la Familia DIMONTI
	MARCA
	MODELOS 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	PRECIO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	DIMONTI
	FIGURAS RELIGIONAS
	4
	$35.00
	$56.00
	$21.00
	$5.60
	3.75

	6
	$30.00
	$48.00
	$18.00
	$4.80
	3.75

	5
	$28.00
	$44.80
	$16.80
	$4.48
	3.75

	7
	$25.00
	$40.00
	$15.00
	$4.00
	3.75

	5
	$20.00
	$32.00
	$12.00
	$3.20
	3.75

	 
	 
	27
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración propia
 


ANEXO 19. Vida Útil de los productos de la Familia D’ARQUEZ
	MARCA
	MODELOS
	MODELOS 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	PRECIO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	D'ARQUEZ
	LONCHAGNE
	COPAS X6,7,8
	3
	$75.00
	$112.50
	$37.50
	$11.25
	3.33

	COPAS X9,10
	2
	$73.00
	$109.50
	$36.50
	$10.95
	3.33

	JARRA, WHISQUERA
	6
	$70.00
	$105.00
	$35.00
	$10.50
	3.33

	VASOS X6,7,8-VINERA,FLOREROS
	11
	$68.00
	$102.00
	$34.00
	$10.20
	3.33

	VASOS X9,10,11, HIELERA
	6
	$65.00
	$97.50
	$32.50
	$9.75
	3.33

	CANDELABRO,
CENTROS
	7
	$50.00
	$75.00
	$25.00
	$7.50
	3.33

	FRUTEROS
	2
	$45.00
	$67.50
	$22.50
	$6.75
	3.33

	FIGURAS
	RELOJ
	1
	$65.00
	$97.50
	$32.50
	$9.75
	3.33

	ELEFANTE
	1
	$60.00
	$90.00
	$30.00
	$9.00
	3.33

	CABALLO
	3
	$55.00
	$82.50
	$27.50
	$8.25
	3.33

	CABALLO
	2
	$48.00
	$72.00
	$24.00
	$7.20
	3.33

	AGUILA
	3
	$45.00
	$67.50
	$22.50
	$6.75
	3.33

	AGUILA
	1
	$38.00
	$57.00
	$19.00
	$5.70
	3.33

	 
	 
	 
	48
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración propia
 


ANEXO 20. Vida Útil de los productos de la Familia MIRÓ
	MARCA
	 
	MODELOS 
	ITEM 
	COSTO UNITARIO
	COSTO DE VENTA
	Valor de Recuperación
	Depreciación anual
	Vida útil (Años)

	MIRÓ
	ALIMENTOS
	JUEGO DE CUBIERTOS X22,23,24
	3
	$45.00
	$76.50
	$31.50
	$7.65
	4.12

	JUEGO DE TE X6,7,8
	3
	$35.00
	$59.50
	$24.50
	$5.95
	4.12

	JUEGO DE CAFÉ X6,7,8,9
	8
	$25.00
	$42.50
	$17.50
	$4.25
	4.12

	JUEGO DE TAZAS X6,7,8,9
	4
	$20.00
	$34.00
	$14.00
	$3.40
	4.12

	PORTA TORTA REDONDA
	3
	$18.00
	$30.60
	$12.60
	$3.06
	4.12

	BANDEJAS CUADRADA
	3
	$15.00
	$25.50
	$10.50
	$2.55
	4.12

	MANTEQUILLERO CREMA
	4
	$8.00
	$13.60
	$5.60
	$1.36
	4.12

	SALERO CREMA
	4
	$5.00
	$9.00
	$4.00
	$0.90
	4.44

	LIMPIEZA
	PORTA JABON LIQUIDO
	9
	$5.00
	$9.00
	$4.00
	$0.90
	4.44

	 
	 
	 
	41
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración propia
 


[1] Cfr. Lummus 2009:88
[2] Cfr. Sierra 2011-65
[3] Cfr. Cogen 2009-56
[4] Cfr. Aguilar 2012
[5] Cfr. Chopra y Lariviere 2005
[6] Cfr Lozano 2012
[7] Cfr. Babai , 2011
[8] Cfr. Reyes 2009:67
[9] Cfr. Garavito 2009-65
[10] Cfr. Gonzales 2006:156 
[11] Cfr. Palomino 2011:24
[12] Cfr. Hamidiya 2012:84
[13] Cfr. Mishra  2012:12
[14] Cfr. Chandler 2011
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