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RESUMEN

El presente trabajo pretende mostrar una propuesta de mejora de la Gestion de Abastecimiento en
la Empresa Comercializadora de Productos Leaders In Import S.A.C., que permita optimizar los
procesos de la organizacién para ser competitivos y poder crecer en el mercado globalizado, donde
el cambio, principalmente liderado por la tecnologia, rompe los paradigmas, apareciendo nuevos
consumidores, nuevos productos, nuevos competidores y nuevas formas de hacer negocio. Esta
pregunta toma mayor relevancia para la empresa dedicada a las importaciones y comercializacién,
motivo por el cual se propone plantear una propuesta que incluya una metodologia establecida en
las teorias de la ingenieria para la mejora de la gestion de inventarios y la gestion por procesos de

la empresa.

La investigacion se centrd en el desarrollo de los procesos actuales de la empresa. Del estudio
realizado a la empresa Leaders In Import S.A.C., podemos resaltar el hecho de que esta lleva a
cabo sus procesos empiricamente; ademas de falta de coordinacion, falta de comunicacion e
integracion entre las diferentes areas de la organizacion.

La propuesta resultante del analisis de la situacion actual abarca un mejoramiento de los procesos
con lo que se espera contribuya entre otros promover su uso y asi mejorar su eficiencia de la

empresa.

Palabras Claves: Gestion de Inventarios, Sistema de Minimos y Méaximos, Matriz Kraljic, Gestion

por Procesos, Procedimientos Documentarios.



ABSTRACT

This project has the intentions of showing a proposal in favor of the supply management in the
Products Company Leaders in Import S.A.C. which will allow the enhancement of competitive
organization to grow in a globalized market. This change, led by technology, promises to break
paradigms, learn new consumers, new products, new competitors, and new business strategies.
This question has more relevance to the company's dedicated imports and commercialization, to
which it has been thought to propose a plan that includes an established method based on the
engineering theory in order to improve the company’s administrative process.

This investigation was focused on the current company’s development processes. From the studies
made by Leaders in Import S.A.C., we can conclude that they do their procedures empirical; they
show lack of coordination, lack of communication and integration between the different areas of
the organization.

The proposal obtained from this situation’s analysis suggests a bettering on the processes hoping

they will contribute to the usage of them in order to improve the company’s efficiency.

Keywords: Inventory management, Minimum and Maximum System, Matrix Kraljic, Process

management, Documentary procedures.
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INTRODUCCION

En el mundo competitivo en que vivimos es importante que las organizaciones tengan procesos
gue permitan desarrollar sus actividades, optimizar sus utilidades reduciendo costos innecesarios,
ya que a traves del cual permite una mayor productividad y competitividad en el mercado. De alli
la importancia de mejorar los procesos, que permiten afianzar las fortalezas y mejorar sus

debilidades de la empresa.

Las empresas como Leaders In Import S.A.C., se caracterizan por tener que operar y
comercializar productos de importacion, lo que hace indispensable el poder contar con procesos
adecuados que le permitan desarrollar sus actividades de manera que sean lo mas exacto posibles

repercutiendo en la reduccion de costos.

El presente estudio se desarrolla en base a las constantes demoras de las entregas de productos a
los clientes, en razon de los procesos logisticos. El desarrollo presentado es resultado de la
indagacidn de estudios anteriores, encuestas a los clientes, entrevistas con el personal logistico y

apreciacion directa de los procesos. El proyecto se divide en cuatro capitulos:

El primer capitulo llamado “Marco Teorico”, donde se describe claramente las definiciones de la
gestion de inventarios, sus objetivos, funciones, herramientas y metodologias necesarias, los

mismos que ayudaran al desarrollo del diagnéstico, como de la propuesta.

El segundo capitulo denominado “Diagndstico de la Realidad Problematica”, muestra como
se encuentra actualmente el proceso de abastecimiento desde la cotizacién, hasta la entrega

de los productos al cliente; justificando la importancia del proyecto y la viabilidad de
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ejecucion.

El tercer capitulo llamado ‘“Propuesta de Mejora”, vincula las causas mostradas del segundo
capitulo con las metodologias y herramientas necesarias para reducir el problema. Asimismo,
se elabora el disefio que méas se ajuste a la propuesta de mejora y posteriormente se desarrolla

en base a la secuencia planteada.

Finalmente, en el capitulo cuatro denominado ‘Validacion del Modelo”, se muestra la
simulacién del modelo planteado en base a lo presentado en el capitulo anterior, se analiza
los grupos de impacto, se desarrolla la validacién econdémica en base al flujo de caja e
indicadores de rentabilidad y el desarrollo de las conclusiones y recomendaciones del

proyecto.
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CAPITULOI
ESTADO DELARTE / MARCO TEORICO

En el presente capitulo se dard a conocer las diferentes herramientas las cuales van a ser usadas,
para poder diagnosticar la problematica de la empresa Leaders In Import de modo que se pueda
representar el impacto de la problematica respecto a las ventas realizadas de la empresa.
Seguidamente, hacer el uso de dichas herramientas en el andlisis de la empresa con el objetivo de
poder realizar una propuesta de mejora de la gestion de inventarios de la empresa para reducir la

cantidad de reclamos de los clientes.
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1.1. ANTEDENTES DE LA INVESTIGACION

1.1.1. Mercado internacional o entorno de la empresa

Figura N° 1 : Importaciones por socio comercial en US$ millones Afio 2014

Importaciones por socio comercial en US$ millones, primeros diez socios (2014)

China 8,928
Estados Unidos 8,858
Brasil 2,000
México 1,950
Ecuador 1,774
Alemania 1,511
Corea del Sur 1,383
Chile 1,283
Argentina 1,253
Colombia 1,246
0 1,000 2,000 3,000 4,000 5,000 6,000 7,000 8,000 9,000

Fuente: ComexPer(

De acuerdo con la guia de negocios e inversidn en el Per(, se puede apreciar que la mayoria de las
importaciones son provenientes de dos tratados muy importantes del pais. Por un lado, el tratado
de libre comercio Per( —China que empezd el 2010, el cual tuvo un amplio ingreso entre mercados
con grandes potenciales de compra en China. Cabe resaltar que Pert brinda a China principalmente
productos como el cobre, minerales de hierro y harina de pescado; mientras que Perl importa
productos de alta tecnologia, tecnologias de red, tecnologia eléctrica y maquinarias.

Por otro lado, el tratado de libre comercio Pert — Estados Unidos iniciado en el afio 2009, de la
misma manera se tuvo una apertura de mercados, pero no tan amplia como con el tratado de China
teniendo mucha relacion con los productos exportados como importados mencionados

anteriormente, pero siendo este en un menor volumen.
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Figura N° 2: Top 20 de los Principales Productos Importados 2012/2013

Top 20 Principales Productos Importados
En Millones de US$ - Enero a Agosto 2012/2013

RK RK. Va%h Pat%h
5 12 Partida Principales Productos Importados m2 2013 1aH2 208
1 | 1 | z70000000 | Aceites cudos de perdeo o de mineml bitmi 20w | 230 | am| wi%
2 | 2 | 7012111 | Diesel 2, conun contenido e azuire menar o igual 2 50 ppm. aa | 1am | ] am

Demés vehicuios ensambiaios con mofor de émboio o fiston aftemativo, de encendido par chispa, para & Tanspare

3 3 | &03238020
de personas, de clindrada supertor a 1.500 cm3 pero infarior o igua a 3000 cm3

= 586 4.8% 20%

4 4 | 8917120000 | Teldonos moviles ) y bos de otas redes inalambri % i % 19%
5 | @ | 100121000 | Losdemés trigos. | sen| 13%
6 | 6 | 1005801100 | Maz dur amarilo exoepio para siembra. 32 B3| 8% 13%
T | 7 | 2304000000 | Torss y demés residucs sdidos de laexaccitn dd acdie de sop (soya), inchso molides o en apelletss. | 9% 12%

M aquinas afcas para i it & daos, poridiles, de peso inferiar o igual a 10kg, que estén
constituidas, d menos, por una unidad central de procesa, un ieclado y un visudizadar.
Demés vehicuios ensamblados con motor de émbob o piston allemativo, de encendido par chispa, para e ransporie

de personas, de clindrada superior a 1.000 cm3 per inferior o igud a 1.500 cmd
Camionetas pick-p ensamtiadcs, para el ransporie de mercancias, con mokor de émbolo o pision, de encendido por

8 10 | 8471300000 an ki) B2% 12%

9 | 8 | §032en0 m [ | 00 11%

0 |15 | 2100 m || nk 10%
compreson (desel o semidiesed), de peso il con carga maxima infefor o igual a 4,537 t
P —— — — - —

# | ol e apal recepiores de Hevision, incluso con aparaio recapior de (grabadin o - a0 | s 1%
SOND0 0imagen incorparado, en coloks

12 | &8 | 841120000 | Demés wrbinas de gas, de polencia superor a 5.000kW. a8 T3 | M1.0% 09%

13 | 14 | 5701200000 | Trackores de camera para i 4 il 8.0 09%

Demés vehicuios para el Tanspare de mercancias, con molor de émbdo o pisin, de encendid par compresion (desel

o semidiesel), de peso iotal con carga méxima superior a 20 t

L 5 | 8704230000 2 38| -T2 03%

15 | 11 | 1507100000 | Aceite de soja (3oya) en brup, inchuso 3 7| A% 08%
16 | 12 | 8704100000 | Vokpeies paa uliizarios fuera de ka wd de cameterss. 20 210 | -19.4% 07%
Do - - - —
7 o o emas medicamenios, ex capl analgésicos, para uso humano, preparados para usos erapéuicos o proffacicos, 5 o 8%
1] pam la venta al por menor.

18 | 18 | 3328000000 | Biodésel y sus mezcls, sin aceies de pefrdleo o de mineral biluminoso o con un contenido inferioral 70% en peso. 185 I 08%
19 | 26 | 874900000 | Pares de maguing y apardos de la pariida 474, 1% 1m | 2% 06%
2 |19 Palx 3 excav atras, y palas Uy pueda girar 3600, 13 175 | -39 08%

Otros Producios 19,871 | 20,089 11% | 88.3%

TOTAL WO B0 A% 000%

Fuente: Camara de Comercio Lima 2013

Como se aprecia en la ilustracion N°2, los productos de telefonia dentro del ranking de los
productos generales que se importan al pais entre los afios 2012 al 2013 se encuentran ubicado
en la cuarta posicion de los productos que en mayor cantidad se importan.

El mercado de las telecomunicaciones tiene un mayor crecimiento a partir de la necesidad de
las intercomunicaciones, es por ello que el mercado se vuelve més exigente con este sector de

empresas.
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Figura N° 3: Top 20 de los Principales Productos Importados 2014/2015

Top 20 Principales Productos Importados
En Millones de US$ - Enero a Febrero 2014/2015

RK. R - . ¥ar% Part%
5o Partida Principales Producios Importados 4 A3 e
1 | 4 |B517120000| Tekinos miwdes (celulares) y los de ofras redes inalambricas. 120 251 |1095% | 41%
2 | 3 [1005301100| Maiz duro amarilo, excepb para sembra. 65| 25 | 302% | a8
3 |1 |2709000000| Acsies crudos de petrdleo o de mineral biluminoso. 461 | 211 |- | 4%
4 | 2 |2110192111| Diesel 2, con un conienido de azuie menor o igual a 50 pem. 369 | 153 |-BBS% | 25%
g7oaz3aqzy|  Dlemes vehicubos ensamblados con molor de émbolo o pistin alemiaivo, de encendido por chispa, para el ransparie
2= de de indrada superior a 1,500 a3 pero inior o igual 2 3,000 crd, TE| 1) SeW) 20%)
6 | 6 [2304000000| Torlsy demes residuns silidos de la exiracrion del aceiie de soja (soya), incuso moiidos o en apelety. B B -iF| 14%
Demes vehioulos ensamblados con moior de émbolo o piston alemaivo, de encendido por chispa, para el ranspore
7|1 Iﬂﬂm de personas, de clindrada superiora 1,000 o pero inferor o igual a-1.500 oo, 65 il 80% | 1.1%
8 |10 [1001981000] Lo dems rigos. 6] &7 | 26%| 11%
9 |8 [saze520000] Palas mecni %, EXCAVECONaS, Cargo y palas cuya superestucura pueda grar 3600, B3| 65 -2 | 11%
Maruinas auomeicas para rafamienid o procesamiento de datos, porifies, de peso inerior o iqual a 10 kg, gue esén
0|9 (B471300000 mﬂlhs.dnmpumuuhdmidtpmmmhlhﬂ:)'mmm 2] 8 |-E¥| 0%
11 |14 |3902100000| Polpropienc. 52| 47| 86% | 08%
12 |22 |1507100000| Aceie de soja (soya) en brul, incuso desgomado. 4 46 | 53| L%
TieMTEs MEdicaTENDS, EXCEplD anagESios, para = BEIICOE O Profacins,
13 (20 (3004502900 dosiicados o acondicionados para la vents al por menor. 4] 45| 3% | 0%
Ihnasﬂehnoaﬂnmtamm dones, feves, producides en el aminado o someddas
14 |13 |7214200000 2 torsin d el aminado, en caier 53] M |-3T% | 0%
Diemee aparaios recepiores de Elevision, induso con aparaly recepior de radiodiision o grabacin o reproducion
15 |16 (BS28720000) o o ; en 4 4 |132%| 0%
16 |24 |3801100000 | Polelieno de densidad inferior a 0,54 B M| M| 0T
Loe demz Gasolng s Eraelin de plomo para moores de vehicuios auibmoviies Con un Nimero de a
17 |15 |ZF121339 oo R # (RON) ior 0 iguala 90, pero inior a 95 49 3 |-18%% | 06%
Camionetas pick-up ensamblados, para &l fansporie de mercancis,v con motor de émbolo o pision, de encendido
18 |28 |BIMO10 | por compresion (diesel o semidiesel, de peso il oon carga méxima inior o1igual a 4,537 L 2 BN | 06
19 |32 |3301200000|  Podelieno de densidad superior oigual a 0,94 0| 3|03 %
20 |73 |B517622000 | Aparatos de ecomunicaciin por cortiente portsdor o Elecomunicacion digial 3% | 34|02 0%
Oires Producins 4805 (4438 | -T6% | 2%
37

-11.5% 100.0%

Fuente: Camara del Comercio de Lima 2015

Como se puede apreciar en la ilustracion N°3 entre los afios 2014 al 2015 a nivel mundial las
importaciones para comercializaciébn con mayor posicion entre bienes de capital, consumo e
intermedios, se encuentra los productos de telefonia como los de redes inalambricas.

Cabe resaltar que en los Gltimos afios la tecnologia tuvo un incremento abismal a lo largo del
mundo, debido al avance tecnoldgico que existe hasta la actualidad, asi como los medios de
equipos para tendidos de redes industriales, siendo estos productos de alta complejidad para

la produccion en el pais.
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Figura N° 4: Top 20 de los Productos Importados de Bienes de Capital Afo 2014/2015

Top 20 Principales Productos, BK
En Millones de US$ - Enero a Febrero 2014/2015

RK. RK. . o Var% Part%
15 18 Partida Principales Productos Importades . L. ) £ e A5
1| 1 [8517120000 | Teléionos mduiles (celulares) ylos de oras redes inalémbricas. 120 | 251 | 109.5% | 12.5%
2| 3 [8429520000 | Palas mecanicas, excavadoras, camgadoras ypalas camyadoras, cuya superestructura pueda girar 3800, 83 65| -212%| 33%
3| 2 |sa71300000 Maguinas automaticas para raemiento o procesamiento de datos, portales, de peso infierior o igual a 10 kg, 2 52| opow| 26w

que estén constituidas, al menos, poruna unidad central de proceso, un teclado y un wisualizador.

4| & 7212200000 Barras de hierro o acero sin alear, con muescas, cordones, surcos o relieves, producidos en el laminado o
somefidas a torsion después del laminado, en caliente.

53 a1 -1 21%

R e e sl B B I
6| 9 8517622000 | Aparaios de telecomunicacion por comisnte portador o Elecomunicacion digital. 38 M| -102%| 17%
T | 12 [8411980000 | Partes de los demas turbinas a gas. i B -1Th| 14%
8 | 7 |8704100000 | Volguetes automotores concebidos para uilizaros fuera de Ia red de carreteras. 45 26| H1%] 1.3%
9 | 21 14011201000 | Radiales de los fipos uilizados en autobuses y camiones. 22 25| 145%| 12%

10| 15 | seaaze0000 Demas pares y accesorios de maguinas y aparatos para imprimir mediante planchas, cilindros y demas elemenios 24 n
impresores de |a pariida 84 42; de las demas maquinas impresoras, copiadoras yde fax, incluso combinadas entre si

Neumaticos nuevos de caucho, con alios refieves en forma de taco, angulo o similares, de los fipos wiilizades
1] 24 4011630000 en vehiculos ymaguinas para Ia consiruccion o mantenimiento indusinal, para llantas de didmetro superior a 61 cm. 1? Z| 5% 1%

28% | 12%

121 31 |ss17700000 Partes de teléfonos, los demas aparatos de ransmision o recepcion de vz imagen u oires datos, incluidos los
de comunicacion en red con o sin cable (tales como redes locales (LAN) o extendidas (WAN)).

Unidades de proceso, excepto 23 de las subparfdas 847141 u 847148, aunque incluyan en 1a misma envoltura 2 som| 10%
uno o dos de los tipos siguientes de unidades: unidad de memoria, unidad de enfrada yunidad de salida 3 - :

14 |1435) 73051 10000 Tubos del ipo de los ulllizados en oleoductos o gasoducins, soldados longitudinalmente con arco sumergido, de 0 18
seccion intenor y exterior circular, de didmetro exterior superior 3 406 4 mm de hiero o de acero.

151 23 lg7ooa01000 | VN iculos awomowiles para el ransporte de un maximo de 16 personas, incluide el conductor, con motor de
embolo o piston, de encendido por compresidn (diesel o semidiesel).

16 | 13 |B428510000 | Cargadoras ypalas cargadoras de carga frontal. 28 18] -382% | 09%

17| 2 |8474800000 | Partes de maguinas yaparatos de la parfida 84 74. 92 17| -B1.5% | 08%

18 | 25 [ 2431390000 Partes identificables como desinadas, exclusiva o pAncipalmente, 2 las magquinas o aparatos de |a parfida 84 28, 16 7l 26w 0w

excepto para ascensores montacangas o escaleras mecanicas.
19 | 10 |8701200000 | Traciores de camelera para semiremolques. 33 16 | -499% | 08%

Manuinas que efectian dos o mas de 23 siguisntes funciones - impresion, copia o faw, aptas para ser
20| 23 | 8443310000 conectadas a una maquing automatica para ratamiento o procesamisnio de datos o a una red. * 16 151%) 08%

Otros Productos 1538 [ 1233 | 199% [ 616%
TOTAL 2313 2003 134% 1000%

13 20 622%[ 11%

13| 20 | 8471500000

>1000.% | 0.9%

2 18] -139% | 08%

Fuente: Cdmara del Comercio de Lima 2015

En la ilustraciébn N°4, se aprecia los tops 20 de los productos importados de bienes de capital
de los cuales los productos telefonicos, se siguen manteniendo dentro del primer lugar. Con
respecto a la cantidad de aparatos de transmision o recepcion de voz se mantienen en el décimo
puesto de los productos que se importan. Dando un buen auge al sector de la empresa que
comercializan este tipo de productos.

Como se puede apreciar en el siguiente grafico uno de los mas grandes clientes como
Telefonica se encuentra dentro de los primeros del ranking que maneja productos de capital

en el pais.
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Figura N° 5: Importaciones de Bienes de Capital Afio 2014/2015

Importaciones por Empresas, BK
En Millones de US$ - Enero a Febrero 2014/2015

R1: F:ﬁ Empresas Importadoras 2014 2015 r:m; P;;.gn
1 71 Telefonica del Perd SAA 5 96 >1000% 48%
2 2 Moforindusina SA 9 83 90% 41%
3 1 Sociedad Minera Cerro Verde SAA 136 M 483%  35%
4 3  America Movil Perd SAC. 7 68 -125%  34%
5 36 Nexteldel Peri SA 11 46 331 7% 23%
6 9 Toyotadel Peni SA 34 45  328% 22%
7 23 Huaweidel Peni SAC. 17 39 1285% 20%
8 6  Empresa Siderirgica del Perd SAA 44 M4 -231% 17%
9 44 Samsung Electronics Pera SAC. 9 31 2391% 16%
10 15 P&H Minepro Senices Perd SAC. 24 29 207%  14%
11 120 Kallpa Generacion S.A 3 23 T485% 11%
12 8  Xsiratalas Bambas SA 36 21 M1% 11%
13 10 DiveimportSA 33 21 -355% 11%
14 403 Consorcio Rio Manfaro 1 21 >1000%  10%
15 34 LgElectronics Peri SA 12 19 524% 09%
16 7809 Consorcio Constructor Ductos del Sur 0 18 1000% 09%
17 12 Grupo Deltron SA 29 18 -364% 09%
18 18 Maxima Intemacional SA 21 16 -217% 08%
19 25 Nissan Magquinanas S A 16 16 56% 08%
20 30 Aflas Copco Peruana SA 14 15 107% 08%
Oftras Empresas Importadoras 1,701 1,274 -251% 63.6%

TOTAL 2,313 2,003 -13.4% 100.0%

Fuente: Camara de Comercio de Lima 2015

1.1.2. Mercado Nacional

La empresa Leaders In Import dedicada a la comercializacion de diversos equipos de
telecomunicaciones vy eléctricos, de acuerdo con su actividad se encuentra ubicada en el sector
comercio. Segun los datos estadisticos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica-
INEI en el afio 2016 muestra que la actividad ejercida en el sector comercio se ha

incrementado en 1.8% en relacion con el afo anterior.
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Figura N° 6: Producto Bruto Interno, segln actividad econémica 2016

PERU: Producto Bruto Interno segin actividad econdmica, 2016
(Variacién porcentual del indice de volumen fisico)
Afio Base 2007=100

Extraccion de petralec. gas y minerales : 16,3
Telecomunicaciones y ofros servicios de informacion
Electricidad, gas y agua

Senvicios financieros, seguros y pensiones
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Alojamiento y restaurantes
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{ Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.
. vy

En la ilustracion N°6, se muestra el crecimiento del 3% del PBI en el afio 2016, cuyo
incremento se sustenta en la evolucion favorable de la extraccion de petréleo, gas y minerales
(16,3%), Telecomunicaciones Yy otros servicios de informacion (8,1%), electricidad, gas y
agua (7,3%), servicios financieros, seguros y pensiones (5,4%), administracién publica y
defensa (4,6%), otros servicios (4,1%), transporte, almacenamiento, correo y mensajeria
(3,4%), alojamiento y restaurantes (2,6%), servicios prestados a empresas (2,2%), agricultura,
ganaderia, caza vy silvicultura y comercio (1,8% en cada caso). Se registra una disminucion en
las actividades pescay acuicultura (-10,1%), construccion (-3,1%) y manufactura (-1,6%)

El sector de telecomunicaciones crecio en (8,1%), impulsado por el dinamismo del subsector,
debido al incremento del servicio de telefonia por la preferencia de los consumidores ante las
constantes novedades tecnoldgicas que ofrece el mercado, asi también debido a su facilidad
de uso para miltiples tareas y la competencia que existe entre las empresas operadoras para
ofrecer los equipos innovadores con mejores promociones Yy variedad de ofertas en los

servicios de llamadas; incremento del servicio de internet fijo y mévil, éste Gltimo incorporado
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en los celulares debido a mayores necesidades de comunicacion, la popularidad de las redes
sociales asi como el avance tecnoldgico; e incremento del servicio de suscripcion de cable por
la continua oferta de paquetes promocionales de parte de las empresas.

En ese orden, debido a que la empresa Leaders In Import, cuya actividad es la
comercializacion de productos de telecomunicaciones, se vio favorecido por el mercado
debido al crecimiento de la demanda de dichos productos, generadas por la cliente potencial

telefdnica, mostrando, asi como resultado un crecimiento en el sector comercio.

1.2. MARCO NORMATIVO

Desde inicios de la década de 1990, mediante el Decreto Legislativo N° 668, se plasmé la
norma para importar en nuestro pais. La incorporacion del Per( a la Organizacion Mundial del
Comercio (OMC) el afio 1995, sirvio para que el Per( adoptara normas internacional uniformes
al resto de paises mas desarrollados, sobre algunos, en especial la eliminacion del
proteccionismo y el inventivo al libre flujo de mercancias.

Las normas que regulan los aspectos operativos del comercio exterior, es decir, aplicables al
ingreso y salida de mercancias, son la legislacion aduanera, cuya norma mas importante resulta
ser la Ley General de Aduanas aprobada por el Decreto Legislativo N° 1053.

En los dltimos afios las tendencias del Comercio Exterior se han destacado la importancia de
las firmas de los tratados y acuerdos comerciales con diferentes paises en el mundo, lo cual
involucra el manejo de aspectos relacionados con: Logistica Internacional, Proyectos de
Exportacion e Importacion y Legislacion Internacional. Asimismo, contar con el conocimie nto

de Procesos Aduaneros junto a un manejo del comercio electrénico.
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1.2.1. Fuentes Juridicas del comercio exterior

La empresa Leaders In Import para poder realizar su funcionamiento en el sector de
importaciones tiene que manejar sus procesos de acuerdo a normas legales que son
obligatorias para este tipo de empresas.
Para las empresas del sector de comercio exterior se tiene que regir a dos fuentes formales.
Uno de ellos es los ordenamientos juridicos de la legislacién mercantil interna de cada pais,
siendo esta una rama de un derecho privado que supervisa las normas de las empresas
comerciantes, esta ayuda a regular la actividad del comercio en la parte econdémica del
mercado. Otro, es los ordenamientos juridicos de los tratados o declaraciones internacionales,
estos constando de igual manera, pero con la diferencia que es aplicable en el ambito
internacional.
A continuacion, se da a conocer las leyes que tiene relacién con el derecho mercantil que
poseen las empresas importadoras, agentes de aduanas y agentes de carga:
- Ley General de Aduanas
Tiene por objeto regular la relacion juridica que se establece entre la Superintendencia
Nacional de Administracion Tributaria - SUNAT y las personas naturales y juridicas que
intervienen en el ingreso, permanencia, traslado y salida de las mercancias hacia y desde
el territorio aduanero®. También contempla los tipos de carga consolidada que manejan los
puertos y todas las definiciones que compete al agente aduanero.
- Reglamento de la Ley General de Aduanas
Tiene por objeto regular la aplicacion de la Ley General de Aduanas - Decreto Legislativo

N° 1053, el cual abarca todos los requisitos de los operadores del comercio exterior,

1 Cfr. Ley General de Aduanas, Art. 01
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requisitos documentarios por la administracion aduanera para la importacion vy
exportacion, garantias, presentacién de documentos para las personas juridicas que realicen
actividades de comercio exterior?.

- Ley de Comercio Exterior:
Tiene por objeto establecer el marco legal a ser aplicable en el tramite aduanero de
mercancias que ingresan o salen del pais e implementar las medidas necesarias para el
cumplimiento de los compromisos relativos a Procedimientos Aduaneros y Facilitacion del
Comercio comprendidos en los Acuerdos Comerciales suscritos por el Per(s.
En la Ley se contempla los despachos de mercancias, evaluacion de riesgos y las medidas
de facilitacion que permite a los operadores de comercio exterior tramitar las
autorizaciones y permisos que exigen las entidades competentes para la realizacion de las
importaciones y exportaciones de mercancias, mediante la Ventanilla Unica de Comercio
Exterior*.
Asimismo, se muestra las leyes con relacién al funcionamiento comercial del mercado.

- Ley de Mercado de Valores :
Tiene el objetivo de regular materias del mercado de valores, mercado de productos y
sistema de fondos colectivos. Asimismo, supervisar el cumplimiento de la legislacion del
mercado de valores, mercado de productos Yy sistemas de fondos colectivos por parte de las
personas naturales y juridicas que participan en el mercado. Este sistema regula la
modalidad bajo la cual se adquieren bienes y/o servicios a traves de los aportes mensuales

de un determinado numero de cuotas a pagar periddicamente por las personas naturales o

2 Cfr. Reglamento de la Ley General de Aduanas, Art. 01
3 Cfr. Ley de Facilitacién del Comercio Exterior, Art. 01
4 Cfr. Ley de Facilitacién del Comercio Exterior, Art. 09
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juridicas asociadas en un Grupo, quienes someten sus intereses individuales respecto de
los intereses del Grupo.

- Ley General de Sociedades
Toda sociedad debe adoptar alguna de las formas previstas en esta ley. Las sociedades
sujetas a un régimen legal especial son reguladas supletoriamente por las disposiciones de
la presente ley®.
La comunidad de bienes, en cualquiera de sus formas, se regula por las disposiciones
pertinentes del Cadigo Civil.
Dentro de la Ley se maneja las modalidades de la constitucion de la empresa, pluralidad
de socios, personalidad juridica, denominacion, nombramientos o poderes, entre otros, los
cuales regula la constitucion de las empresas.

- Cobdigo de Comercio
El Codigo de Comercio, es aplicable a todos los que sean o no comerciantes los que los
ejecuten, y estén o no especificados en este Codigo, el cual se regiran por las disposiciones
contenidas en él; en su defecto, por los usos del comercio observados generalmente en cada
plaza, por las del derecho comn®.
Este codigo contempla desde los impedidos para ejercer el comercio, incompatibilidades
para ejercer el comercio, régimen juridico del acto de comercio, ejercicio del comercio por

extranjeros, entre otros, los cuales mantienen un orden del acto comercial en el pais.

5 Cfr. Ley General de Sociedades, Art. 02
6 Cfr. Codigo de Comercio, Art.02
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- Ley de Contrataciones del Estado
Contiene las disposiciones y lineamientos que deben observar las Entidades del Sector
Plblico en los procesos de contrataciones de bienes, servicios u obras y regula las
obligaciones y derechos que se derivan de los mismos?7.
Asimismo, abarca los requisitos de las empresas que quieran comercializar con el sector

publico y las condiciones que deben cumplir para el procedimiento de seleccion.

1.3. DEFINICIONES

A continuacion, se daran a conocer diferentes definiciones de las herramientas usadas con el

objetivo de poder emplear en el diagnostico de la probleméatica y la propuesta de mejora.

1.3.1. Gestién de inventarios

Un inventario es conocido como una cantidad de productos que son almacenados 0 una provision
de diferentes subcomponentes para facilitar un flujo de demanda de clientes internos como
externos de una empresa.

Para poder realizar una gestion de inventarios adecuada, primeramente, se tiene gque conocer su
importancia, los tipos de inventarios que existen y a su vez conocer los tipos de costos que

involucran tener un inventario en la empresa.®

1.3.1.1.Importancia de inventarios

La importancia de los inventarios enuna empresa es que puede ayudar a poder tener cierta cantidad

de productos que ayuden a poder manejar fluctuaciones de la demanda por los consumidores o

" Cfr. Ley de Contrataciones del Estado, Art. 01
8 Cfr. Best, Flores, C. E. B., & Parra, Modelos de inventarios, G. B. C. 2012.
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clientes; asimismo, ayuda a poder contar con la cantidad necesaria de productos hasta que se pueda

tener otra reposicion de productos.

1.3.1.2.Tipos de inventarios

Los tipos de inventarios se pueden clasificar de dos formas, segun su posicion y su funcién.
Los tipos de inventarios segln su posicion® son:

- Inventario de materia_prima: Son los subcomponentes que se adquieren para poder realizar

un proceso productivo, los cuales no tienen un valor afiadido.

- Inventario de proceso: Son los subcomponentes que se encuentran en un Proceso que se

afiade valor, teniendo en cuenta gque es un producto que falta adquirir su valor afiadido.

- Inventario de producto terminado: Son los productos ya finalizados del proceso de

produccion, el cual es usado para poder atender la demanda.
Los tipos de inventarios segun su funcionl® son:

- Inventario de ciclo: Es una porcion del inventario total que ayuda a la demanda, mientras

se hace un pedido del mismo tipo de productos, teniendo en cuenta un tamafia de lote.

- Inventario de prevision: Ayuda a poder manejar una demanda elevada que pueda presentar

una variabilidad alta o una irregularidad, de la misma manera se puede usar cuando tiene

problemas el proveedor con su produccion.

9 Cfr. Best, Control y Manejo de Inventario y Almacén. Fundacion Iberoamericana de Altos Estudios Profesionales,

por su posicién FIAEP. 2014.

10 Cfr. Best, Control y Manejo de Inventario y Almacén. Fundacion Iberoamericana de Altos Estudios Profesionales,
por su funcion FIAEP. 2014.
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- Inventario de sequridad: EI objetivo del inventario de seguridad es poder mantener las

operaciones continuas y que no exista interrupciones, protegiendo la incertidumbre de la
demanda.

- Inventario de transito: El inventario de transito es cuando cierta cantidad de productos se

tiene que trasladar de un punto inicial hasta una punta final, siendo parte de los pedidos

gue aun no se recibieron en un punto establecido.

1.3.1.3.Planificacion de inventarios

La planificacion de inventarios es de suma importancia para la cadena de suministro, por ello para
que los productos puedan estar disponibles se tiene que saber cuanto inventario se debe manejar,

cual es el periodo de reposicién y de qué manera realizar el requerimiento.

1.3.1.3.1. Reposicion de inventarios

Para poder realizar la reposicion de inventarios se tiene que analizar el tiempo de suministro de los
inventarios analizando las cantidades que se tienen que pedir para poder contar con un inventario
de seguridad el cual permita ayudar en el caso que pueda existir una demanda altamente variable.
Del mismo modo, se tiene que tener en cuenta la cantidad de productos que maneja la empresa; ya
que, si presenta una gran cantidad de productos, existirdA mayor variabilidad en los diferentes

productos que se maneje.
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1.3.1.3.1.1. Economic Order Quantity (EOQ)

Para el andlisis de los inventarios de una empresa se puede optimizar la cantidad de pedido con el
uso de la formula (EOQ), esta formula ayuda con las decisiones del comportamiento del producto

y con relacién a sus costos.

La formula involucra la demanda anual de los productos, el costo de realizar un pedido y el costo
de mantener un inventario, este Ultimo también conocido como el costo de almacenaje del
producto. El propoésito de la formula es poder ayudar a calcular la cantidad de pedido y también

poder saber cuantas ordenes se pueden realizar al afio.

1.3.1.3.1.2. Vendor Managed Inventory (VMI)

El VMI es una herramienta que permite tomar la decision del proveedor para que pueda manejar
la cantidad de inventario en el sistema. Esto quiere decir, que el proveedor puede manejar de una
forma sincronizada la cantidad de rotacion del inventario, como también la cantidad de productos
del almacén vy transporte. El VMI se clasifica en tres modelos:

- Modelo colaborativo: Este modelo trata de poder sincronizar informacion y realizar un plan

de produccion entre el proveedor y el comprador, de forma que se pueda administrar los
inventarios de mejor manera para ambas empresas.

- Modelo transferencia de mandato: En este modelo, su objetivo es poder brindar el poder

para tomar la decision de la gestion de inventarios y sus costos al proveedor.

- Modelo automatizado: Este Ultimo modelo es la union de los dos primeros modelos

11 Cfr. Best, Mejia Villamizar, J. C., Palacio Leén., & Adarme Jaimes. Efecto latigo en la planeacion de la cadenade
abastecimiento, medicion y control. 2013

31



1.3.1.4.Costos de los inventarios

Costos de emision de pedido: Este costo es fijo, pero es el conjunto de diferentes costos

como el tiempo empleado por un trabajador que realiza un pedido, tarifas de medios de
comunicacion gue se manejen en la empresa, inspecciones que realice el operario y también
costos de estiba o desestiba del pedido.

Los costos de adquisicion: Estos costos son los que se realizan por la compra directa de un

producto de acuerdo a su precio establecido.

Costos de almacenaje: Estos costos son generados por mantener los productos en

condiciones 6ptimas para su uso, esto quiere decir que hay costos involucrados como el
personal que manipuleo los productos, maquinarias, servicios de iluminacion, servicio de
seguridad, entre otros.

Costo de demanda insatisfecha: Este coste se da cuando hay roturas de stock, lo cual

produce que la empresa no pueda atender a los clientes por falta de productos.

1.3.1.5.Analisis de proveedores

Para las empresas es de suma importancia contar con un proveedor que se adecue a sus criterios.

Por ello, para poder contar con un proveedor adecuado se tiene que realizar una evaluacion segun

requisitos de la empresa.

La empresa tiene que establecer criterios que sean de relevancia para poder realizar la toma de

decision de un proveedor. Se tiene que tomar en cuenta que los criterios que se establezcan tienen

que estar dirigidos a ciertas caracteristicas que un proveedor pueda satisfacerla; del mismo modo,

se tiene que tener en cuenta los criterios que deben de cumplir con los servicios y productos que

brinden.
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Asimismo, para contar con un mejor control y seguimiento de los pedidos, las empresas que se
fabrican grandes lotes de productos deben brindar su WIP (Work in Process), para que el cliente

pueda realizar un seguimiento continuo de su pedido.

1.4. HERRAMIENTAS PARA LA ADMINISTRACION DE
INVENTARIOS

1.4.1. Principio de Pareto

El diagrama de Pareto tiene el principio del llamado 80 / 20, esto quiere decir, que el 20% de
alguna accion que se ejecute, representard como consecuencia el 80% de sus efectos y el 80%
restante de la accion que se ejecute, tendra como consecuencia en 20% de efecto.

Esta herramienta permitird el analisis de las ventas realizadas por la empresa Leaders In Import
con el objetivo de poder determinar cuales son los clientes que realizan mayores ventas a la

empresa.

1.4.1.1.Clasificacion ABC

Esta técnica ayuda a poder clasificar con mayor precision los productos que poseen mayor
importancia, importancia dudosa y los productos triviales. La técnica es mayormente empleada
cuando existen grandes variedades de productos. La clasificacion de esta técnica se divide en 3
grupos:

Grupo A: Es donde se encuentran los productos con mayor importancia de la empresa, representan
entre el 75% a 80% de valor, por ello en este grupo se tiene que tener un mayor control para reducir

algn riesgo contra estos productos.
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Grupo B: En este grupo el producto tiene un porcentaje menor de importancia frente al grupo A,
representan entre el 15% al 40% de valor para la empresa, pero son productos que necesitan un
control periodico.

Grupo C: En este Ultimo grupo se encuentra el grupo mas representativo de los productos,
representan menor al 15% de valor para la empresa, siendo estos los que representan el menor

valor para la empresa.

Figura N° 7:Clasificacion ABC

Zona
dudosa
50%— /

vitales |

100% — Muchos triviales

0%

123... ... N

Fuente: Jaime Andrés Castro

Para poder elaborar esta técnica se tiene que realizar:
- Colocar las cantidades desde la mas elevada hasta la mas baja.
- Realizar el célculo que representa cada una, respecto al total en porcentaje.
- Realizar la suma acumuladora de los porcentajes.

- Por Ultimo, realizar la clasificacion ABC de los productos.

1.4.1.2.Clasificacidén multicrite rio

Esta técnica es de mucha utilidad cuando existe una contradiccion entre la cantidad de productos

manejado Y los costos empleados por producto para su funcionamiento de la empresa. Para el uso
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de la técnica se puede usar pardmetros de importancia, para establecer una relacién de decisiones

COmo Se muestra a continuacion.

Figura N° 8: Clasificacion Multicriterio

Clasificacion ABC
Grupo A Grupo B Grupo C
1 (Importancia alta) Alfa Alfa Alfa
Parametros | 2(Importancia media) | Alfa Beta Beta
3 (Importancia Baja) | Alfa Beta Gamma

Fuente: Elaboracion propia

1.4.2. Lean Services

Busca soluciones distintas a problemas que siempre han estado presentes en las organizaciones.
Se tiene como foco la satisfaccion de los clientes. Permite detectar y eliminar los excesos,
distinguir las etapas restrictivas del proceso para mejorar su capacidad y encontrar las fuentes de
variabilidad, que afectan la calidad de los productos y servicios que se provee a clientes cada vez

mas sofisticados y exigentes12.

1.4.2.1.Definicion

Lean es un término general empleado para describir una aproximacion holistica y sostenible para

utilizar menos recursos para obtener los resultados esperados.

12 Cfr. Best, Figueiredo, A. K., Escobar, D., Suarez, M., & Paixdo, R. 2003. En Busca del Lean Service: Un Estudio
de Casos en Dos Compafifas Aéreas, una de Brasil, otra de Europa. ENANPAD, 2003.
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Los metodos Lean se centran en la identificacion y eliminacion de los desperdicios o derroches
(waste) tanto en el lado de la produccién y la entrega como en el lado del consumo de nuestros
bienes y servicios.

El Lean Thinking es una estrategia de gestion que se focaliza en la mejora del valor aportado
mediante la consecucion de resultados en las areas de satisfaccion del cliente, costes, calidad,
rendimiento de los procesos y retorno de la inversion.

Lean facilita la mejora de los procesos y la evolucion hacia mayores niveles de madurez mediante
la incorporacion de ciclos de mejora continua e identificacion del desperdicio a niveles atdmicos

(micro-cambios)13.

1.4.2.2.0bjetivos

Disefiar y/o redisefiar, de manera practica y experiencial, el sistema de servicio de una
organizacion. Mediante la utilizacion de las herramientas y principios de la metodologia Lean
Service, se intervienen las areas de soporte, contacto y expectativas del cliente final*4. Para ello,
se emplean disefios mas esbeltos, operaciones magras Yy estandarizadas, y control visual.

Objetivos especificos

e Introducir a los participantes en la nueva mirada y paradigma de disefio y operacion,
necesarios para abordar el desafio de la metodologia Lean para la excelencia
operacional.

e Desarrollar la capacidad de disefiar, planificar y ejecutar un proceso de mejoramiento

continuo y su sustentabilidad en el tiempo.

13 Antonio Valle Salas, Introduccion a Lean Service Management, http://www.gedos.es
14 Universidad Adolfo Ibafiez / Escuela de Negocios
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e Adquirir un conocimiento profundo de las herramientas y principios de la
metodologia Lean, aplicdndolos a la complejidad del mundo de los Servicios.

e Comprender y desarrollar la agenda de mejora continua Kaizen Blitz, que forma parte
de la metodologia Lean.

e Desarrollar un diagndstico de un proceso real de la organizacion en que trabaja el
alumno y proponer planes de accién de mejora, en base a los planes de sustentabil idad
Lean. Conocer y aplicar herramientas de investigacion, disefio e implementacidn,
para el desafio adaptativo de disefiar experienciast®.

e Disefiar e implementar dinamicas grupales y mejores habitos y conductas, que

aseguren la sustentabilidad de la mejora en el mediano y largo plazo.

1.4.2.3.Actividad del Lean Services

Al implementar la metodologia Lean Service, nos enfrentamos al desafio de activar el sentido
comln de todas las personas que conforman la organizacién, su disponibilidad y servicio de los
procesos de mejora. Lean y sus herramientas apoyan a los ejecutivos en el camino hacia una mayor
competencia técnica, habilidades y mejores niveles de conciencia, que permitan levantar las

restricciones que atentan contra un mejor flujo, efectividad y sobrevivencia de la organizacion.

1.4.3. Modelo del lote econdmico de pedido - EOQ

Anderson, D. (2011). Segin Anderson, el modelo de cantidad econémica del pedido es adecuada
cuando la demanda de un producto muestra una continuidad del pedido y cuando toda la cantidad

solicitada tiene que llegar en el momento determinado. Cuando una tasa de la demanda es

15 Centro de Experiencias y Servicios UAI, WWW.UAI.CL
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constante, quiere decir que la cantidad de unidades solicitadas tiene que manejarse cada
determinado tiempo.

El objetivo de la cantidad econdmica de pedido busca encontrar el monto de pedido que baje al
minimo el costo total de los inventarios de la organizacion, teniendo en cuenta las diferentes
cantidades de los costos financieros y operativos.

El modelo se base en tres puntos fundamentales para su uso. Primero, la frecuencia de pedido que
realiza la empresa no varia con el tiempo. Segundo, la empresa sabe a qué esta destinado los
productos solicitados cada cierto periodo. Y, por ultimo, los pedidos realizados tienen que

reemplazar el espacio de los inventarios en el momento que se agoten.

1.4.3.1.Definicion

“Es una determinada cantidad de pedido de compra que se usa para el reabastecimiento reduciendo
los costos de inventarios totales. El pedido se desencadena cuando el nivel de inventario llega al
punto de reorden. El EOQ se calcula para minimizar una combinacién de costes, como el coste de
compra (que puede incluir descuentos por volumen), el coste de almacenaje de inventario, el coste

de pedido, etc.”16

1.4.3.2.Elementos

Dentro de los costos que se deben tener en cuenta para la implementacion de este modelo estan:
a) Costos de pedido
Son los que incluyen los costos fijos de oficina para colocar y recibir un pedido, o
sea, el costo de preparacion de una orden de compra, procesamiento Y la verificacion

contra entrega.

16 Cfr. Best, Joannes Vermorel, Manejo y control de inventarios. 2012
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Estos se expresan en términos de gastos o costos por pedido.

b) Costos de mantenimiento del inventario
Son los costos variable unitarios de mantener un articulo en el inventario por un
periodo determinado. Entre los mas comunes se encuentran los costos de
almacenamiento, los costos de seguro, los costos de deterioro y obsolescencia y el
costo de oportunidad.
Estos son expresados en términos de costos por unidad por periodo.

c) Costos totales
Se determina en la suma del pedido y de los costos de mantenimiento del inventario.

Su objetivo es determinar el monto de pedido que los minimice.

1.4.3.3.Calculo de la cantidad econdémica de pedido

Para poder realizar el célculo del lote econdmico de pedido se debe considerar los
siguientes parametros:

- Q: Cantidad a ordenar

- D: Demanda Anual.

- S: Costo de emitir una orden

- H: Costo asociado a mantener una unidad en inventario en un afio

2DS

=

1.4.4. Modelo del Sistema de Minimos y Maximos
1.4.4.1.Definicion
El modelo consiste en establecer niveles maximos y minimos de inventario en

un periodo determinado basandose en la revision de sus niveles historicos. Para
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el uso del sistema se requiere el promedio de los valores historicos del
inventario de cada producto y establecer la cantidad minima y méaxima de
pedido dentro del periodo historico, que permita calcular en base a las formulas

establecidas.

1.4.4.2.Calculo del Sistema de Minimos y Maximos

Para el calculo del sistema de minimos y maximos se toma en consideracion las

siguientes formulas:

CP=EM—-EA
Em =Cmd XTR

Pp = (Cmed XTR) + Em
EM = (CMd x TR) + EmY’

CP = Cantidad de Pedido

EM = Existencia Méaxima

Em = Existencia Minima

EA = Existencia Actual

Cmd = Consumo Minimo diario

TR = Tiempo de Reposicion

Pp = Punto de pedido

Cmed = Consumo Medio diario

CMd = Consumo Maximo diario

17 Cfr. Sistema de minimos y maximos
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1.4.5. Matriz Kraljic

1.4.5.1.Definicion

La matriz Kraljic es una herramienta que ayuda a las empresas en la compra de productos, de
manera que pueda clasificar de acuerdo a un grado de importancia para la empresa. Para poder
saber el grado de importancia del producto para la empresa, se tiene que tener en cuenta dos
aspectos. Por un lado, el aspecto del impacto financiero, el cual se basa con respecto a los costes
de los productos al adquirirlos, de igual manera con respecto a su margen de beneficios para la
empresa.

Por otro lado, el aspecto de la complejidad del suministro depende de la dificultad de poder
conseguir el producto en el mercado. Esto depende directamente de la complejidad del producto o
las caracteristicas muy especiales que pueda poseer. Los productos que se manejan en este criterio
son considerados mayormente existentes en mercados monopolios, con un alto impacto de cambios

tecnoldgicos.

1.4.5.2.Clasificacion de la matriz Kraljic

En la clasificacion de la matriz Kraljic se tiene cuatro criterios en base al aspecto financieros y la
complejidad de suministrol®,

- Productos Rutinarios: Son los productos que tienen un impacto bajo en el aspecto

financiero que poseen una calidad estandarizada. Asimismo, estos productos son

18 Cfr. Best, Padhi, S. S., Wagner, S. M., & Aggarwal, V. Positioning of commodities using the Kraljic Portfolio

Matrix. Journal of Purchasing and Supply Management, 2012 18(1), 1-8.
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facilmente de poder comprar y conseguir y estos productos para la empresa representan un

bajo nivel de interdependencia.

Productos Apalancados: Son los productos que para la empresa poseen un gran porcentaje

de ganancia y asu vez estos productos son facilmente de poder conseguir en el mercado,
debido que existe gran variedad de proveedores que pueden suministrar con un estandar
aceptable de calidad.

Productos Cuello de Botella: Son los productos que poseen una escaza cantidad de

proveedores Yy tienen un impacto financiero bajo, por ser productos que no tienen un alto

grado de beneficio econdmico para la empresa.

Productos Estratégicos: Son los productos mas importantes para la empresa, porque estos

son los productos gue traen mayor beneficio econémico. Asimismo, cabe resaltar que sin
estos productos la empresa no podria funcionar (Productos Core). A la vez, son los que

poseen un alto riesgo de suministro, debido a la poca cantidad de fuentes de suministro.

42



Figura N° 9: Matriz Kraljic
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Fuente: Strategies in the Kraljic

1.4.5.3.Estrategia de compra

Las compras pueden clasificarse segun sus cantidades en :

Grandes cantidades para especulacion o reserva :

Esto quiere decir abastecerse en grandes cantidades para poder tener alto nivel de
productos.

Compras en cantidades estrechamente proporcionadas a los planes de produccion:

Se utilizan para articulos de demanda regular. Basado para compra en el control de
existencias de almacén o en experiencias del pasado y uno en una planificacion precisa y
exacta.

Pequefias cantidades de demanda:

Es abastecer a la empresa en pequefios lotes para poder cubrir cantidades pequefias de
pedidos.

Compras con caracter de suministro continuo:
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Son compras que pueden preverse haciendo un pequefio analisis de las estadisticas de los
consumos donde se observa la frecuencia del uso de algunos productos.

Caracteristicas: Deben ser disciplinadas siguiendo los procedimientos previstos. Su
finalidad es contar con el articulo en el momento preciso. Se debe tener en cuenta el

programa de produccion.

1.4.6. Kaisen

1.4.6.1.1shikawa

El diagrama Ishikawa, también conocida como la espina de pescado, es una herramienta que
permite ayudar a encontrar y ordenar las causas de un problema.

El uso de esta herramienta permite clarificar las causas y las puede clasificar. Por un lado, en la
cabeza del pescado, se coloca el area de interées o proceso; en las espinas mayores se coloca las

categorias de las causas y, por ultimo, en las espinas menores, se colocan las causas individuales.

1.4.6.2.Histograma

El histograma es una representacién grafica estadistica de una determinada cantidad de datos. El
objetivo de poder usar esta herramienta es para poder observar de una manera ordenada y
facilmente asimilable para un usuario.

Los tipos de histogramas a usar para el presente trabajo serén las siguientes :

- Diagramas de barras simples :

Se usa para tablas de una variable mediante la altura de la barra la cual es proporcional a la
frecuencia simple de la categoria que representa.

- Diagramas de barras compuesta :

Se usa para tablas de dos entradas, es decir de dos variables, el cual, la altura representa la

frecuencia y la altura es proporcional a cada modalidad.
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- Diagramas de barras agrupadas

Se usa para representar la informacién de una tabla de doble entrada o sea a partir de dos
variables, el cual es representado mediante un conjunto para diferentes modalidades.

- Poligono de frecuencias

Es un grafico de lineas que de las frecuencias absolutas de los valores de una distribucion
en el cual la altura del punto asociado a un valor de las variables es proporcional a la
frecuencia de dicho valor.

- Ojiva porcentual

Es un gréfico acumulativo, el cual es muy Uutil cuando se quiere representar el rango

porcentual de cada valor en una distribucion de frecuencias.

1.4.7. Gestidn por procesos

La gestién por procesos se base en el conjunto de actividades relacionadas entre si, que transforman
los inputs (recursos y datos) en outputs (informacion). El objetivo de la gestiébn por procesos es
mejorar el nivel de calidad y satisfaccion de los usuarios de modo que se pueda aumentar la
productividad, reduciendo los tiempos de ciclos y los costos internos que no agregan valor en la

empresa.

1.4.7.1.Mapa de procesos

(Sandoval 2014). Segin José Sandoval el mapa de procesos viene a ser una representacion grafica
de todos los procesos que maneja una organizacién como una fuente de informacion, con el fin de

poder saber donde se encuentran las actividades y hacia donde es la orientacion de la empresa.
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Figura N° 10: Mapa de Procesos

ESTRATEGICOS

CLAVES

CLIENTES /
USUARIOS
CLIENTES /
USUARIOS

SOPORTE

Fuente: Gestidbn de Procesos UCA

Para poder elaborar un mapa de procesos de acuerdo a la estructura de la empresa se tiene que

sequir los siguientes pasos!®:

Identificar los clientes y proveedores

Identificar el corazon del negocio

Agregar los procesos de soporte

Agregar los procesos estratégicos

1.4.7.2.Procedimientos Documentarios

El procedimiento puede es un formato fisico como electronico, con el fin de poder analizar una
actividad que puede ser controlada mediante indicadores para ver una mejora, asimismo, este
formato sirve para poder auditar una actividad especifica.

El formato debe de contener los siguientes criterios:

- Obijetivo: Definir un procedimiento estandar de los procesos de la empresa.

- Alcance: Cuando surge la necesidad de incorporar un nuevo procedimiento.

- Campo de Aplicacién: Se aplica a todos los procedimientos e instrucciones.

- Referencias: Documentos que validan el procedimiento a realizar.

- Definiciones: Conceptos de los términos que se usaran en el procedimiento.

- Responsabilidades: Las personas encargadas de realizar el procedimiento de cada area.
- Actividades: Se realiza la estructura del procedimiento

- Medicion y Seguimiento

- Formatos

19 Cfr. Best, Sandoval J. Gestion por Procesos. Instituto Andaluz de Tecnologia 2014
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- Anexos
En caso de que la empresa no tenga definida las funciones establecidas para cada colaborador del

Avrea de Logistica, se debe establecer e implementar los perfiles de puesto de los responsables de
cada proceso, conel fin de no generar duplicidad de funciones, generar confusiones, retrasos en la

empresa y evasion de responsabilidades.

1.4.7.3.Flujograma

El flujograma ayuda a representar graficamente hechos, situaciones, relaciones o fenémenos por
medio de simbolos que permiten la interrelacion entre las diferentes actividades, asi como la
relacion causa-efecto entre ellos.

Esta herramienta constituye un elemento valido para los recursos de las diferentes organizaciones
de trabajo, mostrando en forma analitica y detallada la secuencia de una accién, que permite
conformar una estructura sélida del pensamiento, coadyuvando aun continuo flujo de informacién;
asi como, brindar a las organizaciones realizar un seguimiento a sus operaciones mediante
diagramas de flujo, elemento fundamental para descomponer en partes procesos complejos, que
facilite su comprension y contribucion a fortalecer la dindamica organizacional y a simplificar el

trabajo.

1.4.7.4.Indicadores

Los indicadores como unidad de medida es informacién que permite el monitoreo y evaluacion de
las diferentes variables de un determinado proceso o sistema, a través de la comparacion en el
tiempo; es decir, son datos que permiten medir objetivamente el incremento o reduccién de las
diferentes actividades de la organizacion.

Para la elaboracién de un indicador debe contar con las siguientes caracteristicas:
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Debe ser medible, es decir, debe ser comparable de una situacion medida y una situacion esperada,
de tal forma que sea posible su medicion durante el monitoreo y la evaluacion.

Debe ser preciso, es decir, al momento de recopilar la informacién debe ser recopilada de la misma
manera, con el fin de no modificar los criterios para abastecer de informacion precisa.

Debe ser sensible, esdecir, un indicador cambiard proporcionalmente cada vez que las condiciones

0 el entorno en el que se esta midiendo, cambie.
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1.5. CASOS DE EXITO

15.1. Casol
PROMOTORES ELECTRICOS S.A. - PROMELSAZ20

PROMELSA se desarrolla como un gran negocio dedicada en exclusividad a la
venta de materiales electricos y a la fabricacion y comercializacion de
transformadores para uso industrial y domésticos, asi como ala importacion variada
de productos eléctricos, con una filosofia al servicio, mejorando cada dia el proceso
de ventas de sus productos y poniendo énfasis en la satisfaccion de sus clientes.
Actualmente, estan en capacidad de ofrecer a los clientes una gama de materiales
de lluminacion, Fabricacion de transformadores Mixtos, Tableros de Control entre
otros productos especializados para la industria eléctrica.

Problema
Demora en la entrega de los productos
Aporte

Realizar el andlisis inventariable de los productos con mayor rotacion, en base a la
metodologia del sistema de revision periodica (P) tomando en cuenta las
temporadas de pedido de los productos. De esta manera, se redujo los costos que
involucran el almacenamiento inadecuado que se realizaba a los productos.

Motivacién

PROMELSA con los objetivos empresariales claros, ha fortalecido la organizacion,
contando con capacitaciones de personal, basada en la rapidez en la atencion al

cliente y la buena calidad de los productos, teniendo para ello el respaldo de las

20 http://www.promelsa.com.pe/
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lineas de importacion y de distribucion nacional de marcas reconocidas en el
mercado.

Asimismo, brindar soluciones integrales para el logro de la satisfaccion de los
clientes, a través de la diferenciacion, innovacion vy calidad en los productos y
servicios, generando valor en todas las acciones, promoviendo las relaciones de
beneficio mutuo para sus accionistas, clientes y proveedores.

Propiciar de manera sistematica la mejora continua en el desempefio de los procesos
inventariables, promoviendo el cambio en la cultura organizacional, a través de la
formacion y concientizacion de los miembros que laboran para o en nombre de la
organizacion.

Resultado

Hoy en dia la empresa, se asegura el principal objetivo es brindar productos de
primera con un servicio oportuno y de calidad, obteniendo mayores volimenes de
ventas, generando ventajas competitivas con un costo unitario mas bajo y llegar de
esta manera a otros mercados, todo lo cual contribuye al crecimiento permanente,
mediante la implementacién de la gestion de inventarios acompafiado de la gestion
por procesos para un servicio mesurable y duradero, haciéndolo una empresa solida

y de gran prestigio.
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15.2. Caso?2
ACEROS AREQUIPA%!

Empresa Siderdrgica lider del mercado, dentro del rubro de produccion de
materiales de construccion, se tiene una alta gama de productos metalicos los
cuales pasan por diversos procesos. Dichos productos requieren de una gestion
oportuna para el abastecimiento de la materia prima.

Problema

Falta de abastecimiento oportuno de materia prima.

Aporte

La empresa realizd un estudio para poder tener un abastecimiento adecuado de
materia prima, pudiendo hallar el pedido del lote que es necesario para cada
periodo. A ello, la empresa para poder seguir teniendo un mejor manejo de la
mercaderia que ingresaba a la empresa se decidié complementar esta herramie nta
con la implementacién de un modulo ERP de compras el cual pueda sincronizar
la informacion y no incurrir en mayores gastos.

Motivacion
En la empresa Aceros Arequipa, al tener el problema con el manejo del

abastecimiento de materia prima, queria contar con un sistema que gestiona y
controle de la mejor manera posible los recursos, procesos y operaciones de la
empresa que constituye un esfuerzo mayor emprendido con un claro
entendimiento de los siguientes objetivos:

e Soportar la creciente complejidad de las operaciones

21 http:/Awww.acerosarequipa.com/informacion-corporativa-notiacero-generacion-sap.htmi
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e Mejorar los aspectos de integracion de la informacion

e Brindar visibilidad a los procesos de negocio de la empresa.

e Estandarizar dichos procesos de negocio
La implementacion de estas herramientas viene a ser una solucién de negocio que
permitira contar con informacion estratégica disponible para la toma de decisiones
de los directivos y gerentes.

Resultado

En base a la implementacion de ERP, se puedo llegar a integrar los procesos que
constituyen desde el ingreso de los principales recursos necesarios, hasta la
elaboracion de los productos terminados, reduciendo el 38.4% de demoras en el

abastecimiento de materias primas.

1.5.3. Caso3

Venta de repuestos de automotores a partir de prondsticos Holt Winters.

Actualmente, la importancia de los inventarios se ha incrementado en la parte comercial,
por la sefial de aseguramiento de la disponibilidad del producto para el cliente. El objetivo
es hallar un punto medio para poder lograr una baja inversion de los repuestos con un
mayor nivel en el servicio, para tener la cantidad mas certera que el cliente requiera. En
base a ello, la empresa de automotores carece de un control de los repuestos que
comercializa, debido que existen fluctuaciones de demanda que no son previstas.
Problema

Falta de control de la tendencia de repuestos vendidos
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Aporte

El método de Holt es un método de Pronostico, en el cual se considera el prondstico de
suavizacion exponencial y suavizacion en la tendencia de datos. Este metodo es aplicable
con la siguiente formula :

FIT, =F, + T,
F,=F_j+x (4, — F_)
T, = ﬁ(Ft _Ft—l) +@1 _ﬁ)Tt—l
A: Demanda
F: Valor Pronosticado
VR: Valor Real de la Demanda
MSE: Promedio de Errores al Cuadrado
ME: Error medio o Promedio de Error
(Valores entre 0y 1)
« : Constante de suavizaciéon exponencial
B : Constante de Suavizacion de Tendencia
Margen de Error

e, = FIT, — VR,
ME = e,
MSE = e,?

Motivacion

Para el rubro de las empresas de repuestos, los pronosticos de las ventas son una fuente
relevante de informacion para poder prever la demanda lo real posible y el total de las
soluciones desde la prevision de la demanda hasta las cantidades requeridas para
proyectar procesos con confiabilidad y eficiencia. La solucion consideré la metodologia
de planeacion del abastecimiento teniendo como disefio probabilistico de inventarios por
demanda, orientado por aspectos de servicio diferencial segun a una seleccion ABC por
volumen de ventas, desde los prondsticos de ventas hallados segin el modelo Holt-

Winters que afiaden suavizacién exponencial, su tendencia y la estacionalidad.
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El presente articulo muestra un modelo de gestion de inventarios y abastecimiento que
enfoca desde el pronostico de ventas através del método de Holt-Winters, y sus productos
esta seleccionado segun sus volimenes de ventas con la finalidad de establecer los niveles
de servicio de forma diferencial para ser aplicada en un sistema de inventarios por
demanda probabilistico para incrementar el valor obtenido con el prondstico de ventas en
sus desviaciones estandar asi como en la probabilidad que se encuentra relacionada con
el nivel de servicio deseado para cada nivel, cuyo modelo fue implementado con
resultados de éxito en diferentes organizaciones comerciales y de servicio, relacionado a
inventarios con mayor numero de items y con baja variedad de productos.

Resultado

La empresa de repuestos con la implementacion del método de Holt, llego a controlar el
margen de sus ventas en base a la reduccion de stock de su almacén en 14.2%

repercutiendo positivamente en los costos de almacenamiento.

154. Caso4

Aerolineas Gol y Ryanair implementando la filosofia Lean Service

Las aerolineas Gol y Ryanair son empresas que crecieron por medio de la aplicacion e
implementacion de la filosofia Lean Service, debido a los sorprendentes desempefios tanto
operativos como financieros en el mercado.

Problema
Reduccién de ventas
Aporte

El valor fundamental de Lean Service, es agregar valor reduciendo los desperdicios, entre

los defectos que esta identificando esta metodologia esta los siguientes:

54



Producir demasiado en muy corto tiempo, esto se materializa con el exceso de unidades
que fueron adquiridas por las empresas aéreas, lo cual generaba sobrecostos.

Tiempo de espera, pérdida de tiempo en la toma de decisiones para reducir los costos de
los pasajes.

Transporte, realizar vuelos sin llegar a cubrir los costos de inversion.

Inventario, la empresa realizd la reduccion de productos transitorios para los pasajeros.
Movimientos, se debid optimizar las actividades humanas para no perder tiempo en rutinas.

Potencial Humano, no gestionar adecuadamente el potencial humano de las empresas.

Motivacién

Las empresas se basaron en dos aspectos para poder aumentar su éxito en el mercado, la
linea Irlandesa Ryanair tuvo la estrategia de poder ofrecer a un bajo costo, ofreciendo
tarifas baratas/nada de florituras, de esta manera, Ryanair ha aumentado en los Ultimos diez
afios su trafico anual de 700.000 a 15 millones de pasajeros. De esta forma, sobresalieron
de la dificil situacion que afrontaba en su entorno. Para la empresa poder incrementar sus
ventas, se tiene que analizar en aspecto interno como externo de la empresa. A ello, se
realiza la identificacion y eliminacion de actividades que no afiaden valor y agrupamie nto
Optimo de procesos.

Para la empresa Gol, se basé en la estrategia de poder dar a un bajo precio, para que esto
se haya podido ocurrir se centr el foco en el cliente, es decir, conocerlo més a detalle y
saber qué es lo que considera el valor para él. Este principio puede contemplar la relacion
con el cliente y una afectiva participacion en la mayoria de los procesos del servicio

brindado, asimismo esto permite aprender controlar y mejorar el proceso.
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Resultado

La implementacion de la metodologia Lean, ayudo al incremento de las ventas de ambas
aerolineas, en base a la reduccion de actividades y procesos que no agregaban valor y por
lo contrario generaban mayores costes, los cuales repercutian de forma negativa en las

ventas de las empresas.

1.55. Caso5

Sistemas de informacién logisticos en las empresas méas representativas de Pereira y

Dosquebradas y su impacto en los sistemas de gestion

Los sistemas de informacién logistica utilizados en las empresas representativas de Pereira
y Dosguebradas son herramientas basados en programas cibernéticos o software, que han
mostrado datos precisos para la toma de decisiones en relacién a la planeacion,
implementacion y control de los procesos con una disminucién del tiempo y reduciendo

los costos, redundando en la mejora de las ventas de la empresa.

Problema

Falta de control logistico para las entregas de productos

Aporte

Las empresas de Pereira, demostraron la implementacion de los sistemas de informacidn
logisticos los cuales ayudaron a poder integrar los procesos de las empresas con el fin de contar
con mayor rapidez en la atencion de sus clientes. Se precisa que para una instalacion de un
sistema que gestione los inventarios, se requiere verificar los métodos que mas se ajusten a la
demanda de la empresa.

56



Motivacion

La clave para el desarrollo econdmico de la empresa fue la optimizacion de recursos y
funciones, es decir “hacer que las cosas lleguen a donde necesitan estar”, en vista que los
procesos logisticos implementados presentan un alto grado de desarrollo tecnoldgico,
permitiendo realizar entregas justo a tiempo, Yy la satisfaccion del cliente.

El impacto generado en Pereira y Dosquebradas por la implementacién de un sistema de
informacion logistico muestra ventajas como es contar con la informacion en tiempo real,
la integralidad de todos los procesos, confiabilidad en el manejo oportuno de la
informacion, eficiencias que han permitido comparar la productividad, control de
inventarios y brindar un mejor servicio al cliente. Es asi, que la implementacién de un
sistema de informacion logistico permite generar eficiencias estructurales, tales como la
integracion de los procesos, y asu vez la agilidad y las eficiencias operativas, que logran
una minimizacién sustancial en los costos de gestion empresarial.

Resultado

En resumen, podemos decir que los sistemas de informacion logisticos tienen impacto
sobre los sistemas de gestion, en vista que en las etapas de implementacion y control estan
determinadas por procesos logisticos en los que el software arroja la informacion que

permiten mantener el control del modo de operacion de la empresa.
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Resumen Final

Como se pudo observar en el presente capitulo, se realizd una recopilacion de informacién
necesaria para poder utilizarla al momento de analizar el problema que se presenta en la empresa
Leaders In Import. De esta manera, se escogid la filosofia Lean Service y las herramientas
necesarias para poder realizar la propuesta de mejora en la empresa, basandose en el sistema de

minimos y maximos, la matriz Kraljic y la gestion por procesos.
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CAPITULOII
DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

En este capitulo se da a conocer una breve descripcion y el diagnostico de la situacion actual
de la empresa Leaders In Import. De esta manera, poder conocer los problemas que presenta e
impiden un mayor crecimiento de la empresa en el sector. En el presente analisis se calculara
el impacto obtenido por parte de los problemas identificados, asimismo en conjunto desde una
perspectiva econdmica y finalmente realizar una propuesta de hipétesis, con el fin de realizar

el disefio de la mejora en el siguiente capitulo.
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2.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Leaders In Import se constituye legalmente el 09 de abril de 2007 e inicia sus actividades de
comercio exterior de Importar/Exportar y comercializaciébn de productos (variedades de
materiales eléctricos, electronicos, telecomunicaciones y otros) para cubrir los servicios en las
industrias de Telecomunicaciones, Redesy Energia, constituyéndose como una empresa solida
y competitiva en el mercado con un sistema de distribucién aceptable.

Cuenta con un personal directriz y operativo para el desarrollo de los negocios que inicia a

introducir los productos en el mercado nacional.

Leaders INn Iimport

Mision
Ser la mejor empresa comercializadora y distribuidora de productos, lider en la innovacién

tecnologica, preferidos de los clientes por la calidad y competitividad, asi como de los

empleados por mantener un ambiente de satisfaccion.

Visién
Ser empresa lider en el suministro de productos tecnologicos de primera calidad en el

territorio nacional.

Valores

Total, satisfaccion al cliente, Etica Profesional, Trabajo con Iniciativa y Compromiso

enfocado en logros y Sostenibilidad.
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2.1.1. Ubicacién

Leaders In Import S.A.C. con nombre comercial, RUC: 20515573365, ubicado en la Calle

Chiclayo Nro. 675 Lima - Lima — Miraflores, dedicado a la comercializacion de productos.

2.1.2. Organigrama

La estructura organizacional se muestra a continuacion :

Figura N° 11: Organigrama Actual - Leaders In Import

Gerente
General

Gerente de vicep re sidente
Finanzas Comercial
b I
Jefe de Gerente
l&d mini stracion Camersial
w Finanzas
Asistente de
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Logistica Mersajefa hianager

Fuente: Elaboracion propia

2.1.3. Facturacion de Ventas Afio 2016

Dezarrolladores

‘F—‘—l

E' de
Telecomunicaciones

Ejecutivo de
“ferita s

Durante el Afio 2016, la Empresa Leaders In Import factura por la venta de

productos por el monto total de :

ANO 2016

$ 8,050,160.58
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2.1.4. Productos

Tabla 1: Tabla de Productos Comercializados - Leaders In Import

Productos

Anclajes

Cajas portamedidor

Cemento poliuretano, Gel encapsulaste

Luminarias

Moldes, cargas, chisperos

Switch

Postes de madera

Postes de fibra de vidrio

Teléfonos

Suspensiones

Cierre de empalme

Wifi, Camaras de vigilancia

Herramientas de sector eléctrico

Cable de fibra dptica

Cierre de empalme

Fuente: Leaders In Import

Tabla 2: Comercializacion Anual de Productos - 2016

Descrincion Cantidad | Porcentaje | Porcentaje o | Monto
e (Und.) | acumulado | participacion (%)
Switch 100BASE-T X 64165 47.6% 47.6% $1,283,300
Cierre de Empalme FibreGuard FBG-BCA-650 $793,730
acoplado FireFly D2000 F.O. Closure 23345 64.9% 17.3%
Teléfonos e429qu 12930 74.5% 9.6% $452,550
Cajas portame_d,id_or digita! !\/I_V—lT: medidor 7805 80.3% 5.8% $624,400
trifasico o polifasico
Caja de Herramientas Eléctricas Con Gavetero 7676 86.0% 5.7% $422,180
Cable de Fibra Optica 4167 89.1% 3.1% $354,195
Cemento de Poliuretano Ardex- R70P conjunto $276,900
de Gel Encapsulante EPOXICOS 3692 91.8% 2.1%
Anclajes / Sustenciones NF C 33040 —33 042 | 3682 94.6% 2.7% $441,840
Conjunto de Molde TAC-2C2C/ XBM2C1V/ $441,280
XAC2Q2G Cargas W/M PC 25 Chisperos 2758 96.6% 2.0%
B321-30 Flint Ignitor
Wifi Mitrastar HGW-2501GN-R2/ Comtrend $267,600
VG-8050/ Amper EG-663-V1 1784 97.9% 1.3%
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Luminarias Fundicién Aluminio C/ Lamp. 1514 99.1% 1.1% $378,500

Postes de Fibra de Vidrio 12m Menores al 5.5% $332.150
de inflexion 949 99.8% 0.7%

Postes de Madera 18m Poste de pino nacional $379.500
tratado y torneado 330 100% 0.2%

Fuente: Elaboracion Propia

Con el fin de seleccionar una muestra de productos para el andlisis de la problematica de

la empresa Leaders In Import, se utiliza el diagrama de Pareto, mediante el cual se aprecia

los volimenes de venta.

Figura N° 12: Gréfica Pareto de Productos

Pareto de Productos
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Fuente: Elaboracion Propia
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De acuerdo a la anterior ilustracién se puede apreciar que los mayores volimenes de pedidos

corresponden a los Switch, Cierre de empalme, Teléfonos, Cajas de Portamedidor con un

porcentaje de 47,6%, 17.3%, 9.6% Yy 5.8%, respectivamente.
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Al analizar los principales productos con mayores cantidades, se sabe que estos pedidos se

realizan con proyectos que duran entre 8 meses a 1 afio, considerando diferentes plazos de

entrega.

2.1.5. Canal de comercializacién

- Empresas de Telecomunicaciones
- Empresas Elctricas
- Otras
e Zonas de Comercializacion
A nivel nacional
e Fuerza de ventas de la Empresa
La fuerza de ventas esta constituida por:

(08) vendedores

2.1.6. Infraestructura de la empresa

Leader In Import S.A.C., cuenta con una infraestructura propia de 1,500 m2 en la
que funcionan las oficinas administrativas.

Cuenta con el alquiler de una hectarea para el almacenaje de productos por medio
de los servicios de la empresa TGestiona, el pago es de $18,000 en forma mensual,

la empresa actualmente solo usa el 67% del espacio total.

2.2. PRINCIPALES COMPETIDORES

Actualmente, la empresa Leaders In Import se encuentra en un mercado muy competitivo del

rubro eléctrico como también el de telecomunicaciones.
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La empresa en el sector eléctrico tiene mayor cantidad de demanda en las regiones fuera del
departamento de Lima, llegando a Ucayali, Cusco, Arequipa, Puno y Trujillo.

En relacion con los productos de telecomunicaciones que son comercializados en su mayoria
corresponde a empresas que se encuentran en el departamento de Lima. Esto se debe a que las
empresas clientes que compran los productos, poseen sus propios medios de distribucion a lo
largo del territorio nacional.

A continuacion, se muestra los principales competidores:

Tabla 3:Tabla de Competidores - Leaders In Import

COMPETIDORES

Jorvex

Eccol

Promelsa

Globaltec
Electroenchufe
Dincorsa

Tecsur

Deyecable

Fuente: Leaders In Import

2.3. PRINCIPALES CLIENTES

La empresa cuenta con clientes reconocidos del mercado a los cuales suministra con grandes
cantidades de productos al sector de telecomunicacion y energia. Los pedidos de los clientes se
realizar por diferentes medios, uno es via telefonica, via correo y via presencial.

A continuacion, se muestra la relacion de los clientes en la siguiente tabla:

Tabla 4:Tabla de Clientes - Leaders In Import

CLIENTES

TELEFONICA
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CONSULTEL

DISTRILUZ

MINERA VALE

COBRA PERU

EZICO

SIGELEC

AGUAS Y ENERGIA PERU

CABLE LATINO

ELECTRO PUNO

ELECTRO SUR ESTE

ELECTRO ORIENTE

ELECTRO UCAYALI

ABENGOA

ELECTRO CENTRO

CING PERU

Fuente: Leaders In Import

Para realizar elanalisis de la problemética de la empresa se enfoca en los clientes mas relevantes

para la empresa, porello a continuacion se muestra un analisis de Pareto el cual ayuda a poder

diferenciar los clientes potenciales de la empresa.

Tabla 5:Porcentaje de Ventas del 2016 por Cliente

Porcentaje de ventas del 2016 por cliente

Clientes TOTAL DE VENTA $ % acumulado %
TELEFONICA 3,417,774.12 42.46% 42.46%
CONSUTEL 1,181,576.54 57.13% 14.68%
DIZTRILUZ 771,982.23 66.72% 9.59%
MINERA VALE 585,623.23 74.00% 71.27T%
EZICO 488,047.28 80.06% 6.06%
COBRA PERU 465,005.00 85.84% 5.78%
AGUAS Y ENERGIA PERU 240,170.99 88.82% 2.98%
CABLE LATINO 206,260.53 91.38% 2.56%
SIGELEC 150,948.13 93.26% 1.88%
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ELECTRO SUR ESTE 134,783.21 94.93% 1.67%
ELECTRO PUNO 94,023.17 96.10% 1.17%
ELECTRO UCAYALLI 78,135.21 97.07% 0.97%
ABENGOA 64,280.00 97.87% 0.80%
ELECTRO CENTRO 60,874.78 98.63% 0.76%
ELECTRO ORIENTE 56,545.89 99.33% 0.70%
CING PERU 54,130.26 100.00% 0.67%
TOTAL MONTO FACTURADO: $ 8,050,160.58
Fuente: Elaboracion Propia
Figura N° 13: Diagrama Pareto de Clientes
DIAGRAMA PARETO DE CLIENTES
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Fuente: Elaboracion Propia

Como se aprecia en el grafico de Pareto, el 80% de los clientes méas representativos de la empresa

son Telefonica, Consutel,

Diztriluz,

Minera Vale, Ezico, y la suma de comercializacion de

productos asciende a un monto de $6,448,003 representando el 76% del total de ventas al afio.
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2.4. PRINCIPALES PROVEEDORES

La empresa Leaders In Import posee una gama de proveedores de diferentes paises, entre los

principales se encuentran en China y Alemania. Actualmente, la empresa en estudio es la unica

representante de la marca Qualtek en el Per(; correspondiendo la mayor parte de los productos que

se comercializan para la empresa Telefonica.

Tabla 6: Lista de Proweedores - Leaders In Import

NO

Proveedores

1

ROY ALPHA

ERICO

W

GREENLEE

ROYAL ADHES IVE

ECUATRAN

ALLIED TELESIS

MATRIX

TOMASON

| KOREA

10

FIBRATORE

11

MACROGAS

12

RUCKUS

13

SAPREM

14

PLYMOUT

15

CAHORS

16

QUALTEK

Fuente: Leaders In Import

2.5. DIAGNOSTICO

2.5.1. Flujo de Operaciones

En la actualidad el flujo de las operaciones para la comercializacion de productos en la empresa

Leaders In Import inicia con el requerimiento de un determinado producto por parte del cliente; en
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atencion el Area de Ventas, quien brinda una gama de productos para atender el requerimiento del
cliente, genera el pedido de compra de acuerdo a las especificaciones sefialadas del producto,
seguidamente de acuerdo a las condiciones de la compra-venta del producto (monto, plazo de
entrega, penalidades, y otros segin corresponda), se formaliza las condiciones de la transaccion
comercial con la suscripcidn del contrato, una vez realizado el cierre de venta, el area de Ventas
debe informar el pedido al area de Abastecimiento para la emision de la orden de compra en un
plazo méximo de 02 dias, y ser notificada inmediatamente al proveedor o fabricante para su
atencion, de acuerdo con el contrato suscrito con el cliente. El Proveedor o fabricante, realiza el
despacho de la mercaderia y pone en conocimiento la documentacion concerniente al producto de
importacion al area de Abastecimiento de la empresa Leader In Import, posterior a ello, esta
documentacion se entrega al Agente de Aduanas para gque tome conocimiento Yy proceda con el
desaduanaje, luego se hace seguimiento para la recepcion de los productos y traslado al almacén.
Finalmente, realizar un control de la entrega al cliente.

A continuacién, se muestra el Flujograma de Operaciones que viene aplicando la Empresa.
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Figura N° 14: Flujo de Operaciones

FLUJO DE OPERACIONES

= Generar pedido .
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9 Elaborar . . Negociar fecha de Elaborar .
S R A i Recibe pedido Generar pedido VB° Jefe Pago de
[ ECEpCIonan Cotizacién para ; entrega con el contrato con ; : A
i didl ) del cliente - . por Sistema Comercial penalidades
> pedido el cliente cliente cliente o
J
Realizar O/C
i completa
§ e Enviar Recibe Hay presupuesto para Hacer seguimiento
& proseedores cotizacion de Registrar Pedido presupuesto de realizar la compra dela Orden
e proveedor compras completa ] elaborada
= { No Realizar O/C
parcial
dEscliente Cliante Acepta
egtatal? n -
Consultar a cliente si se
si si X si Entregar productos
puede realizar la 3 cliente
z
E y 6 entrega antes de la fec
¢ Recibe los productos iFecha de recepdén Mo . Ho
2 <= Fecha acordada
2 entregados por el o
E con cliente

proveedor

Almacenar

Sujeto a
penalidades
segun contrato

Fuente: Elaboracion propia
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2.5.2. Andlisis de la causa raiz

Figura N° 15: Diagrama de Arbol - Leaders In Import

Incremento de gastos en la
empresa Leaders In
Import S.A.C

*

Retrasos en la
programacion de Entrega
de productos

f

Ineficiente proceso
de trazabilidad del
producto

f

< ENTREGAS A DESTIEMPO DE LOSPRODUCTOS AL CLIENTE >

A

Falta de control de calidad
en productos

Deficiencia en los plazos de el TUEE FE Bl
emision de O/C 51 68% abastecimiento de materiales tamafio minimo de pedido de
’ (Por penalidades) 4.90% abastecimiento 23.60%

T “ T
[ | | |

Deficiencia en la Inadecuado control

Falta de definicion de

consignacion de de la supervision de Falta de Inexistencia de
datos ventas clasificacion de un sistema para
principales el seguimiento de
productos Inventarios

Inadecuada seleccion de
proveedores 49.82%

Falta de
evaluacion de
proveedores

|

I t

-Matriz Kraljic

- Kaisen-
- Gestion por
procesos

Fuente: Elaboracién Propia

-Sistemla Miny
Max
-Criterios de
evaluacion para
proveedores

En el presente diagrama se aprecia las causas que generan los retrasos de las entregas de productos al

cliente, asimismo, de forma integrada se presenta las consecuencias que genera el problema.

Con la finalidad de reducir el problema, se da a conocer las principales herramientas que se desarrollara

en el tercer capitulo.
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2.5.3. FODA

Conel objetivo de analizar tanto los factores internos como externos de la compafiia, se desarrolla
la matriz FODA.

Figura N° 16: FODA - Leaders In Import

Fortalezas Debilidades
Variedad de productos para su Falta de atencion adecuada al
comercializacion cliente
F1 D1
Comercializacion de productos Incumplimiento  del tiempo de
- de marcas conocidas = entrega de productos al cliente
Posicionamiento en el mercado Definicion de funciones no
F3 D3 especificas
Mantener la calidad de El personal de ventas en la
productos que garanticen una empresa es temporal, por lo que
buena comercializacién constantemente se tiene que
instruir a nuevas personas, esto
ocasiona  retrasos en la
comercializacion y gastos de
F4 D4 |capacitacion de personal.
Oportunidades Estrategia FO Estrategia DO
Acceso a nuevos nichos B
de mercados internos y Implementar el uso de gestion Realizar un estudio de la gestion
externos que demandan por procesos, ~para el de inventarios para poder
productos de calidad. aseguramiento de la calidad en satisfacer a otras demandas del
el abastecimiento del producto. mercado. (D2,01)
(F4,01)
01 FO1 DO1
Incrementar la Con la diversificacion e
diversificacion de incremento de productos, se Realizar  abastecimiento  de
productos y marcas debe realizar un mayor analisis productos en forma oportuna para
de los inventarios para el brindar una adecuada atencion al
abastecimiento oportuno. cliente. (D1,02)
02 FO2 | (F2,02) DO2
Amenazas Estrategia FA Estrategia DA
Alta competencia en el Realizar definicion de Definir los perfiles de puestos
rubro actividades para el flujo éptimo enmarcados en la gestion por
del proceso de abastecimiento. procesos, acorde a la exigencia
(F3AL) del mercado  competitivo.
Al FAl DAL | (D3Al)
Falta de Aprovisionar Realizar un mejor control Realizar un programa para el
FrOdUCtOS dpor parte de logistico de los productos abastecimiento oportuno.
A2 0S proveedaores FA2 (Fl,AZ) DA? (DZ,AZ)

Fuente: Elaboracion Propia
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Para el andlisis y aplicacion del FODA, se integro las estrategias, las cuales impulsan areducir las
debilidades y amenazas que afronta la empresa, buscando apoyar la mejora de las oportunidades y
fortalezas planteadas. En base a lo mencionado se desarrollara en el Capitulo de la Propuesta de

Mejora.

2.6. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.6.1. Descripcién del entorno

La empresa LEADERS IN IMPORT S.A.C. estd a la vanguardia de la tecnologia y en una
permanente bulsqueda de nuevas tecnologias, productos y equipos que le permitan brindar a los
sectores industriales, operadores telefonicos, empresas de trasmision eléctrica, distribucidn
eléctrica, mineria y gas de soluciones integrales que requieren para su exitoso funcionamiento y
expansion.

La empresa en sus operaciones de compra y venta, estan vinculadas a sus operaciones de
importacion y comercializacién; procesos en los que participan: la empresa importadora, agencias

de aduana, empresas proveedoras, vendedores, transportistas, entre otros.

2.6.2. Identificacién del problema

Para poder identificar el problema, se realizo una encuesta (Ver Anexo N° 14) al total de los
clientes de la empresa LEADERS IN IMPORT, que representa el 100% de la poblacion; donde se
considera preguntas con los posibles problemas como se muestran a continuacion:

o Insatisfacciéon del Cliente

e Tiempo de respuesta a cotizaciones
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Comunicacion con el cliente durante el proceso de compra
Tiempo de entrega del producto / Puntualidad

Conformidad del producto / Cumple con especificaciones
Calidad del producto

Tiempo de garantia de los productos.

Resultados obtenidos de las encuestas se muestran en la siguiente tabla :
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Tabla 7: Encuesta del Niwel de Satisfaccion del Cliente

N° de Encuesta
EMPRESA
EMPRESA
REGIONAL GOBIERNO
Cliente Spi'g\fggs Eé‘E%TEi' ELECTR | PUBLICOS RIA DE LIBERTAD- | CABLE | CONSULT AD CO/ER DISTRILU | g opec | acp | GLOBA| 1yr | EGE
vl R | oPuNO DE ELECTRICID | PROYECTO | LATINO EL METROPOLIT | /8 z LTEC MSA
ELECTRICI AD DE ESPECIAL ANA LIMA %
ELECTRICI | OESTE DAD DEL | UCAYALISA. | CHAVIMOC
DAD DEL SA.
ORIENTE SUI‘;iSTE HIC
DIVISIO | GERENCIA AREA OPERA | GERENCIA AREA | Responsa | OPER
Contacto OBRAS PROOYSECT N OPERACION | OPERACIONES| OBRAS | MANTEN COXERC' OBRAS CIONE | MANTENI ?EF(I:ﬂ:\éAA GERENTE | TECNIC| blede | ACIO
OBRAS ES IMIENTO s MIENTO A | Proyectos| NES
QU 590416 | 02.05.2016 | 9202201 | 0505016 02.05.2016 02052016 | 2995201 | 93040015 | 20.042016 | 290420| 29042016 | 28.04.2016 20.04.2016| 29-94.20 | 28.04.20 | 28.042
de encuesta 6 6 16 16 16 016
IMPLEMENTACIO
N
1. Tiempo de 56.25
respuesta a 3 3 4 3 2 4 2 3 4 2 3 2 2 2 3 3 "
cotizaciones
2. Comunicacién con 71.25
el cliente durante el 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 4 4 %
proceso de compra
3. Tiempo de 53.75
entrega del producto 3 3 2 2 3 3 2 3 2 3 3 2 3 3 3 3 "
/ Puntualidad.
4. Conformidad del 68.75
producto / Cumple 4 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 %
con especificaciones
5. Calidad  del 3 3 4 3 4 3 3 4 3 3 2 4 4 4 4 4 6875
producto %
6. Tiempo de 72.50
garantia  de los 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 0/
productos ’
22\\4%;\ EACIO NDE 70.00% 6333% | 7333% | 6333% 66.67% 66.67% 5667% | 66.67% 60.00% 6000% | 60.00% | 60.00% | 6333% |7000% | 70.00% | '33° 63/'021

Fuente: Elaboracion propia

Sumatoria de nivel de satisfacion de N° total de clientes 1043.33%
INDICADOR: - = =65.21%
Total de clientes encuestados 16
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Criterios de Evaluacion :

Encuesta de Satisfaccion del Cliente

Muy Bueno 5
Bueno 4
Regular : 3
Malo 2
Muy malo 1

De los clientes identificados de la empresa LEADERS IN IMPORT SUCURSAL PERU, se

ha aplicado una encuesta a (16) clientes para conocer el nivel de satisfaccion.

Figura N° 17: Niwvel de Satisfaccion del Cliente

NIVEL DE SATISFACCION DEL CLIENTE

80%
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30% . . -
I Nivel de Satisfaccion

20%
—— Objetivo: 75%

10%

0%

1. Tiempode 2. Comunicacion 3.Tiempode 4. Conformidad 5. Calidad del 6. Tiempo de
respuesta a con el cliente entrega del del producto / producto garantia delos

Porcentaje de Cumplimiento

cotizaciones durante el producto / Cumple con productos
proceso de Puntualidad.  especificaciones
compra
Preguntas

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8:Resumen del resultado de encuestas

D Aedlan @k e s ai Resultado de encuestas por
escripcion de preguntas oreentale orden de prelacion
Tiempo de garantia de los productos 73.75% -
Comunicacion con el cliente durante el proceso de
72.5% -
compra
Calidad del producto 69.3% -
Conformidad  del producto / Cumple con
o 68.75% -
especificaciones
Tiempo de respuesta a cotizaciones 56.25% -
Tiempo de entrega del producto / Puntualidad. 55% Problema mayor

Fuente: Elaboracién Propia

De los resultados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa Leaders In Import, para
conocer el nivel de satisfaccion del servicio, setiene como resultado lo siguiente : La pregunta que
presenta el menor porcentaje de aprobacion es el “Tiempo de entrega del producto/Puntualidad”,
con el 55%. De esta manera identificando la presencia de este problema en la comercializacion de

productos, se procedera con el desarrollo.

2.6.3. Definicion del problema

Del resultado de la encuesta realizada alos clientes de la empresa LEADERS IN IMPORT S.A.C,
se identific6 que el problema mas relevante es la entrega a destiempo de los productos
comercializados al cliente, motivo por el cual genera la insatisfaccion de los clientes de la empresa

por la falta de flujo éptimo de los productos.
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2.6.4. Evolucién de la Venta de Productos

A continuacidn, se aprecia la evolucion de ventas totales de la empresa desde el afio 2011 hasta el
afio 2016, teniendo como mayor auge de comercializacion de productos en el afio 2015 por el

monto de $ 9°606,255.04 y en el afio 2016 por el monto de $ 8°050,160.58.

Figura N° 18: BEwluciéon de Ventas Totales 2011-2016

VENTAS DE LA EMPRESA
ANOS 2011 - 2016
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> 8.00
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5
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Q
>
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M Dolares

Fuente: Leaders In Import

2.6.4.1. Evidencia del Problema : Ventas vs Penalidades

En el afio 2015 y 2016 la empresa LEADERS IN IMPORT sufri6 una disminucion de ventas en
un 16.5%, debido a la reduccién de ventas a la empresa Telefonica. Por otro lado, las penalidades
que se obtuvieron al final de cada afio muestran una tendencia de aumento el cual se refleja en un

incremento del 3.8%, entre ambos afnos.
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Figura N° 19: Incremento de penalidades Afio 2015 - Afio 2016

INCREMENTO DE PENALIDADES 2015 - 2016
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8,000,000
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5,000,000

4,000,000

3,000,000
2015 2016

I Ventas Anuales 9,636,255.04 8,050,160.58
=== Penalidades 693,542.24 720,994.53

Fuente: Elaboracion propia

2.6.5. Problemas de Entregas a Destiempo
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La empresa Leaders In Import presenta problemas de entregas oportunas de los productos a sus

clientes, debido a la deficiencia en el proceso de comercializacion de productos y el abastecimiento

oportuno; en tal sentido con la finalidad de mostrar de forma estructurada, se utiliza el Diagrama

de Causa y Efecto; para identificar a simple vista las posibles interrelaciones existentes entre el

problema y sus posibles causas, como se muestra a continuacion:
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Figura N° 20: Causa Efecto — Entregas a Destiempo de Productos al Cliente
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Fuente: Elaboracion Propia
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Anélisis de los retrasos Afio 2016:
Realizando el analisis correspondiente al afio 2016, con relacion a los problemas de la entrega a

destiempo de los productos, se muestra lo siguiente:

Tabla 9: Gastos por Demoras

Concepto Gastos por

Demoras

Deficiencias en la adecuada Seleccién de Proveedores $359,196.20
Falta de definicion de tamafio minimo de pedido para el

o $170,123.60

abastecimiento.

Deficiencia en el plazo de emision de la O/C $156,321.95

Falta de liquidez para el abastecimiento de materiales $35,352.79

Total $720,994.53

Fuente: Elaboracién Propia

El indicador para medir el impacto de demoras se realizd considerando el total de gastos
incurridos por demoras entre el total de ventas realizadas, hallando el resultado en porcentaje,

tal como sigue:

Total de Gastos Incurridos por demoras
Impacto por Demoras = - x 100
Total de Ventas Realizadas

I t D _ 72099453 X 100 = 8.96%
mpacto por Demoras = o oo rreg =8.96%
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Teniendo en cuenta el 100% del impacto hallado anteriormente se puede llegar a concluir que las

diferentes causas que generan el problema de entregas a destiempo tienen un porcentaje

representativo como se muestra a continuacion:

Figura N° 21: Porcentaje por Causas de Retraso de Entrega

Porcentaje por Causas de Retraso de Entrega

Falta de liquidez para el abastecimiento de... il

Deficiencia en el plazo de laemision dela O/C |—
Falta de defenicion de tamafiao minimo de... |
Deficiencias en la adecuada seleccion de. .. | ———————————————————————

Falta de defenicién de

Deficiencias en la - L L Falta deliquidez para el
., tamafao minimo de = Deficiencia en el plazo o
adecuada seleccion de . L abastecimiento de
pedido de de la emision dela O/C .
proveedores . materiales
abastecimeinto
E Porcentaje 49.8% 23.6% 21.7% 4.9%

Fuente: Elaboracion Propia

En la lustracion N° 21, de las causas del retraso de entregas, muestra que el mayor porcentaje

incide en la deficiencia en la adecuada seleccion de proveedores con el 49.82%, seguido de falta

de definicion de tamafio de minimo de pedido con el 23.60%, deficiencia enel plazo de la emision

de la O/C con un 21.68%; y con el menor porcentaje la falta de liquidez para el abastecimiento de

materiales con el 4.90%, respectivamente.
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o Deficiencia en el plazo de la emisién de la O/C

En la empresa existen diversos procesos que son transversales entre las diferentes areas, es decir,
que existe una secuencia de actividades que se maneja en un area agregando valor para que
posteriormente esta informacion sea derivada a la siguiente area, para continuar con la actividad

correspondiente incrementado valor.

Para el motivo en mencion, comienza con la aceptacion del pedido por el cliente en base a la
cotizacion remitida, en caso del vencimiento de la validez de la oferta, se actualiza y de ser el caso
se negocia la fecha de entrega vy se elabora el contrato entre ambas partes. Posterior al contrato, se
procede a generar el pedido en el sistema, pero en este punto el personal encargado de ventas no
siempre registra toda la informacion completa en el sistema, lo que no permite notificar el pedido
al area de Logistica para continuar con la actividad que le corresponde; es decir, el sistema
Unicamente guarda la informacion del pedido hasta el punto donde quedé registrada la informacion

incompleta, generando confusiones en la ubicacion vy el estado en el que se encuentra el pedido.

Asimismo, la actividad desarrollada para la obtencion del V°B° del responsable del area Comercial

regresa a dicha area generando mayor tiempo en la notificacion de la O/C al fabricante, como se

muestra en la siguiente ilustracion:
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Figura N° 22: Emision de la O/C - Actual
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Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se muestra las cantidades y sus respectivos montos de los retrasos ocasionados

por la deficiencia en la emision de las 6rdenes de compra al fabricante.

Tabla 10: Retrasos - Deficiencia en los plazos de Emision de O/C

DEFICIENCIA EN LOS PLAZOS DE EMISION DE LA O/C - 2016
CANTIDAD DE O/C CON| MONTO DE PENALIDAD POR
MES RETRASO RETRASO
CANT. % $ %

Enero 4 36.4% 37,858.00 24.22%
Febrero 2 18.2% 11,270.28 7.21%
Marzo 0 0.0% 0.00 0.00%
Abril 0 0.0% 0.00 0.00%
Mayo 0 0.0% 0.00 0.00%
Junio 2 18.2% 58,171.67 37.21%
Julio 0 0.0% 0.00 0.00%
Agosto 0 0.0% 0.00 0.00%
Setiembre 0 0.0% 0.00 0.00%
Octubre 3 27.3% 49,022.00 31.36%
Noviembre 0 0.0% 0.00 0.00%
Diciembre 0 0.0% 0.00 0.00%

Total 11 100.0% 156,321.95 100.00%

Fuente: Elaboraciéon Propia




La cantidad de dias de retraso promedio al afio por falta de consignacion de datos en la emision de

la O/C es de 25 dias.

A continuacién, se muestra el porcentaje de drdenes de compra con datos faltantes para generar el

pedido, presentando el mayor porcentaje la ausencia del plazo de entrega, seguido de condiciones

de pago.

Tabla 11: Datos faltantes para cerrar el pedido en el sistema - 2016

Falta de consignacion de

de pago

datos en O/C Porcentaje
Faltd consignar plazo de % 63.64
entrega
Falto consignar condiciones % 36.36

Fuente: Elaboracién Propia

En la siguiente ilustracion se puede apreciar la inadecuada emision de la orden de compra, el cual

genera retrasos en la notificacion al fabricante para su atencion.

Figura N° 23: Deficiencia en los plazos de emision de O/C
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Falta de liquidez para el abastecimiento de materiales.

Otro de los problemas que afronta la empresa Leaders In Import es al momento de realizar el
acuerdo economico para la importacion, debido a que la empresa no cuenta con linea de crédito
de parte de la mayoria de sus proveedores, es decir, que trabaja con cartas fianzas, los mismos
gue poseen un tiempo de duracién de una semana o0 semana y media que no se tiene previsto al
momento de realizar la importacion. Asimismo, el area de finanzas tiene que incurrir en otros
gastos generados por entregas a destiempo de mercaderias pasadas, lo cual no permite realizar
una mayor inversion al movimiento de otras mercaderias a lo largo del afio como se muestra en

la siguiente ilustracion.

Tabla 12: Falta de liquidez para el abastecimiento de materiales

FALTA DE LIQUIDEZ PARA EL ABASTECIMIENTO DE MATERIALES - 2016
MONTO DE PENALIDAD POR
MES CANTIDAD DE RETRASOS RETRASO
CANT. % $ %

Enero 0 0.0% $0.00 0.00%
Febrero 1 9.1% $3,513.25 2.25%
Marzo 0 0.0% $0.00 0.00%
Abril 1 9.1% $2,257.92 1.44%
Mayo 2 18.2% $13,929.12 8.91%
Junio 1 9.1% $7,633.50 4.88%
Julio 1 9.1% $8,019.00 5.13%
Agosto 0 0.0% $0.00 0.00%
Setiembre 0 0.0% $0.00 0.00%
Octubre 0 0.0% $0.00 0.00%
Noviembre 0 0.0% $0.00 0.00%
Diciembre 0 0.0% $0.00 0.00%

Total 6 54.5% $35,352.79 22.62%

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura N° 24: Falta de liquidez para el abastecimiento de materiales
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Fuente: Elaboracién Propia

Las penalidades que se vienen incurriendo en la empresa en las actividades de adquisicion,

comercializacion y distribucion, se muestran en el siguiente cuadro

Figura N° 25: Penalidades

Penalidades - 2016
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Fuente: Elaboracién propia
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Inadecuada seleccion de proveedores

Actualmente la empresa para contar con un proveedor es buscar en los diferentes medios de

comunicacion un conjunto de proveedores/fabricantes de los productos requeridos para atender los

pedidos de sus clientes de acuerdo con las especificaciones técnicas solicitadas; seguidamente, se

elige el mejor precio ofertado y a su vez se verifica las condiciones de compra; con la informacion

recabada se procede agirar la orden de compra con previo visto bueno del area de ventas, sin tomar

en consideracion diversos factores importantes como para determinar una relacion comercial mas

segura. Es decir, falta realizar una evaluacion de los proveedores que garantice la entrega oportuna

del producto, asi como la calidad de este, que tengan un alto grado de cumplimiento, entre otros.

El procedimiento de seleccion de proveedores se aprecia en la siguiente lustracion:

Figura N° 26: Seleccion de proweedores - Actual
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Fuente: Elaboracién Propia

A continuacion se da a conocer la cantidad de retrasos de parte de los proveedores/fabricantes,

considerando los montos de penalidades por la inadecuada seleccién de proveedores durante el
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afio 2016. El mayor porcentaje de penalidad corresponde al mes de agosto por el monto de $

41,761.48, que representa el 26.72%.

Tabla 13: Inadecuada Seleccion de proveedores

INADECUADA SELECCION DE PROVEEDORES - 2016
CANTIDAD DE MONTO DE PENALIDAD POR
MES RETRASOS RETRASO
CANT. % $ %
Enero 1 9.1% $25,723.13 16.46%
Febrero 2 18.2% $13,657.32 8.74%
Marzo 2 18.2% $31,065.90 19.87%
Abril 2 18.2% $35,182.14 22.51%
Mayo 2 18.2% $33,504.80 21.43%
Junio 1 9.1% $23,194.50 14.84%
Julio 2 18.2% $37,256.38 23.83%
Agosto 4 36.4% $41,761.48 26.72%
Setiembre 2 18.2% $28,131.84 18.00%
Octubre 2 18.2% $34,786.72 22.25%
Noviembre 1 9.1% $31,651.37 20.25%
Diciembre 3 27.3% $23,280.62 14.89%
Total 24 218.2% $359,196.20 229.78%

Fuente: Elaboracién propia

De los principales productos comercializados por la empresa Leaders In Import, a continuacidn,

se muestra la cantidad de retrasos ocurridos en funcion a los pedidos y en relacion con el proveedor

del producto.

Tabla 14: Porcentaje de retrasos por proveedores

PORCENTAJE DE RETRASO DE LOS PRINCIPALES PRODUCTOS
Proveedor Productos Pedidos | Retrasos | Porcentaje de retrasos
Ruckus Switch 12 4 33.3%
Qualtek Switch 5 1 20.0%
Cahors Cierre de Empalme 5 2 40.0%
Erico Cierre de Empalme 3 2 66.7%
Matrix Teléfono 2 2 100.0%
Qualtek Teléfono 5 2 40.0%
Greenlee Cajas Portamedidor 3 2 66.7%
Allied Telesis |Cajas Portamedidor 2 2 100.0%
Total 37 17

Fuente: Elaboracion propia
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El tiempo promedio de retraso en la entrega de los productos por parte de los proveedores se

encuentra alrededor de 3a 4 meses. Asimismo, como ejemplo se muestra la trazabilidad de la O/C

5144.
Figura N° 27: Inadecuada seleccién de proweedores
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Fuente: Elaboracion Propia

Falta de definicién de tamafio minimo de pedido de abastecimiento.

El segundo problema méas grande que afronta la empresa es la falta de materiales en las cantidades
y en el plazo oportuno para atender el pedido del cliente.

Esta situacion se produce por la falta de una adecuada gestion de inventarios, es decir falta de un
control preventivo de inventarios basado en la reposicion de productos, que establezca un nivel

maximo y minimo del inventario manejado por la empresa.
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Tabla 15: Cantidad de retrasos por la falta de definicion del tamafio de pedido

FALTA DE DEFINICION DE TAMANO MINIMO DE PEDIDO PARA EL
ABASTECIMIENTO -2016

CANTIDAD DE MONTO DE PENALIDAD POR
MES RETRASOS RETRASO
CANT. % $ %

Enero 0 0.0% $0.00 0.00%
Febrero 0 0.0% $0.00 0.00%
Marzo 1 9.1% $16,349.85 10.46%
Abril 2 18.2% $18,142.50 11.61%
Mayo 1 9.1% $6,021.40 3.85%
Junio 1 9.1% $16,401.60 10.49%
Julio 1 9.1% $19,066.50 12.20%
Agosto 1 9.1% $18,375.14 11.75%
Setiembre 3 27.3% $35,179.86 22.50%
Octubre 0 0.0% $0.00 0.00%
Noviembre 2 18.2% $18,348.35 11.74%
Diciembre 2 18.2% $22,238.40 14.23%

Total 14 127.3% $170,123.60 108.83%

Fuente: Elaboracién Propia

De los principales productos comercializados durante los afios 2016, a continuacion se muestra las

cantidades de pedidos no atendidos.

Tabla 16: Pedidos no atendidos de los principales productos

CANTIDAD DE CANTIDAD DE
PRODUCTOS PEDIDOS PEDIDOS NO IZI?I'[I)EII\[I)[?I%)(N)S
PRINCIPALES SOLICITADOS ATENDIDOS
(%)
(Nro.) (Nro.)

Switch 21 2 9.5%
Cierre de Empalme 8 5 62.5%
Teléfono 3 42.9%
Cajas Portamedidor 4 50%

Fuente: Elaboracién Propia

Los principales productos no atendidos oportunamente por el proveedor, a continuacion, se detalla

en forma mensual durante el afio 2016. Se muestra en el Cuadro siguiente:
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Tabla 17: Detalle de los pedidos no atendidos

Afo 2016 . Cierre de ) Cajas
Mes ST Empalme UielEielT Portarrfedidor
Enero 0 0 0 0
Febrero 0 0 0 0
Marzo 0 1 0 2
Abril 1 1 0 0
Mayo 0 0 1 0
Junio 1 0 0 0
Julio 0 1 0 0
Agosto 0 0 0 0
Setiembre 0 0 0 0
Octubre 0 0 1 1
Noviembre 0 0 1 1
Diciembre 0 2 0 0

Fuente: Elaboracién Propia

Es importante sefialar que, el tiempo promedio de retrasos en la entrega de productos por no definir

correctamente la cantidad del pedido, es de 72 dias.

Figura N° 28: Falta de definicion de tamafio minimo de pedido de abastecimiento
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Fuente: Elaboracién Propia
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En la siguiente tabla se da a conocer el resumen de las cantidades totales de los retrasos obtenidos

por los diferentes motivos mencionados.

Tabla 18: Entrega de Productos a Tiempo y Fuera de fecha - 2016

MES Entregados atiempo |Entregas a Destiempo
Enero 11 5
Febrero 13 5
Marzo 8 3
Abril 11 5
Mayo 12 5
Junio 8 5
Julio 9 4
Agosto 10 5
Septiembre 11 5
Octubre 10 5
Noviembre 8 3
Diciembre 10 5
Total: 121 55

Fuente: Elaboracién Propia

p raie de ent desti _ Entregados a Destiempo % 100
orcentaje de entregas a destiempo = Total de Pedidos

55
Porcentaje de entregas a destiempo = 176 X 100 =31%

En el presente cuadro, se observa que, del total de los pedidos generados por los clientes, existe un

31% de pedidos que se entregan a destiempo.
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Figura N° 29: Entregas a Tiempo VS Entregas a Destiempo 2016
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Fuente: Elaboracion Propia

De la cantidad de productos requeridos por los clientes, en comparacién a la entrega de
productos gue incurrieron en retrasos, las cantidades son representativas.
A continuacién, en forma mensual se muestra el porcentaje de entregas a destiempo,

presentando el mayor porcentaje en el mes de junio con el 38.4%.

Tabla 19: Porcentaje de entregas a destiempo

Mes Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May. | Jun. Jul. Ago. [ Sep. [ Oct. | Nov. Dic.
Porcentaje

de 31% | 27% | 27.7% | 31% | 29% | 38.4% | 30.7% | 33% | 31% | 33% | 27.2% | 33%
entregas a
destiempo

Fuente: Elaboracién Propia

CAUSAS DEL RETRASO EN LA ENTREGA DEL PRODUCTO AL CLIENTE
La empresa Leader In Import, en el desarrollo de sus actividades presenta diferentes causas que

generan el retraso en la entrega de productos a sus clientes, ocasionando gastos por demoras,
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alcanzando durante el afio 2016 una penalidad hasta por el monto de $ 720,994.53. El detalle se

aprecia en la Tabla siguiente :

Tabla 20: Gastos y Porcentajes de causas

Causas del Retraso de Entrega Gastos por | Porcentaje Porcentaje
Demoras Acumulado
Eeﬁmenmas en la adecuada Seleccion de $359.196.20 49 8% 49 8%
roveedores
Falta de definicion de tamafio minimo de pedido 0 0
para el abastecimiento $170,123.60 13.4% 23.6%
Deficiencia en el plazo de emision de la O/C $156,321.95 95.1% 21.7%
Falta de liquidez para el abastecimiento de
0, [0)
materiales $35,352.79 100.0% 4.9%
$720,994.53

Fuente: Elaboracion Propia

Figura N° 30: Diagrama Pareto de Retrasos de Entregas — Afio 2016
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Segun el diagrama de Pareto, se puede observar que al 80%, las causas mas relevantes que genera
las entregas a destiempo son: Deficiencias en la adecuada seleccion de proveedores con el 49.8%

y la falta de definicion de tamafio minimo de pedido de abastecimiento con un 23.6%.

2.7. HIPOTESIS

Una alternativa de solucion para el problema planteado es poder realizar un modelo de
abastecimiento con la gestion de inventarios mediante la metodologia del sistema de minimos y
maximos, y en conjunto al disefio documental de la gestion por procesos para la empresa
LEADERS IN IMPORT S.A.C., que asegure el cumplimiento y satisfaccion de los requerimientos

del cliente, generando mayor participacion en el mercado.
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Resumen Final

Como se pudo apreciar en el presente capitulo, la empresa Leaders In Import no cuenta con una
adecuada planificacion de sus productos, debido a diferentes factores a lo largo de la cadena
logistica, tanto internos como externos. Las diferentes causas encontradas mencionadas
anteriormente hacen que se tenga un impacto econdmico por demoras en un 8.96% con respecto a

las ventas realizadas a lo largo del afio 2016.
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CAPITULOIII
PROPUESTADE MEJORA

Segun lo analizado en el capitulo anterior, se dio a conocer la cantidad de ventas que tuvieron
retrasos en las entregas a sus respectivos clientes representando el 8.96% del total de las ventas
del afio 2016. Porello, el objetivo de este capitulo es realizar una propuesta de mejora en la gestion
de inventarios en conjunto a la gestion por procesos con el fin de poder eliminar o reducir la

cantidad de gastos incurridos por entregar la mercaderia fuera de la fecha pactada con el cliente.
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3.1. VINCULACION DE CAUSA CON LA SOLUCION

De la determinacion del analisis del capitulo 2, se conoce que existe un 8.96% de impacto

econdémico en las ventas de la empresa. Esta cantidad de ventas no satisfecha se produce por la

falta de una gestion de inventarios para el abastecimiento de la empresa. Viendo que existe este

problema, se procedera a realizar la metodologia que ayude a poder reducir la cantidad de entregas

de productos a destiempo y de esta manera poder incrementar el nivel de servicio de la empresa.

A continuacion, se muestra el resumen de las herramientas.

Figura N° 31: Resumen de herramientas para la mejora
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eSistema de control de Inventarios
eKraljic

eClasificacdon ABC

*Gestion por procesos
ePronosticode series de tiempos

Fuente: Elaboracion Propia
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3.1.1. Justificacion de la metodologia

Para poder analizar las metodologias propuestas anteriormente se realizard una verificacién segun
algunos criterios que la empresa considera de mayor importancia, para poder comparar y elegir
cuales de las propuestas de mayor relevancia para la empresa Leaders In Import. A continuacion,

se daré a conocer el cuadro de criterios para las propuestas.

Tabla 21: Criterios para la seleccion de herramientas

Importancia
Criterios para la Descripcion
empresa
Este criterio se basa en la relevancia con respecto a la
Impacto al . . .
30% causa raiz del problema, es decir con el impacto de la
problema )
herramienta a usar.
Este criterio posee ciertas limitaciones, debido que la
Costo de la ) ) o
20% empresa tiene que realizar un analisis de las
propuesta _ )
consideraciones para la propuesta.
Periodo de En este punto se debe de conocer el tiempo requerido
tiempo en 20% para llegar a saber qué propuesta de mejora se va realizar
implementacion a corto o largo plazo.
Por ser una empresa que maneja diferentes tipos de
Demanda 10% productos, se tiene que saber que herramienta es la mas
indicada para poder adecuarse a la demanda del mercado.
_ Por la variedad de productos que maneja la empresa, se
Variedad de ] _ _ _
10% debe analizar si la herramienta usada es necesaria para la
Productos
empresa.
Para el presente trabajo se estad tomando en cuenta el uso
Uso de la .
) 5% de wuna tecnologia actual, por ello se toma en
tecnologia _ y o
consideracion para el criterio.

100



Personal

5%

a proponer.

Para este criterio se toma en consideracion la facilidad de

poder manejar por el personal este tipo de herramientas

Fuente: Elaboracién Propia

La importancia de los criterios para la empresa depende del tipo de rubro de esta. En la empresa

Leaders In Import el costo de la propuesta es de mucha relevancia, debido que es una empresa

pequefia a mediana; asimismo, posee una gran importancia el periodo de implementacion de la

propuesta y el impacto que va a tener el problema. Los criterios considerados fueron categorizados

cualitativamente por el jefe de logistica segin la importancia de estos en la empresa. A

continuacién, se da a conocer las herramientas presentadas anteriormente en conjunto a los

criterios presentados.

Tabla 22: Criterios con herramientas de mejora

) Sistema de _
Importancia L ) Prondstico
o control de . Clasificacion | Gestion por
Criterios para la ) Kraljic de la
Inventarios ABC procesos
empresa demanda
Impacto  al 300¢ Impacto Muy | Impacto Impacto Impacto Muy | Impacto alto
0
problema alto alto medio alto
Costo de la 0% Costo medio | Costo bajo | Costo bajo Costo medio | Costo medio
0
propuesta
Periodo de Mediano Corto plazo | Corto plazo Mediano Mediano
tiempo en lazo lazo lazo
. p 20% p p Y
implementac
ion
Demanda Lo% Muy util para | Util para la | Util para la | Util para la | Muy dtil para
0
la demanda demanda demanda demanda la demanda
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Variedad de Util para la | Medianame | Muy util para | Util para la | Utl para
Productos variedad  de | nte Gtil para | la variedad de | variedad de | variedad de
10% productos la variedad | productos productos productos
de
productos
Uso de Ia S Utilidad alta | Utilidad Utilidad Utilidad Utilidad alta
0
tecnologia mediana alta mediana
Personal S Conocimiento | Conocimien | Conocimiento | Conocimiento | Conocimiento
0
alto to medio medio alto alto
Fuente: Elaboracién propia
Segun la Tabla N° 14 precedente, la calificacién de los criterios se muestra a continuacion.
Tabla 23: Calificacion de los criterios de evaluacion de las herramientas
Calificacion Descripcién
- Muy til " .
Impacto Muy il Utilidad de Requiere
4 Muy Cos_,to Corto para la para b tecnologia bajo
Bajo plazo variedad de . -
alto demanda baja conocimiento
productos
Impacto | Costo | Mediano | Util para la Ut'.l parala | Ultiidad ‘,je Requpre
3 . variedad de | tecnologia medio
alto Medio| plazo demanda . L
productos media conocimiento
Utilidad utiidad | yidad de .
9 Impacto | Costo Largo media para media para tecrologia Requiere alto
medio | Alto plazo la variedad conocimiento
la demanda alta
de productos
Impacto Costo | Mayor | Utilidad baja Ut'"daarg Igaja Utilidad de Requiere
1 pa Muy largo para la P tecnologia muy alto
Bajo variedad de .
alto plazo demanda Muy alta | conocimiento
productos

Fuente: Elaboracién Propia

A continuacion, segun la calificacion de los criterios se presenta el analisis de las herramientas a

ser utilizadas en el desarrollo de la propuesta de mejora.
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Tabla 24: Resultados de la matriz de propuesta

Importancia | Sistema de .. .. | Gestion -
o .. | Clasificacion Prondstico de
Criterios para la control de | Kraljic por
X ABC la demanda

empresa | Inventarios procesos
Impacto ——all 459, 4 3 2 4 3
problema
Costo de la

0

propuesta 20% 3 4 4 3 3
Periodo de
tiempo en 20% 3 4 4 3 3
implementacion
Demanda 10% 4 3 3 3 4
Variedad de 10% 3 2 4 3 3
Productos
Uso ~dela) 5o 3 3 2 3 2
tecnologia
Personal 5% 2 3 3 2 2

TOTAL 3.35 3.3 3.15 3.25 3

Fuente: Elaboracién Propia

Como se puede apreciar segun la tabla los totales mas relevantes de las herramientas seleccionadas,
es en primer lugar contar con un sistema de gestion de inventarios el cual pueda permitir ordenar
los pedidos de manera que se puedan realizar en el momento adecuado en las cantidades necesarias.
En segundo lugar, realizar la elaboracion de la matriz Kraljic con el objetivo de saber clasificar los
productos de la empresa, teniendo en cuenta los principales clientes que se maneja. En tercer lugar,
realizar la gestion por procesos para la empresa, debido a la falta de procedimientos, indicadores
y flujos del area de logistica de la empresa.

Para poder continuar con el presente trabajo se va a realizar tres propuestas de mejora segin los
criterios de calificacion realizados anteriormente, de esta manera, se desarrollara el que sea de

mayor importancia para la empresa.
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Tabla 25:Propuestas de mejora

Propuesta 1 Propuesta 2 Propuesta 3
PHVA PHVA PHVA
Gestion por

Propuestas Gestion por Procesos | Procesos Gestion por Procesos

Kraljic Clasificacion ABC | Kraljic

Sistema de gestion de | Sistemas de control | Pronostico de

Inventarios de inventarios Demanda

Propuesta con mayor | Propuesta de mayor e

. . ol P Propuesta con énfasis
Descripcion impacto en el manejo | énfasis en  los e
. en el prondstico
de los productos clientes

Fuente: Elaboracion propia

Como se aprecia en la Tabla 17, se muestra las diferentes propuestas realizadas para el presente
anélisis de la mejora en la empresa Leaders In Import. En las tres propuestas presentadas se
muestra que las herramientas como el PHVA y la gestién por procesos, estas estan presentes para
poder contar con la documentacion necesaria para la empresa y manteniendo una mejora continua.
En la primera propuesta, se muestra el uso de la gestion por procesos, PHVA junto a la matriz
Kraljic y la gestion de Inventarios, con el objetivo de poder contar con un analisis a detalle de los
productos. Siendo esta propuesta que se ajusta mas por la cantidad de productos que maneja la
empresa.

En la segunda propuesta, se considera el uso de las herramientas como el PHVA, la gestién por
procesos, la clasificacion ABC y la gestion por Inventarios, esta propuesta tiene el objetivo de
tener un enfoque mayor para los clientes. Dentro de esta propuesta, la clasificacion ABC no se
ajusta mucho a la cantidad de productos, debido que la empresa maneja poca cantidad de clientes.
La tercera propuesta, da a conocer el uso de la Gestion por procesos, PHVA, el uso de la matriz
Kraljic y el pronostico de la demanda; esta Gltima propuesta tiene el objetivo de poder realizar un

analisis del prondstico de la data manejada de la empresa.

104



Segun las propuestas mostradas anteriormente, la propuesta 1 es la que tiene mayor enfoque en el
analisis de los productos, por ello, se escoge esta propuesta la cual se va desarrollar a detalle para
el presente proyecto.

A ello, dentro del sistema de gestion de inventarios para la propuesta se puede optar por tres tipos
diferentes de metodologias, tales como:

e Punto de repedido: También conocido como el modelo Q, este modelo tiene establecido
la cantidad minima a pedir, es decir, que se tiene el punto de pedido dependiendo de la
suma del Lead Time mas el Stock de Seguridad. A ello, se tiene que establecer la cantidad
de Q siendo equivalente a hallar EOQ para el abastecimiento de una cantidad constante al
llegar a punto de pedido. Es asi, que esta metodologia no llega a cubrir los pedidos de los

productos por ser muy variable la demanda.

Figura N° 32: Punto de repedido
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Fuente: Dynamic re-order point inventory control with lead-time

e Revision periodica: También conocida como el modelo P, este modelo esta dirigido al
abastecimiento periddico dependiendo de la demanda anual entre el EOQ. Ademas, a
diferencia del otro modelo se establece la cantidad maxima de abastecimiento, es decir que
en cada periodo establecido se tiene que comprar la diferencia entre la cantidad méaxima y

lo que se encuentre en ese momento dentro del almacén. A ello, en esta metodologia la
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empresa tendria que asumir grandes costos de mantenimiento sin ajustarse a la demanda

variable que posee la empresa.

Figura N° 33: Revision Periddica

Xi-r Xy Xt Xisr
l Dt*f i D.t l Dt+| i Dt+].
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order order order order
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delivery delivery delivery
de-r Ge—r+1 qe

Fuente: Periodic review inventory-control

Sistemas de minimos y maximos: Esta metodologia esta dirigida a empresas que posean
una demanda muy variable, es asi, que las cantidades de abastecimiento depende de un
historial de ventas en el cual se pueda sacar un minimo y un maximo de sus ventas al afio,
de esta manera, esta metodologia se ajusta mas a la demanda de un producto variable.
Asimismo, las cantidades de abastecimiento se optan por contar con la menor cantidad de
productos en el almacén, lo cual reduce los costos de mantenimiento; siendo esta la

metodologia que se ajusta mejor a la demanda de la empresa Leaders and Import.

Figura N° 34: Sistema de Minimos y Méximos
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Fuente: Germédn Rossetti
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3.2. ESTRATEGIAS DEL FODA

Las estrategias FO, estan basadas en las principales fortalezas de la empresa. Por un lado,
mantiene un buen estandar de calidad de los productos comercializados, y como oportunidad tiene
la exploracion de posibles nichos de mercado; en ese contexto, se recomienda realizar el uso de la
gestion por procesos para un abastecimiento 6ptimo de productos.

De igual manera, con la comercializacion de marcas conocidos Y la diversificacion de productos,
se considera realizar un mayor andlisis de los inventarios, con la finalidad de llevar a cabo un
abastecimiento de productos en forma oportuna.

Las estrategias FA, se basa en el buen posicionamiento de los productos comercializados en el
mercado y la alta competencia que existe en el mercado; para ello, es necesario realizar la
definicion de actividades para un flujo éptimo de abastecimiento en el marco de la gestion de
procesos.

Por otro lado, la empresa cuenta con una variedad de productos para comercializar, y con la
finalidad de prever el oportuno aprovisionamiento de productos por parte del proveedor, se debe
realizar un mejor control logistico, el cual se reflejard en el andlisis de los inventarios.

Las estrategias DO, se basan en la falta de entrega oportuna de los productos a los clientes,
dificultando el acceso a nuevos mercados; y con el fin de contrarrestar dichas dificultades se debe
realizar un estudio de la gestién de inventarios, que permita un mejor control del abastecimiento
de los productos para satisfacer la demanda de nuevos mercados.

La falta de atencion adecuada al cliente durante la etapa del proceso de abastecimiento y la
diversificacion de productos, generan en los clientes insatisfaccion; al respecto, se debe realizar
un proceso de abastecimiento que permita viabilizar el suministro oportuno de los diversos

productos comercializados, brindando una adecuada atencién al cliente.
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Las estrategias DA, la falta de definicion de los perfiles del puesto con la asignacion de funciones
especificas para los colaboradores de la empresa genera la realizacion de actividades en forma
empirica, trayendo como consecuencia retrasos en la cadena de abastecimiento, sumado aello la
existencia de alta competencia del rubro, se plantea como estrategia definir perfiles de puesto en
base a la gestion por procesos.

Por otro lado, la empresa presenta como debilidad el incumplimiento del tiempo de entrega de
productos al cliente y como amenaza la falta de aprovisionamiento de productos por parte de los
proveedores; con la finalidad de minimizar las debilidades y amenazas, mediante estrategias de
caracter defensivo se plantea realizar un programa riguroso para el abastecimiento oportuno de los

productos.

3.3. DISENO DE LA PROPUESTA

Para el disefio de la propuesta se va a integrar las herramientas presentadas anteriormente con la
metodologia PHVA de manera que se pueda realizar la mejora continua en los procesos que maneja
la empresa.

En la propuesta se va a realizar un analisis de las herramientas que se encuentran en mayor relacion
al manejo de los productos. De esta manera, se presenta la descripcion ordenada de los pasos de la

metodologia propuesta.
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Tabla 26: Metodologia PHVA

PHVA Descripcion
1. Planificar un cronograma de actividades y tiempos de
ejecucion de propuestas.
2. Planear el mapa de procesos
3. Planear el Organigrama de la empresa
4. Planear los Inputs y Outputs del area de Abastecimiento
5. Planear el SIPOC del area de Abastecimiento
6. Planear los procedimientos documentarios
Planear 7. Planear los Perfiles de puestos para abastecimiento.
7.1.  Resistencia al cambio
7.2.  Capacitaciones
8. Planear los indicadores para el manejo del area de
abastecimiento.
9. Planear la evaluacion de la Matriz Kraljic
10. Planear la evaluacién de la empresa con el Sistema de
Minimos y Maximos.
1. Desarrollar el mapa de procesos
2. Desarrollar el Organigrama
3. Desarrollar los Inputs y Outputs del éarea de
Abastecimiento
4. Desarrollar el SIPOC del area de Abastecimiento
Hacer 5. Desarrollar los procedimientos documentarios
6. Desarrollar los Perfiles de puestos para Abastecimiento
7. Elaboracion de indicadores
8. Elaboracion de la matriz Kraljic
9. Ejecucion del sistema de control de inventarios

9.1.Modelo de sistemas minimos y maximos

10. Analisis del costo de implementacion
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11. Elaboracién los criterios para la calificacion de
proveedores

12. Elaboracién de criterios para la reevaluaciéon de
proveedores

13. Elaborar los instructivos para el control de capacitaciones

14. Elaborar los flujogramas

Verificar 15. Verificacion mediante indicadores

16. Analisis de la utilidad econdmica

Actuar 17. Control periédico de mejora continua

Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 35: Disefio de la propuesta

Diseino de la propuesta

Documentacion
> de procesos >> Matriz Kraljic >> >> Indicadores

_Elaboracmn de
procedimientos -Controly

Sistema de
Minimos y
Maximos

_Cla sificacion de

productos _Establecer la

documentales y
flujogramas con la
mejora de la
metodologia para
el drea de

- Elaboracion de
estrategias y
objetivas

_ Elaboracion de

existencia minima y
méxima de cada
producto.

- Definir la cantidad

seguimiento de las
actividades del
area de
abastecimiento

-Designar el control

bastecimiant: . n
ahastecimiento criterios de de I;Ed'tdo de de actividades a los
-Coordinacién de seleccion para proguctos. responsables
capacitaciones proveedores

[ Perfiles de Puesto J

Fuente: Elaboracién Propia

Como primer paso para el disefio, consta en tener los procesos documentados, con el fin de conocer

la secuencia correcta de actividades y designacién de los responsables de cada actividad. Luego,
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se procede a la clasificacion de productos, de acuerdo con la priorizacién de cada uno de estos con

la matriz Kraljic. Asimismo, con la gestion de inventarios se hallara las cantidades necesarias

segun la prioridad de cada producto. Recopilando toda la informacién mencionada se realiza un

control y seguimiento mediante los indicadores, con el fin de conocer la mejora. Para toda esta

propuesta se realizd los perfiles de puesto para el area de abastecimiento, de manera que se reclute

un personal que posea las habilidades para manejar dicha propuesta.

Tabla 27: Cuadro Comparativo del Disefio de la Propuesta con el Estado del Arte

DISENO DE LA PROPUESTA DE MEJORA PARA LA ENTREGA OPORTUNA

DE PRODUCTOS CON EL ESTADO DEL ARTE

Estado del Arte

Disefio de Propuesta

Pareto

El fundamento de Pareto establece que el 80
% de las consecuencias de un fenémeno es
causado por el 20% de las causas y esta es
la expresion elaborada en un diagrama de
barras, la cual concentra las causas en orden
descendiente, lo cual permite identificar
cual es el 80 % de los problemas para
concentrarnos en su solucion.  Asimismo,

posterior al andlisis se puede clasificar los

productos en base al criterio ABC, con el fin

El disefio de la propuesta estd conformado
de la siguiente forma:

- Inicia con la aplicacion de la gestion por
procesos, que considera el levantamiento
de informacion de las actividades a cargo

los datos

del éarea de Logistica; con

recopilados se debera proceder a la
elaboracion de los  Procedimientos
Documentarios, con el detalle que

considere el alcance, objetivos, duefios de
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de poder diferenciar su tratamiento para

cada tipo de producto.

Modelo de lote econémico:

El modelo del lote econdmico, conocido
como EOQ, es una metodologia que se usa
para determinar la cantidad de pedido
minima en base a la demanda constante, los
costos de

costos de pedido y los

mantenimiento.

Sistema de Minimos y Maximos:
Esta metodologia se usa para empresas que
cuentan demanda variable.

con una

Consiste  en el abastecimiento  de
mercaderia tomando como referencia las
ventas histdricas de la empresa; es decir, el

volumen maximo de pedido menos las

existencias de mercaderia actuales.

Matriz Krajic:

Esta herramienta ayuda a poder clasificar
los productos que maneja la empresa con el
fin de poder identificar segin el impacto

financiero y el riesgo de suministro.

procesos, entre otros. Para la interpretacion
grafica de las actividades del area de
Logistica, se acompafia los flujogramas
correspondientes.
-Seguidamente, en base a los procesos

planteados  considerando  la  correcta
secuencia de actividades, se deberé realizar
la capacitacion necesaria al personal para
su buen desempefio, a fin de evitar incurrir
en gran cantidad de reprocesos.

-Asimismo, dentro del disefio de Ila
propuesta, se plantea realizar el analisis de
los productos comercializados por la
empresa Leaders In Import, en base a la
matriz Kraljic, que considera el riesgo de
los suministros y el impacto financiero. A
consecuencia del andlisis se plantea
objetivos y estrategias necesarias para la
reduccion de los costos.

Luego de realizar la clasificacion de los
productos, se procedera a analizar las

cantidades de inventarios que se maneja en
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Gestion por procesos:

El objetivo es mejorar el desempefio
(eficiencia y eficacia) y la optimizacion de
los procesos de negocio de la organizacién
- Proceso Documentario:
Son los formatos establecidos donde se
identifica el alcance, objetivos vy
responsables de cada actividad.
- Flujogramas:
conocer la

Esta herramienta  permite

secuencia ordenada de actividades que
realizan e interactlan los actores externos e
internos de la organizacion.

- Indicadores:
Son los datos que permiten medir
objetivamente el incremento o reduccion de
las  diferentes  actividades de la
organizacion.

- Perfiles de puesto:
Es una herramienta que permite organizar y
agrupar los requisitos y habilidades que se
requieren para ocupar un cierto puesto de

trabajo.

la empresa y el método a usar para la
gestion de inventarios , la misma que se
determinara en base a la demanda; es decir,
si es constante o es variable, en el presente
caso de estudio la demanda de la empresa
es variable, es por ello gque se aplicard la
metodologia del sistema de minimos y
las

maximos, con el fin de optimizar

cantidades solicitadas por los clientes,
evitando asi los retrasos en la entrega de
mercaderia.

- A continuacién, se realizara la elaboracion
e implementacion de indicadores, conel fin
de controlar el desarrollo de las operaciones
logisticas y realizar un control periédico de
los avances.

- Finalmente, en el disefio de la propuesta de
mejora se debera considerar la elaboracion
e implementacion de los perfiles de puesto,
con el fin de reclutar al personal idéneo con
mayor expertis para realizar las actividades

establecidas en el area de Logistica; afin de

reducir los reprocesos.
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La gestion de procesos considera parte del

desarrollo las correspondientes
capacitaciones para el personal
involucrado.

Fuente: Elaboracién propia

3.4. DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE MEJORA

34.1. Cronograma de la propuesta

Para el desarrollo se presenta el cronograma en el cual se detalla la elaboracion de la metodologia

presentada en la primera propuesta. Siendo esta considerada para el periodo del curso de proyecto

de investigacion.

Tabla 28: Cronograma de la propuesta

Cronograma del desarrollo de propuesta

Propuesta

Meses (2017)

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

2

3|4(1]2

3

Planear

Recopilacién del problema de la empresa

Revision de objetivos

revision de las variables

Recopilacién de informacion de procesos

Andlisis de Inputs y Outputs

Recopilacion de procedimientos

Determinacién de indicadores

Planeamiento del costo de la propuesta

Hacer

Elaboracion de la gestion por procesos

Elaboracion del diagrama SIPOC

Flujogramas

M anual de procedimientos

Elaboracién de Indicadores

Porcentaje de ventas con entregas a destiempo
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Precision de datos logisticos

Nivel de atencion de pedidos

Porcentaje de productos defectuosos

Elaboracién de la matriz Kraljic

Recopilacion de la informacién para clasificacion

Anadlisis de los costos involucrados por productos

Capacitacion de procedimientos, indicadores Yy
matriz Kraljic

Elaboracién del sistema de control de inventarios

Recopilacion de data pasada

Requerimientos de los productos

Registros de importaciones

Recopilacion de los costos de inventarios

Determinacion de la metodologia Minimos y
M &ximos

Generar reporte de importaciones por pedidos

Capacitacion del nuevo sistema SOFTCOM

Elaboracion de indicadores de gestion

Verificar

Verificacion del cumplimiento de objetivos con
indicadores establecidos

Determinar el beneficio econémico real

Seguimiento de la propuesta de mejora

Flujo econémico

Actuar

M odificaciones necesarias

Control para la mejora continua

Fuente: Elaboracién propia

3.4.1.1.Pasos del desarrollo

Para poder llegar a poner en marcha la propuesta realizada se debe de contar con la informacion

ordenada de las diferentes herramientas a usar en la propuesta.

Por un lado, se tiene que dar a conocer a los operarios encargados los procedimientos de

abastecimiento que la empresa Leaders In Import maneja para la importacion de sus productos,

con la finalidad de conocer hacia dénde va dirigida la empresa. Cabe resaltar que el mapa de

procesos Y el organigrama se debe de dar a conocer a todo el personal, para poder saber cual es el

giro del negocio. Asimismo, para la metodologia del sistema de minimos y maximos se debe de
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colocar a una persona con conocimientos amplios de inventarios la cual este encargado en el
manejo permanente de este sistema.

Seguidamente, sobre los procedimientos la empresa tiene que realizar las capacitaciones necesarias
cada cierto periodo, sobre todo al personal operario. En el caso del sistema de minimos y maximos,
se debe de hacer constantes capacitaciones a los operarios encargados del area para poder conocer
las nuevas tendencias del manejo de los inventarios, de tal manera ser mas eficientes en los
procesos.

Luego, el personal designado debe proceder a realizar el seguimiento y la verificacion de la
capacitacion, tanto al personal como al proceso; observar los avances y mejoras desarrollados a lo
largo del tiempo (Corto Plazo o Largo Plazo).

En el caso que existan resultados distintos con la propuesta, es posible realizar pequefios cambios
necesarios para poder seguir mejorando los procesos en la empresa Leaders In Import.

Recursos

Primeramente, se debe dar a conocer los recursos documentarios al area de abastecimiento
(Procedimientos, flujos, indicadores y seleccion de productos de mayor importancia para la
empresa) para realizar las capacitaciones necesarias a lo largo del afio, con el fin de dar a conocer
los procesos ordenados Yy establecidos, de modo que todos los trabajadores estén guiados hacia un
mismo objetivo.

El mayor recurso por requerir para poder desarrollar y facilitar el uso de la propuesta es contar con
un software el cual permita manejar el abastecimiento de productos mediante el sistema de
minimos y maximos; de esta manera, se realizd la cotizacion del software requerido en la empresa

Real Systems la cual cuenta con un mddulo logistico aplicable a esta metodologia.
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Ademds, para poder poner en funcionamiento el software proporcionado por la empresa Real

Systems, requiere de un servidor con procesador independiente que permite el soporte de la

capacidad de informacidon manejada en la empresa. Aparte para la persona encargada del manejo

del nuevo sistema, se debe implementar el mobiliario correspondiente.

Asimismo, para poder aplicar esta metodologia se debe de contar con previas capacitaciones tanto

del software como de las nuevas tendencias de la logistica, la cual permita que los operarios estén

actualizados y puedan realizar sus labores de una forma més eficiente.

3.4.2. Propuesta de la gestion por procesos

En el presente punto se realizara un ordenamiento de los procesos de la empresa, cabe resaltar que

la empresa no cuenta con procesos estandarizados, lo cual genera dificultad al momento de realizar

el abastecimiento de la mercaderia.

3.4.2.1.Inputs y Outputs

En las siguientes tablas se presenta todas las actividades a detalle del proceso de importaciones,

tanto de ingreso como de salida, junto aello se presenta los requisitos previos para que se realice

dichas actividades en el proceso. A continuacion, se presenta las actividades que deben efectuarse

para el abastecimiento de la mercaderia en la empresa Leaders In Import.

Figura N° 36: Inputs del Proceso de Importacion

PROVEEDORES ENTRADAS REQUISITOS
Finanzas Documentos de presupuesto Aprobacion de Logistica
Clientes Requisitos de compra Evaluacidn de requisitos

Logistica — Pert

Brinda conformidad
documentos

de

Verificar si  la  mercaderia
restricciones.

tiene
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Logistica — Perd

Envia documentos al Agente de

Verificacion de la informacion por parte

Aduanas del asistente de importaciones
Brinda conformidad de j .
Agente de Aduanas Enviala proforma de costosal importador
documentos
Agente de Aduanas Recoger AWB o B/L Aprobacion de linea naviera
Caracteristicas de los productos y costos
Agente de Aduanas Formatos de proforma (DUA)

involucrados

Logistica Peru

Conformidad de informacion

cuadrar costos de valor de aduanay la

liquidacion del adeudo

Logistica Panama

Documentos rectificados

Verificar silos documentos cumplen con
la firma y sello del encargado.

Agente Naviero

Visto bueno alalmacén aduanero

Aprobacion del almacén aduanero

Agente de Aduanas

Numerar la carga

La carga debe tener un codigo de

identificacion.

Logistica Peru

Recepcion de formato de

liquidacion C

Verificar que el documento haya sido

endosado

Logistica Pert

Pago de formato C

Aprobacion del formato por parte del
asistente de importaciones

SUNAT

Emite canal

Numeracidn de la carga

Logistica Peru

Endoso de DUA

Firma de representante legal

Agente de Aduanas

Presentar documentacion a la
SUNAT

Presentar documentacionsolicitada por el

especialista

SUNAT

Revision documentaria

Debe estar correctamente declarado

Logistica Pert

Programacién de recepcion con
Tgestiona

Se debe programar con un dia de

anticipacion

Logistica Pert

Elaboracion de guia de remision y
factura

Registrar correctamente las

caracteristicas de los productos

Fuente: Elaboracién Propia

SALIDAS

de

Documentos

realizada

Figura N° 37: Outputs del proceso de Importacion

venta

CLIENTES

Finanzas

REQUISITOS

Aprobacion

Rectificar documentos

Logistica Panama

Revisién de Logistica Peru

Formato de liquidacion C

Logistica PerG

Aprobacion de Finanzas
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Canal emitido por SUNAT

SUNAT

Revisién de Agente de Aduanas

DUA original

Agente de Aduanas

Aprobacion de Logistica Pert

Documento endosado

Agente de Aduanas

Debe contener firma y sello de

representante

Conformidad de levante

Logistica Pert

Aprobacion del agente de aduanas

Contratacion de servicio de

transporte

Logistica Perl

Revision de Logistica de Panama

Mercaderia a almacén del

cliente

Cliente

Mercaderia en correcto estado

Devolucién de mercaderia

Logistica Perd

Cddigo vy lote de la mercaderia

Envio de reposicion

Cliente

Aprobacion de Logistica PerG

Fuente: Elaboracién Propia

3.4.2.2.Mapa de procesos

En la llustracibn N° 37, se muestra el mapa de procesos propuesto, esta muestra las diferencias

entre los procesos estratégicos, procesos principales y los procesos de apoyo. Este mapa se ajusta

de acuerdo con la actividad de la empresa de modo que se pueda observar las interrelaciones de

las actividades que ejerce, teniendo en cuenta la presencia del cliente al inicio y al final de estos

procesos. Conello, se tiene que dar a conocer a todos los operarios de la empresa para poder estar

enfocados en un mismo objetivo para el funcionamiento de la empresa.
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Figura N° 38: Mapa de procesos propuesto

-

)
Ve
LEADERS IN IMPORT
Procesos Estratégicos
v v
; - Sistema de Gestién por Revision por la
Planeamiento Estratégico . .
9 Procesos Direccion
CLIENTE Procesos Principales
Partes Comercializacion

Interesadas

| v

le_|i—» Ventas » Compras —» Almacén » Despacho —» Post- Venta
Requisitos del
Producto
Procesos de Soporte
Recursos Facturacion y Medicién Analisis Gestion
Humanos Cobranzas y Mejora Docuemntal
1 $

—

Fuente: Elaboracion propia

CLIENTE
Partes
Interesadas

Satisfaccién
del
Producto

Por otro lado, el proceso de la gestion de inventarios tiene que juntarse con el control de procesos,

de manera que se cuente con relaciones criticas, para tener un control de la compra y recepcion de

la mercaderia.

A continuacion, se muestra el diagrama de la relacion critica de la propuesta de mejora para la

empresa Leaders In Import, con el fin de tener mejores relaciones para el abastecimiento de la

mercaderia, repercutiendo en contar con un flujo mas continuo.
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Figura N° 39: Diagrama de Relaciones Criticas

DIAGRAMA DE RELACIONES CRITICAS

Planeamiento
Estratégico

Logistica Finanzas

- J/

Fuente: Elaboracién Propia
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3.4.2.3.0rganigrama

Actualmente la empresa no cuenta con mucha cantidad de operarios, la cantidad que opera

actualmente es de 29 miembros.

De esta manera, se presenta el organigrama con la situacion actual de la empresa Leaders In Import.

Figura N° 40: Organigrama Actual

Gerente
General

Vicepresidente

Comercial
Gerente de I
Finanzas Gerente
‘ i Comercial
] Desarrolladores de
Jefe de J.ef.e de ” [ Productos
o Administracién Asistente de
Logistica ) :
y Finanzas Marketing | | |
‘ ‘ Jefe de EV de Product
. y v v Energia Telecomunicaciones Manager
Analista de Asistente | |Contabilidad|| Facturacion
Importacion | | Administrativa || y Tesoreria ||y Cobranzas i
‘ Ejecutivos
- de Ventas
Asistente de| |Personal de
Logistica Limpiezay
Mensajeria

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede apreciar en el organigrama presentado, el area de abastecimiento se encuentra

controlado por el area de finanzas para el desembolso de dinero de las importaciones, siendo este

un punto critico para el desembolso de efectivo para nuevas mercaderias.
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3.4.2.4.51POC

A continuacion, se presenta el diagrama SIPOC el cual es mas conocido por sus siglas como
Supplier, Input, Process, Output, Customer; siendo este en espafiol, proveedor, entrada, proceso,
salida y cliente. El objetivo de este diagrama es poder conocer con mayor facilidad cuales son las
actividades que entran y salen para poder realizar el proceso de importacién enla empresa, de esta
manera, con ayuda de los inputs y outputs mencionados se podra entender de mejor manera cada

una de las actividades mencionadas del SIPOC.
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Figura N° 41: Diagrama SIPOC de Importacion

Proveedores

Finanzas

Manual de procedimientos del proceso de Abastecimiento

Manual de procedimientos
del proceso de

stock (2,b)

Importaciones (1,a)

Entradas
Entradas

Aprobacion del plan presupuestado

Logistica Perd

Requisicidn de compras

Logistica Panama

Requisicion aprobada

-

Logistica Per(

Cotizaciones recepcionadas del
proveedor

Logistica Perd

Logistica Perd

Cotizaciones Aprobadas

Orden de compra

Revisidn Revision Y comprador Generacign Seguimiento
econdémica evaluacion solicita de Orden 3l proveedor
dela dela  cotizaciones de Compra  Parala
gerencia requisicidn (Insumos entrega del

nuevos) insumo
Recursos Proveedor
Internet Optical Networks
Impresora HP L3452 HP
Utiles de Oficina Artesco
Computadoras DELL
Hojas Xerox

Ficha de los productos en

-

Salidas

Salidas

Plan de compra aprobada

Requisicidn aprobada

Clientes

Logistica Perd

Logistica Per(

Cotizaciones

Logistica Per(

Cotizaciones aprobadas

Logistica Per(

Orden de compra con
notificacion de correo

Proveedor

Estatus de seguimiento a las

ordenes de compra

Logistica Perd

Fuente: Elaboraciéon Propia
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3.4.2.5.Procedimiento Documental

El procedimiento documental propuesto tiene el fin de poder administrar toda la
informacion de las actividades a desarrollar en la empresa. Esta herramienta es un recurso
necesario y a su vez estratégico en la empresa Leaders In Import, debido que apoya en la
toma de decisiones como también a alcanzar los logros esperados. Estos procedimientos
documentales tienen la funcion de poder contar con la utilizacion oportuna y efectiva de
esta informacion.

Asimismo, cabe mencionar que dentro del procedimiento se alberga fuentes primarias y
secundarias de informacién, que van desde actividades legales, fiscales y confidenciales.

(Ver Anexo N°3)

En base a los procedimientos elaborados, para que los operarios realicen el abastecimiento,
se debe de complementar con las capacitaciones para que puedan realizar cada uno sus
actividades de acuerdo a lo establecido y eliminar los procesos lentos y engorrosos. A ello,
se esta proponiendo un registro de capacitaciones el cual ayude a poder tener un mejor
control de esta actividad en cada periodo de que se realice a lo largo del afio.

(Ver anexo N°4)

3.4.2.6.Perfiles de puestos

En conjunto a un procedimiento, se debe de contar con personal que conozcan el rubro para
poder manejar este tipo de procesos, es aello, que se elaborod los perfiles de puestos para los
trabajadores que operen en el area de Logistica, encargandose del proceso de abastecimie nto.

A ello, serealizd un registro en el cual se detalla las caracteristicas necesarias para poder operar
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las mercaderias importadas satisfaciendo los pedidos de los clientes, conel fin de tener un flujo
documentario &ptimo el cual no retrase las importaciones de la mercaderia.

(Ver Anexo N°5)
(Ver Anexo N°6)

3.4.3. Indicadores

Al realizar una propuesta de mejora, la empresa Leaders In Import tiene que contar con
mecanismos que permitan ver el ritmo de los procesos, debido a ello se dara a conocer los
siguientes controles para la mejora. De este modo, la empresa pueda diferenciar la mejora obtenida
a lo largo de un periodo establecido.

A continuacién, se dara a conocer diferentes tipos de indicadores propuestos

e Precision de datos Logisticos

e Mercaderia en mal estado

e Diferencia porcentual entre la cantidad de productos pedida y recibida

e Porcentaje de existencias desperdiciadas debido a dafios o equipos caducados

e Nivel de calidad del servicio del area Logistica

e Cumplimiento de procedimientos

e Porcentaje de personas capacitadas

e Cumplimiento de proveedores
Para comenzar, el indicador de precision de datos logisticos es fundamental para poder realizar un
plan de compras a futuro en base a la informacion del sistema con respecto al conteo fisico de las
existencias, de manera que se pueda comparar para que se controle manteniendo una cierta

cantidad de precision como minimo.
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Figura N° 42: Indicador de precision de datos logisticos

VERSION: PAGINA:
Empresa:
Precision de los Datos Logisticos
Leaders In g 1 lde8
Import Cédigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Lograr una precisién en la informacidn de los datos logisticos mayor o igual al 98%

2. FORMULA DE CALCULO:

Mercancia en mal estado(%) = Mercancia rechazado al proveedor/ Total de mercancia solicitada
al proveedor x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Semaforo: I:I Mayor o igual al 98%
[ Jentre 95%y 98%
. Menor a 95%

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempefio A

Tipo de Indicador: De resultado

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacion.

Instrumento: Procedimiento

6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicidn: Periodo de capacitacion
Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS

Jefe de Finanzas, Jefe de Logistica y Jefe de Planeamiento.

8. RED DE CAUSA - EFECTO

%DE PRECISION ERROR EN
CONLOS PRONOSTICO SATISIFACION
DATOS DE COMPRA DE %——P DEL CLIENTE
LOGISTIOS MERCADERIA

Fuente: Elaboracion Propia
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También se muestra el siguiente indicador el cual da a conocer el porcentaje de mercaderia en
mal estado que se encuentra en el almacén, el cual se debe de mantener en un porcentaje

minimo, de tal manera que no se pueda incurrir en un mayor costo de mantenimiento.

Figura N° 43: Indicador de mercaderia en mal estado

VERSION: PAGINA:
Empresa:
Mercaderia en Mal Estado
Leaders In 1 2de8
Import Cdédigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Contar con una mercaderia en mal estado de no mas de 3%.

2. FORMULA DE CALCULO:

Mercancia en mal estado(%) = Mercancia rechazado al proveedor/ Total de mercancia solicitada
al proveedor x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:
Semaforo: Menor o igual al 2%
Entre3%y 6%
- Mayor a 6%
Una reducciodn del indicador significa un mejor nivel de desempefio

Tipo de Indicador: Deresultado

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacion.

Instrumento: Procedimiento
6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicién: Periodo de capacitacién

Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS
Jefe de Finanzas, Jefe de Logistica y Jefe de Planeamiento.
8. RED DE CAUSA - EFECTO

CONFIABILIDAD

%DE EXISTENCIAS DEL RETRASOS DE
DESPERDICIADAS ENTREGA
PROVEEDOR

Fuente: Elaboracién Propia
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Otro indicador por presentar es de la cantidad de los productos pedidos y recibidos, debido que

algunos proveedores no realizan la entrega de la mercaderia completa y se incurre en problemas

documentales para la reposicion de mercaderia faltante.

Figura N° 44: Indicador de diferencia porcentual entre cantidad de productos pedidos y recibidos

Empresa:

Leaders In
Import

Diferencia Porcentual entre Cantidad de
Productos Pedidos y Recibidos

VERSION: | PAGINA:
1 3de 8
Cadigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Contar con una diferencia porcentual menor o igual a 5%.

2. FORMULA DE CALCULO:

Suma de cantidades x 100

Diferencia Porcentual (%) = (Suma de cantidades recibidas - Suma de cantidades pedidas) /

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Semaforo:

Menor o igual al 5%

Entre 5%y 7%

Mayor a 7%

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempefio

Tipo de Indicador: De resultado

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacién.

Instrumento: Procedimiento

6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicidn: Periodo de capacitacion

Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS

Jefe de Finanzas, Jefe de Logistica y Jefe de Planeamiento.

8. RED DE CAUSA - EFECTO

%DE DIFERENCIA

PORCENTUAL DEL L
PROVEEDOR

CONFIABILIDAD

RETRASOS DE
ENTREGA

Fuente: Elaboracién Propia
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Otro indicador es el porcentaje de existencias desperdiciadas, ya que en la empresa como se usa
productos tecnoldgicos, se conoce gue estos tienen constantes actualizaciones que dejan productos

obsoletos, asimismo, que en la empresa se puedan dafiar.

Figura N° 45: Indicador de existencias desperdiciadas debido a dafios o vencimientos

Empresa: VERSION: PAGINA:
P = Porcentaje de existencias desperdiciadas
Leaders In debido a dafios o equipos caducados 1 4de8
Import Cadigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Lograr un porcentaje de existencias desperdiciadas menor o igual al 1%

2. FORMULA DE CALCULO:

Existencias desperdiciadas (%) = conteo fisica de existencias no usables / Conteo fisico de
existencias totales x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Semaforo: I:I Menor o igual al 1%
I:I Entre 1%y 3%
- Mayor a 3%

Una reduccién del indicador significa un mejor nivel de desempefio

Tipo de Indicador: De resultado

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacion.

Instrumento: Procedimiento
6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicion: Periodo de capacitacion

Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS
Jefe de Logistica.
8. RED DE CAUSA - EFECTO

COMPRAS

%DE EXISTENCIAS INNECESARIAS RETRASOS DE
DESPERDICIADAS —&——V DE —%—-’ ENTREGA
MERCADERIAS

Fuente: Elaboraciéon Propia
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Ademéds, se propone el indicador de calidad de servicio del area logistica, de modo que se pueda

controlar las quejas y reclamos de los usuarios internos como externos para poder atender los

pedidos solicitados.

Figura N° 46: Indicador de calidad de servicio del area Logistica

Empresa:

Leaders In
Import

Nivel de Calidad de Servicio del Area de Logistica

VERSION: PAGINA:
1 5de 8
Codigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Lograr un nivel de calidad de servicio mayor o igual al 90%

2. FORMULA DE CALCULO:

Mala calidad del servicio logistico (%) = # usuarios internos con quejas o reclamos / Total de
usuarios Internos atendidos x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Semaforo:

Tipo de Indicador: De resultado

L]

Mayor o igual al 90%

Entre 85%y 89%

Menor a 85%

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempefio

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacioén.

Instrumento: Procedimiento

6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicidn: Periodo de capacitacion

Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS

Jefe de Logistica.

8. RED DE CAUSA - EFECTO

%NIVEL DE CALIDAD EN
EL SERVICIO

RETRASOSEN

LASENTREGAS
MERCADERIA

SERVICIO AL
CLIENTE
INTERNO

Fuente: Elaboracién Propia
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Asimismo, para poder realizar un seguimiento y un control de los procedimientos se propone un

indicador de manera que los operarios cumplan con las rubricas de los procedimientos brindados.

Figura N° 47: Indicador de cumplimiento del procedimiento

VERSION: PAGINA:
Empresa:
Cumplimiento del Procedimiento
Leaders In P 1 6de 8
Import Cadigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Lograr un porcentaje de cumplimiento en el procedimiento mayor o igual a 98%

2. FORMULA DE CALCULO:

Cumplimiento en el procedimiento (%) = # de rubricas cumplidas del procedimiento / total de
rubricas del procedimiento x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Semaforo: Mayor o lgual a 98%
Entre 90% y 98%
- Menor igual a 89%
Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempefio A

Tipo de Indicador: De resultado

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacion.

Instrumento: Procedimiento

6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicién: Periodo de capacitacion
Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS

Jefe de Logistica.

8. RED DE CAUSA - EFECTO

ERRORES
PRODUCIDOS

%DE CUMPLIMIENTO %_’ ALMOMENTO Sg;fgﬁgﬁfg\l ﬁ
DE COMPRAR

MERCADERIA

Fuente: Elaboracion Propia
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Junto al anterior indicador se presenta el siguiente para la cantidad de operarios capacitados, con
el objetivo de poder tener a todos los operarios entrenados, de modo que puedan afrontar en las

situaciones que se presente en sus actividades a realizar en la empresa.

Figura N° 48: Indicador de personas capacitadas

VERSION: PAGINA:
Empresa:
Porcentaje de Personas Capacitadas
Leaders In J P 1 7de8
Import Cédigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Lograr un porcentaje de personas capacitadas igual al 100%

2. FORMULA DE CALCULO:

% Personas Capacitadas =# de personas que asistieron a capacitarse / # de personas programadas
en la capacitacién x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Semaforo: Igual al 100%
Entre 90% vy 99%
- Menor o igual a 89%
Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempefiio A

Tipo de Indicador: De resultado

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacion.

Instrumento: Procedimiento
6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicién: Periodo de capacitacion

Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS
Jefe de Logistica.
8. RED DE CAUSA - EFECTO

%DE PERSONAS EQUIVOCACIONES SATISFACCION
CAPACITADAS %—" POR FALTA DE | DELCLIENTE ﬁ
CAPACITACIONES

Fuente: Elaboracién Propia
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Por ultimo, se presenta un indicador para el cumplimiento de los proveedores, con el objetivo de
poder conocer de mas cerca a estos, pudiendo saber si los pedidos son recibidos a tiempo o fuera

de tiempo, de esta manera, saber escoger a los mejores proveedores.

Figura N° 49: Indicador de cumplimiento de proveedores

VERSION: PAGINA:
Empresa:
Cumplimiento de Proveedores
Leaders In P 1 8de 8
Import Cédigo:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Lograr un porcentaje de cumplimiento de entrega por los proveedores al 100%

2. FORMULA DE CALCULO:

Nivel de cumplimiento de proveedores (%) = Pedidos recibidos a tiempo / Total de pedidos recibidos x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Semaforo: |:| lgual al 100%
[ JEntre 95% y 99%
- Menor a 95%

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempeiio A

Tipo de Indicador: De resultado

4. RESPONSABLE DE GESTION:

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

Punto de Lectura: Sala de Capacitacion.

Instrumento: Procedimiento
6. MEDICION Y SOPORTE

Frecuencia de medicidn: Periodo de capacitacion

Reporte: Via escrita

Responsable: Jefa directo

7. USUARIOS
Jefe de Logistica.
8. RED DE CAUSA - EFECTO

ENTREGA DE

% DE CUMPLIMIENTO DE {} RE'Z'EIE:gggA MERCADERIA @
PROVEEDORES | FUERA DE
TIEMPO TIEMPO

Fuente: Elaboracién Propia
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De esta manera, con la implementacién de los respectivos indicadores se debe de verificar en qué

situacion esta partiendo o como se encuentra el proceso de abastecimiento; para en un futuro poder

llegarlos a controlar bajo ciertos parametros establecidos para un optimo funcionamiento.

A continuacion,

se presenta los resultados actuales de los indicadores propuestos anteriormente.

Tabla 29:Indicadores actuales

Ene |[Feb |Mar | Abr [ May [Jun [Jul | Ago |Sep Nov [Dic | Actual | Propuesta | Diferencia
Switch ~ 100BASE-
TX 96% | 98% | 95% | 100% | 98% [ 99% | 98% 99% | 97% | 97.4% | 98.0% 0.6%
% .
B Cierre de Empalme
Tedkice FibreGuard FBG 98% 96% 100% | 96% 100% | 97.2% [ 99.0% 1.8%
logisticos | Telefonos e429qu 98% 99% 99%| 99% 97.2% | 99.0% 1.8%
Cajas portamedidor
digital MV-1T 97% 97% | 100% 97% | 100% | 100% | 99% | 97.2% | 98.0% 0.8%
Switch ~ 100BASE-
TX 1.6%| 2.0% [ 4.8% | 6.6% | 4.7% |5.9% | 3.9%| 2.5% | 4.7% | 3.0%| 2.4% | 2.5% | 3.7% 2.0% 1.7%
% de
Mercaderia | Cierre de Empalme
enmal | FibreGuard FBG 1.2% 45% [ 2.5%| 3.8% | 1.7% 0.6% [ 0.8% 1.6% | 2.1% 1.3% 0.8%
estado del
proveedor Telefonos e429qu 1.8% | 1.6%| 1.0% 1.7% 1.7% 3.6% 2.0% 1.6%
Cajas portamedidor
digital MV-1T 1.8% 1.4%
Switch  100BASE-
TX 3.5% 1.4%
% de Cierre de Empalme
Mercaderia | FibreGuard FBG 3.2% 1.7%
caducadas
Telefonos e429qu 2 7% | -- 1.0% 2.4%
Cajas portamedidor
digital MV-1T 2.1% .0% 0.9% 3.8%
o [semana 1 | e 6% | 134%
o mala
calidad del | Semana 2 | 15.0% 11.1%
servicio
logistico Semana 3 | - | 16.0% 10.0%
Semana 4 | 11.0% 14.8%

Fuente: Elaboracién Propia

Como se aprecia en la tabla mostrada del afio 2016, el porcentaje de precision de datos logisticos

se encuentra con un resultado promedio del seméforo de color amarillo. Por otro lado,

la

mercaderia que se encuentra en mal estado por parte del proveedor lanza un seméaforo que se
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encuentra entre el color amarillo y rojo. Dentro a la mercaderia que existe desperdicio o caduca

por no tener las condiciones adecuadas se tiene un porcentaje considerable con respecto a los

switch, contando con un promedio general del semaforo entre el color amarillo y rojo. Por Gltimo,

con respecto al porcentaje de la mala calidad del servicio logistico, se cuenta con una cantidad

considerable de operarios con quejas, arrojando en su mayoria en color rojo. Asimismo, se muestra

los posibles resultados de la propuesta en base a la simulacion.

3.4.4. Matriz Kraljic

Como se menciond en el segundo capitulo, se realizara un andlisis de los productos manejados en

la empresa Leaders In Import, enfocandonos en los productos més representativos, de tal manera

gue se puedan clasificar para dar un orden de prioridad.

Tabla 30: Clasificacién de productos

L o % de % de Participacion | Valorizacion | Riesgo de Impacto
Productos Participacion | Valorizacion Y L £ . .
Participacion | Valorizacion | acumulada | acumulada | Suministro [ Financiero
SwWiteh 100BASE- | 64.165.00 | $962475.00 | 46.4% 16.6% 46.4% 16.6% Alto Alto
Cierre de
Empalme
FibreGuard FBG- .
BCA-650 acoplado 23,345.00 $350,175.00 16.9% 6.0% 63.2% 22.6% Alto Bajo
FireFly D2000
F.O. Closure
Teléfonos e429qu 12,930.00 | $452,550.00 9.3% 7.8% 72.6% 30.4% Bajo Alto
Cajas
portamedidor
digital MV-1T: 7,805.00 $273,175.00 5.6% 4.7% 78.2% 35.1% Bajo Bajo
medidor trifasico
o polifasico

Fuente: Elaboracion Propia
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En la tabla N° 22, se muestra la clasificacion de cada producto representativo, de acuerdo con el
analisis de participacion de ventas de la empresa y la valoracion. Asimismo, cada producto se
encuentra clasificado de acuerdo al riesgo de suministro y al impacto financiero.

A continuacion, se muestra la tabla N° 23, que contiene la matriz Kraljic con los datos de los

productos clasificados de acuerdo a su prioridad.

Tabla 31: Matriz Kraljic

Apalancados Estratéqgicos

A0 | rokfonos e429qu | Switch 100BASE-TX

Rutinarios Criticos

Impacto financiero

Cierre de Empalme
FibreGuard FBG-
BCA-650 acoplado
FireFly D2000 F.O.
Closure

Cajas portamedidor

Bajo digital MV-1T:

medidor trifasico o
polifasico

Bajo Alto
Riesgo de suministro

Fuente: Elaboracién Propia

Como se muestra en el cuadro anterior, se tiene como resultado que los productos rutinarios o no
criticos son las cajas portamedidor, teniendo una participacion baja frente a los otros productos
principales y un valor bajo en los costos. En los productos criticos, se tiene que el cierre de
empalme posee una alta participacion, con un valor bajo en los costos. En los productos
apalancados se tiene los teléfonos con un impacto alto de los costos; por ultimo, se encuentra los
Switch que viene a ser es un producto estratégico que posee una alta cantidad de suministro y un
alto impacto de costos.
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A continuacién, se presenta las estrategias para cada tipo de productos y los objetivos que se tienen

que realizar para poder para mejorar el manejo de cada una de las clasificaciones de productos.

Tabla 32: Estrategia y objetivos de la matriz Kraljic

Matriz . L
Kraljic Estrategia Objetivo
Realizar un proceso Re_ducw “e”_“po
— . dedicado y dinero
Rutinarios eficiente de compras .
) gastado en dichos
reduciendo costos
productos.
Reducir la
dependencia de
" Abastecimiento seguro un solo
Criticos
de productos. proveedor, por
medio de
homologaciones
Reducir al
Elegir el mejor precio maximo los
Apalancados de proveedor costos de compra
de mercaderia
Negociar con
Garantizar el precision las
suministro, pero a caracteristicas de
Estratégicos | precios competitivos, suministro y
que asegure precio y | condiciones como
calidad. la calidad de estos
productos

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se realizara la estrategia de los productos criticos, con el fin de poder mejorar el

abastecimiento de estos.

Productos criticos:
Para este tipo de productos la estrategia planteada es contar con un abastecimiento seguro,
asimismo reducir la dependencia de un solo proveedor. Para ello, se debera realizar una seleccion

de proveedores que se ajuste de acuerdo con los criterios requeridos por la empresa; sumado aello,
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se tiene que contar con la reevaluacion de estos proveedores con el fin de mantener los niveles
requeridos para el abastecimiento.

Por un lado, en el formato de seleccion de proveedores se debe de contar con algin responsable
del &rea para su debido seguimiento y posteriormente contar con la aprobacion por el Jefe de
Logistica, para corroborar la informacion manejada. Ademas, para el manejo del formato se debe
tener en cuenta el expediente técnico y requisitos indicados de la solicitud de pedido de algun
producto, caso amerite, se podria realizar una visita al proveedor. A consecuencia de lo antes
mencionado, paraque un proveedor sea seleccionado debe de llegar a tener una valoracion minima
de acuerdo con los criterios propuestos en la matriz de seleccion presentada. Externamente de la
evaluacion de los proveedores, un punto que se solicita y se toma de mucha valoracion para la
cartera de proveedores es que el fabricante brinde su WIP (Work in Process) semanalmente, para
hacer un seguimiento constante de los pedidos realizados.

Por otro lado, para los proveedores que ya pasaron anteriormente la primera seleccion después de
un periodo deben de pasar por una reevaluacion de proveedores, el cual tiene como objetivo poder
mejorar 0 mantener tanto el precio, calidad y pactos de entregas. A ello se proponen diferentes
criterios que ayudan al manejo de dichos proveedores.

(Ver anexo N°1)

A continuacién, se muestra la propuesta para la seleccion de proveedores.
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Figura N° 50: Seleccion de proveedores - Propuesta
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Fuente: Elaboracién Propia

En ambos casos de evaluacion, si se presenta una desaprobacion del proveedor, el encargado del
formato de seleccion tiene que comunicar inmediatamente al jefe de logistica para poder dar a
conocer a los directivos de la empresa a fin de tomar una decisién con el proveedor. (Ver anexo

N°2)

3.4.5. Sistema de Minimos y Mé&ximos

Para el andlisis de la demanda en la empresa Leaders In Import se usé el sistema de Minimos y
Maximos con el objetivo de poder conocer la cantidad de pedido necesaria para cada cierto periodo
de reduccion de inventarios que se maneja en la empresa. Asimismo, cabe resaltar que esta
metodologia se ajusta de mejor manera a la demanda variable que posee la empresa.

El sistema de Minimos y Maximos se aplica para un control preventivo de inventarios, el cual se

basa en la reposicion de productos evitando la mala gestion de la mercaderia en los almacenes.
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Asimismo, los costos de mantenimiento de inventario deben tener los costos de almacenaje
involucrados por la empresa tercera (TGestiona), la cual brinda a la empresa el servicio de
almacenaje en Lurin, sin embargo, cabe decir que la empresa no llega a usar todo su almacén en
la actualidad.

La técnica consiste propiamente como indica su titulo, establecer tu nivel maximo y minimo del
inventario manejado en la empresa. Para el caso de realizar un pedido, este se tiene que hallar
mediante la diferencia entre la existencia mayor de mis inventarios y la cantidad de existencia
actual de inventario en el almacén de la empresa Leaders In Import. Cuando existe pedidos
realizados fuera de fecha, la metodologia reacciona inmediatamente frente a variaciones de la
demanda, es asi como llegan a limite minimo de las revisiones para poder realizar pedidos. En el
caso que exista un faltante de inventario se debe abastecer con el maximo para poder cubrir el
pedido solicitado por el cliente y parte del siguiente pedido que se realizara en un futuro. A

continuacion, se presenta las formulas para este sistema:

Tabla 33: Formula del sistema de Minimos y Méximos

Cantidad de pedido = Existencia Maxima — Existencia Actual

Existencia minima = Consumo minimo diario X Tiempo de reposiciéon

Punto de pedido = (consumo medio diario x Tiempo de reposicién) + Existencia minima

Existencia Maxima = (Consumo méaximo diario x Tiempo de reposicién) + Existencia minima22

Fuente: Optimizacion del sistema de Inventarios en una empresa comercializadora de productos

Primeramente, para poder realizar la aplicacion de esta técnica se va enfocar en los principales
productos solicitados por los clientes potenciales, los cuales fueron mencionados en el anterior

capitulo.

22 Cfr. Sistema de minimos y maximos
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En el analisis de los switch se tiene los siguientes datos hallados de acuerdo con la formula

establecida, como se muestra a continuacion:

Tabla 34: Andlisis de datos - Switch

Demanda Anual| Max. Min. | Cant. Pedido
64,165.00 5,696.00(708.00| 4,988.00

Fuente: Elaboracion propia

Para el punto de pedido de la muestra de productos analizados, segln la cantidad hallada
se tiene que realizar el pedido con dos meses de anticipacion, debido que el tipo de
transporte es via maritima en el cual se tiene que contemplar la cantidad del tiempo de viaje
por pedido.

Realizando la suma de los costos totales para este tipo de productos se considera los de
mayor relevancia, como son el costo de mantenimiento y el costo de pedido, debido al
enfoque de la técnica usada. En el costo de mantenimiento se considera con un 20%,
respecto al costo unitario del producto, englobando este costo por el manipuleo de los
trabajadores dentro del almacén, costo de materiales, repuestos y el costo de las
intervenciones que incluyen el mantenimiento preventivo y correctivo dentro del almacén.
Conrespecto al costo de pedido, se tienen costos administrativos disgregados, el sueldo del
trabajador y los costos externos de seguimiento de mercaderia hasta llegar a su punto de
destino; teniendo como resultado lo siguiente:

CT = Cost. Mant. + Cost. Ped.
CT = $10,280 + $5,500

CT = $15,784
Seguidamente, se procede a mostrar el producto cierre de empalme, el cual se realizd en

base el mismo andlisis del producto anterior.
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Tabla 35:Analisis de datos - Cierre de empalme

Demanda . Cant.
Anual | Max Min. | pedido
23,345 4,385 1,454 2,931

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo como consecuencia el siguiente costo total involucrado.

CT = Cost. Mant. + Cost. Ped.

CT == $11,065.1 + $3,000

CT = $14,065.1

» En el caso de los teléfonos se tiene el siguiente analisis de datos.

Tabla 36:Andlisis de datos - Teléfonos e429qu

Demanda . Cant.
Anual | Max Min. | bedido
12,930 2,443 1,362 1,081

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo por consiguiente el costo total de:

CT = Cost. Mant. + Cost. Ped.

CT = $17,101 + $3,500

CT = $20,601

= Por ultimo, en las cajas portamedidor se tiene el siguiente analisis.

Tabla 37:Andlisis de datos - Cajas portamedidor

Demanda Anual

Max.

Min.

Cant. Pedido

7,805

2,415

256

2,159

Fuente: Elaboracién propia

Los costos totales involucrados son:
CT = Cost. Mant. + Cost. Ped.

CT =$10,434.3 +$1,500

CT = $11,934.3
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Figura N° 51: Sistema de Minimos y Maximos
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Fuente: Arcusin L.

Por un lado, se realizd el andlisis de la demanda del afio 2016 de los principales productos
manejados en la empresa sin aplicar el sistema de minimos y maximos, a ello, los gastos generados
en cada uno de estos productos se muestran en la siguiente tabla.

Por otro lado, aplicando el sistema de minimos y maximos a la data proporcionada por la empresa
se obtienen montos menores con respecto a los montos hallados inicialmente. Asimismo, se
muestra la cantidad porcentual de ahorro generado luego de realizar el uso del sistema de minimos
y maximos.

Tabla 38: Tabla resumen de Gastos Actuales, Mejoras y Porcentaje de Ahorros

Gastos Switch | Clerrede Teléfono CElEs
empalme Portamedidor
Actual $60,439.8 $51,120.7 $74,414.9 $29,072.2
Mejorado (Sist. Min 'y
Max) $15,784.3 $14,065.1 $20,601.0 $11,934.4
Porcentaje de Ahorro 73.88% 72.49% 72.32% 58.95%

Fuente: Elaboracién propia

Cabe resaltar que los gastos incurridos actualmente, se deben a diferentes problemas que ocurren
alo largo de la cadena logistica. Mientras que los montos generados con la mejora se deben a los

costos de mantenimiento que son incurridos por el manipuleo de los productos en el almacén.
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Resumen Final

Segun lo apreciado en el presente capitulo, se realiza la seleccion de herramientas, de modo que
se pueda dar a conocer diferentes propuestas de desarrollo; en conjunto a lo mencionado, se realiza
una serie de criterios de acuerdo a la necesidad de la empresa para poder seleccionar la propuesta.
Seguidamente, se realiza el disefio de la propuesta a elaborar alo largo de los periodos establecidos.
A continuacion, se presenta el desarrollo de cada una de las herramientas escogidas de la propuesta.
Finalmente, se muestra las herramientas empleadas que ayudan aordenar las diferentes actividades

del proceso de abastecimiento, eliminando los gastos incurridos por las entregas a destiempo.
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CAPITULOI1V
VALIDACION DEL MODELO

En el presente capitulo se mostrard el desarrollo de la validacion del proyecto por medio de la
simulacién con el objetivo de demostrar el funcionamiento de las metodologias propuestas en el
anterior capitulo. Asimismo, se dard a conocer los grupos implicados del proyecto, el impacto
econdémico, socio cultural y tecnologico. De esta manera, saber cuanto afecta la propuesta

desarrollada en la sociedad.
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4.1. VALIDACION FUNCIONAL

4.1.1. Simulacion

Para poder demostrar la metodologia del sistema de minimos y maximos en la situacion de la
empresa, se tuvo que emplear el uso de un software de simulacion (Promodel) el cual ayudo a

poder representar la situacion actual y mejorada de la empresa Leaders in Import.

41.1.1. Entidades

Inicialmente se definen cudles seran las entidades del modelo, es decir, los elementos que van a

recorrer nuestro sistema.

Figura N° 52: Entidades de la simulacion

Icono | HNombre

oC_ SWITCH

OC_CAJA EMDATME
OC_TELEFCNO

OC_CAJA DPORTAMEDIDOR
SWITCH

CAJR EMDAIME
TELEFCONO

-

CAJE PORTEMEDIDOR

Fuente: Elaboracién propia

En este caso hacemos una distincion entre lo que envia el proveedor hacia la empresa, que son las
OC respectivas para cada tipo de producto y los productos que posteriormente entrega la empresa

a los clientes. De este andlisis tenemos 8 entidades.

4.1.1.2. Variables

Segun el modelo planteado para el manejo de inventarios, ha sido necesario contemplar algunas

variables como el valor méximo y minimo de compra, asi como los valores que se tendra como
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inventario inicial e inventario final en cada instante del afio de operaciones simulado. A
continuacion, para poder apreciar mejor las variables se esquematizara de la siguiente forma.
Tabla 39: Variables de Simulacion
Variable | Cantidad | Variable | Cantidad | Variable | Cantidad
Inventario Inventario
Switch Inicial 1 3000 Final 1 5000 | Compra 1 0
Inventario Inventario
Cajas de Empalme Inicial 2 5000 Final 2 8000 | Compra 2 0
Inventario Inventario
Teléfonos Inicial 3 3000 Final 3 5000 | Compra 3 0
Cajas Inventario Inventario
Portamedidor Inicial 4 4000 Final 4 1500 | Compra 4 0

Fuente: Elaboracion propia

Para poder correr la simulacion, se usé las variables mencionadas en la tabla 31 y tabla 32, de igual

modo, se nimero del 1 al 4 para cada tipo de producto.

Tabla 40: Variables de Simulacién

Variable | Cantidad | Variable | Cantidad | Variable | Cantidad | Variable | Cantidad
Costo de

Switch Inventario 1 | 1224.56 | Demora 1 0 Min 1 708 Max 1 5696

Cajas de| Costode

Empalme Inventario 2 | 1870.22 | Demora 2 0 Min 2 1454 Max 2 4385
Costo de

Teléfonos Inventario 3 | 1680.42 | Demora 3 0 Min 3 1362 Max 3 2443

Cajas Costo de

Portamedidor | Inventario 4 | 1405.25 | Demora 4 0 Min 4 256 Max 4 2415

Fuente: Elaboracion propia

Las otras variables incluidas han sido usadas como auxiliares y valores que sirven de indicador

para controlar la mejora de nuestro proceso en un segundo escenario. Algunas de estas variables,

segin su naturaleza debian inicializarse con valores que se conocian.
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4.1.1.3. Proceso

Esta es la parte mas robusta del modelo, en donde reside la I6gica del modelo logistico que se
desea implementar. Segln este modelo se debe proceder a un reabastecimiento cuando los niveles
de inventario sean inferiores aun nivel minimo de inventario ya definido anteriormente segin cada
producto. Este reabastecimiento se realiza a través de las compras a los proveedores en una
cantidad igual a la diferencia del valor maximo definido anteriormente menos el valor del

inventario en ese instante.

Figura N° 53: Parametros de la simulacién

[ EICES
| Entidad. .. || Locacidn. - - || Operacidén. - - |
OC_SWIICH CLIENTES WAIT 3If (TIPC=1)Then{PEDIDO=T(708,2350,58 »
OC_SWITCH EMPRESH WAIT 3If(INV_INICIAL 1-PEDIDO<MIN1) Then{I
OC_SWITCH EROVEEDORES WAIT 3If (TIPC=1)Then{Inc INV_FINAL 1, COMEF
SWITCH EMERESR WAIT 3TNV FINAL 1=TNV INICIAT. 1-PEDIDOCOST
SWITCH CLIENIES WAIT 3If (PROB()=1) Then{DEMORR 1=T (40,50,
OC_CAJA EMPALME CLIENTES WAIT 3If (TIPC=1)Then{PEDIDC=T(708,2550,65&
OC CAJA EMDATME EMERESR WAIT 3If({INV INICIAT. 2-PEDIDO<MINZ) Then{Il
OC_ChAJA EMPALME PROVEEDORES WAIT 3If (TIPC=1)Then{Inc INV_FINAL 1, COME
CAJA EMPATME EMPRESA WAIT 3INV FINAL 2Z=INV INICIAL Z-FEDIDOCOST
CRJR EMPATME CLIENTES WAIT 3If (PROB()=1) Then{DEMORR 2Z=T (55, &5,
OC_TELEFONC CLIENIES WAIT 2If (TIPC=1)Then{PEDIDC=T(708,2550,5¢
OC_TELEFCONC EMPRESA WAIT 3If{INV_ INICIAL 3-PEDIDO<MIN3) Then{I
OC_TELEFCONO BROVEEDORES WAIT 3If (TIPC=1)Then{Inc INV_ FINAL 1, COME
TELEFONO EMPRESH WAIT 3INV_FINAL 3=INV_INICIAL 3-FEDIDOCOST
TELEFONO CLIENTES WAIT 3If (PROB()=1) Then{DEMORA 3=T (25,38,
OC_CAJA PORTAMEDIDOR CLIENTES WAIT 3If (TIPCO=1)Then{PEDIDC=T(708,2550,5&
OC_CAJA PORTAMEDIDOR EMPRESH WAIT 3IL£(INV_INICIAL 4-PEDIDO<MIN4) Then{I
OC CARJA PORTRAMEDIDOR FROVEEDORES WAIT 3If (TIPC=1)Then{Inc INV_FINAL 1, COMF
CAJR PORTAMEDIDOR EMERESRE WAIT 3INV FINAL 4=INV INICIAL 4-FEDIDOCOST
CAJA PORTAMEDIDOR CLIENTES WAIT 3If (PROB()=1) Then{DEMORR 4=T (28,40,

—

Fuente: Elaboracion propia

Luego de realizar el reabastecimiento se procede a actualizar los niveles de inventario y
posteriormente al despacho de los productos de la empresa hacia el cliente, como se representa a

continuacion:
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Figura N° 54: Esquema de la Simulacién
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Fuente: Elaboracién Propia

Este mismo proceso se realiza para la muestra de productos que se delimitéd en el estudio.

4.1.1.4. Delimitacién temporal de simulacién

Debido a que se cuenta con data historica de compras anuales, demoras por periodo y los costos

de inventario por periodo se decide realizar una simulacion de 1 afio (360dias).

41.15. Resultados

Por un lado, para la situacion actual se tiene lo siguientes resultados, dando a conocer la cantidad
de entregas a destiempo promedio de cada tipo de producto, como también los costos involucrados

en el almacenamiento de cada uno.
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Tabla 41:Resultados situacion actual

Producto Variable Dolares Variable Dias

Costo de inventario

Switch 1 $1,506.82 Demora 1 52
Costo de inventario

Cajas de empalme |2 $1,311.40 Demora 2 61
Costo de inventario

Teléfonos 3 $2,226.20 Demora 3 46

Cajas Costo de inventario

Portamedidor 4 $1,157.28 Demora 4 39

Fuente: Elaboracion propia

Por el contrario, en la siguiente tabla se muestra la situacion mejorada donde se muestra el

incremento de los costos de almacenamiento y la reduccion de las cantidades de demoras

incurridas.
Tabla 42: Resultados Situacion me jorada

Producto Variable Délares Variable |Dias
Costo de inventario

Switch 1 $1,904.17 Demora 1 0
Costo de inventario

Cajas de empalme |2 $2,109.16 Demora 2 0
Costo de inventario

Teléfonos 3 $3,190.26 Demora 3 0

Cajas Costo de inventario

Portamedidor 4 $2,889.74 Demora 4 0

Fuente: Elaboracion propia

Luego de poder observar las dos Gltimas tablas, los costos totales de inventario de la situacion
actual llegan a ser $6,201.70; mientras que en la situacion mejorada se puede ver la suma

$10,093.33, siendo un incremento del 62.8%.
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En comparacion a las penalidades incurridas se puede observar que los $720,995.00 llega a cubrir
los costos totales del inventario en la situacion mejorada, teniendo como resultado un beneficio de
ahorro a partir del mes de junio para adelante.

A continuacion, se muestra un cuadro comparativo entre el incremento de los costos de
mantenimiento de inventario, de igual forma de las penalidades y su respectiva utilidad a lo largo
del afio.

Figura N° 55: Cuadro comparativo entre la cantidad de penalidades, costos de mantenimiento de

inventario y utilidades

Cuadro comparativo entre la cantidad de
Penalidades, Costos de Mantenimiento de
Inventario y Utilidades - Mejorado
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Fuente: Elaboracién propia
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4.2. VALIDACION DE RIESGOS E IMPACTOS

Dentro de los impactos mas importantes para el proyecto se muestra en el siguiente esquema:

Figura N° 56: Esquema de Evaluacion de Impactos

Impacto Econémico Grupos Implicados
y__ N -
£ J
X N Eﬁ,l
- a2 P
Inversion
[ﬂqi I Cliente Agente de Aduanas Proveedor

Control \ /
Proyecto
Impacto Tecnolégico / \ Impacto en la Ciudadania
) O .
l s )

Internet Servidor Softwarey Hardware

Empleados

Empresas del Rubro

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.1. Grupos Implicados

También se tiene a los grupos implicados o también conocidos como los stakeholders del
proyecto.
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Tabla 43: Grupos Implicados para el proyecto

Stakeholders

Establecer estrechos lazos con el fin de poder manejar las
mercaderias

Poder coger cargas continuas con el fin de contar con un mejor
flujo de productos sin confundir merceria de productos.

Lo que se busca es establecer el periodo maximo de tiempo para
realizar los pedidos, con el fin de poder contar con el tiempo
necesario para poder importar la mercaderia necesaria y poder
cubrir la demanda a tiempo.

Los empleados deben de seguir las actividades de acuerdo a los
Empleados Internos: instructivos proporcionados, con el fin de mejorar el proceso de
abastecimiento y reduciendo fallas en el proceso.

Proveedores:

Agentes de Aduanas:

Clientes:

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.2. Impacto Econémico

El desarrollé del impacto econémico se da a conocer con el fin de poder analizar y mejorar el
proceso de abastecimiento incorrecto que se tiene actualmente en la empresa. Es porello necesario
una propuesta gque optimice este sistema de abastecimiento permitiendo tener un mejor control de
sus productos para no poder incurrir en entregas a destiempo y no pagar penalidades por ellas.

La propuesta en desarrollo pretende aportar a la empresa Leaders In Import las herramientas para
que se desarrolle un sistema de abastecimiento adecuado el cual permita orientar a todos los
operarios a un mismo objetivo, desarrollando sus actividades de mejor manera con los

procedimientos para eliminar los gastos de entregas fuera de tiempo.

4.2.3. Impacto tecnoldgico

Seguidamente, en los impactos tecnoldgicos para el proyecto, no tienen demasiada complejidad,
pero si son indispensables para el funcionamiento de esta metodologia de sistemas minimos y
Maximos.
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Tabla 44: Impactos tecnologicos

Uso de Equipos

Computador Equipo de navegacion de informacion

Rapidez del flujo de informacién
mediante red

Servidor externo

Disco duro extemo | Afmacén de la informacion corporativa
Fuente: Elaboracion propia

Estos equipos computadores tienen que reflejar el aguante al software el cual serd usado para

facilitar el manejo de informacion de los pedidos de la mercaderia.

4.2.4. Impacto en la ciudadania

Asimismo, al analizar los impactos en la ciudadania. Lo que se busca es poder ayudar a desarrollar
esta metodologia, con el fin de hacer conocer a otras empresas del mismo rubro, de modo que
puede aplicarse en su mercado ayudando a poder reducir los sobre costos, como también
penalidades por entregas a destiempo por contratos establecidos. En resumen, se busca dar a
conocer la metodologia aplicada a la empresa Leaders In Import, de modo que otras empresas
puedan analizar si pueden aplicarla para reducir costos y gastos, generando mayor rentabilidad en

ellas.

4.3. VALIDACION ECONOMICA

Para el analisis del proyecto es necesario incluir los costos en los que se incurre, en este caso para
la propuesta de abastecimiento de la empresa Leaders In Import, se puede analizar desde diferentes
puntos de beneficios econdmicos. Esto dependera primordialmente del manejo de los inventarios,

aumento de ventas por contar con mayor flujo de caja sin tener que pagar penalidades y otras
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actividades internas como falta de conocimiento del procedimiento. A continuacién, se muestra la

ilustracion donde se plantea los beneficios ocasionados por la propuesta.

Figura N° 57: Efectos de las propuestas

Propuesta de abastecimiento de la empresa comercializadora de
productos Leaders In Import

A 4 Y

Reduccion de entregas Incremento de Reduccion de
a destiempo Inventario Incidencias

A4 A4
Efecto sobre

mayor flujo de
efectivo como

Efecto sobre el
aumento del
inventario en

almacén

Efectos segun las

caracteristicas de
la empresa

ingreso para la
empresa

Beneficios e impactos en la rentabilidad y mejora del performance de la empresa
Leaders In Import

Fuente: Elaboracion Propia

El objetivo de poder analizar los efectos de las propuestas es para poder identificar todos los
beneficios posibles con la propuesta, de tal manera que esto pueda retribuir en un beneficio
monetario para la empresa.

Para desarrollar el analisis econdmico de la propuesta planteada se debe de tomar en cuenta la

situacion actual de la empresa que ya fueron establecidos en el segundo capitulo del proyecto.

4.3.1. Reduccién de entregas a destiempo

4.3.1.1. Efecto sobre mayor flujo de efectivo como ingreso para la empresa
Al disminuir las cantidades de entregas a destiempo en la empresa, se tendrd como consecuencia

un monto que no se destinara a penalidades, lo cual genera que no exista desembolso del flujo de

caja de la empresa. Por consiguiente, esa cantidad de dinero se convertiria como un ingreso para
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la empresa y eso repercutiria que la empresa sea mas solvente. Al percibir la reduccion de entregas
fuera de fecha, la empresa destinara los $720,994.53 a trabajar mayores cantidades de productos

para su importacion, de modo que se pueda satisfacer mayor cantidad de pedidos.

4.3.2. Incremento de Inventario

4.3.2.1. Efecto sobre el aumento de inventario en almacén

Comparando la cantidad del inventario promedio de la situacion actual en la empresa frente a la

situacion mejorada se tiene lo siguiente:

Tabla 45:1nventario promedio actual y me jorado

Switch C. Empalme Teléfonos Cajas Portamedidor

In\llﬁirc]:tizrl E Acltua Mejorado | Actual | Mejorado | Actual | Mejorado | Actual Mejorado
Enero 2755 624 4765 | 4385 1560 1081 2457 2159
Febrero 3642 | 2104 | 2458 | 2085 2420 3452 2120 2415
Marzo 3240 4575 2768 2566 1457 3452 1785 1141
Abril 4155 | 4575 | 2486 | 4324 1840 3452 1354 525
Mayo 2780 | 4261 | 2465 | 4324 2405 839 1245 525
Junio 4762 | 3745 | 3578 | 4324 977 858 988 1320
Julio 3495 | 5573 1973 755 1450 3750 1255 1320
Agosto 4758 | 2060 | 2654 | 3754 1120 3750 1365 2310
Setiembre 2520 | 1869 1548 | 3754 758 3435 1154 2310
Octubre 3152 | 4554 | 2651 | 3754 695 287 1754 1832
Noviembre 4140 | 4554 | 2652 37 1974 896 884 1855
Diciembre 1942 4816 1250 37 2751 3852 2675 2415
Enero 2867 | 3398 | 2456 | 1082 1846 3852 2785 2415
Prolrrr]1\g dio 3,401 3593 | 2,593 | 2,706 1,635 2,535 1,679 1,734

Fuente: Elaboracién propia

En resumen, se puede decir que la variacion porcentual de la situacién actual con la aplicacion de
la mejora se incrementd en 5.4% el inventario manejado para los Switch, en el caso de la caja

empalme se incrementd en 4.2%, en el caso de los teléfonos se incrementd en 35.5% y de las cajas
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portamedidor se incrementd en 3.2%, lo cual quiere decir que se tendra que invertir adicionalme nte

$38,038.08 al costo de mantenimiento actual.

4.3.3. Reduccién de Incidencias

Para la propuesta de mejora se realizaron cambios en la politica de la empresa, es por ello que se
requiere de un personal calificado para el manejo del sistema de inventario planteado.

Un punto importante que la empresa debe conocer es el tiempo de retorno de su inversion, debido
aello se toma la decisién en invertir en la propuesta de mejora para un corto o largo plazo.

Para poder desarrollar el analisis econdmico del proyecto y poder observar los beneficios
econdmicos que se mostrardn mas adelante, se debe de conocer la situacion actual de la empresa
junto a los problemas de penalidades incurridos alo largo del afio. Por ello, se mostrara la siguie nte

tabla del estado de resultado de la situacidn actual.

Tabla 46: Estado de resultados de la situacion actual

ESTADO DE RESULTADOS en US $

2016 2017
Ventas 8,050,160.58 9,124,420.00
Costo de ventas (5,377,887.10)  (6,181,983.66)
Utilidad Bruta 2,672,273.48 2,942,436.34
Gastos Operativos (659,733.33) (661,331.34)
Utilidad Operativa 2,012,540.15 2,281,105.00

Fuente: Elaboracién Propia

Los gastos operativos de la empresa estan representados por la siguiente tabla, cabe resaltar que es
una empresa comercializadora, mas no de produccién. Asimismo, las cantidades monetarias de

penalidades del afio 2016 y 2017 son de $720,995.00 y $750,852, respectivamente.
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Tabla 47: Gastos Operativos

Gastos Operativos

2016 2017
Remuneraciones Adm. 592,000 594,000
Comision de ventas 165,000 177,550
Luz 4,800 4,950
Agua 4,200 4,200
Internet y teléfono 67,320 72,360
Depreciacion 115,000 115,000
Alquileres fijos 475,200 482,400
Alquileres variables 752,400 763,800
Imp. Municip. 1,200 1,200
Gastos Operativos S/. 2,177,120 2,215,460
Gastos Operativos $ 659,733 661,331

Fuente: Elaboracién propia

Para la propuesta como se menciond anteriormente, se debe de adquirir un software en el cual el
sistema de minimos y maximos pueda correr con la informacidn de la empresa. Por ello, se realizd
una investigacion del software en el mercado, comparando el sistema que funcione con la
metodologia y se encontrd a la empresa Real Systems la cual proporciono la cotizacion del Modulo
Logistico que contiene el Software Logistico & Comercial SOFTCOM y CONCAR.

(Ver Anexo N°10)

Asimismo, la empresa proveedora del software brinda las caracteristicas especificas del
funcionamiento Y los principales reportes que brinda el producto.

(Ver Anexo N°11)

Ademas, para el funcionamiento del software se necesita un servidor de base informatica con un
equipo de computo matriz.

(Ver Anexo N°12)

Para el préstamo se cuenta con los siguientes deducibles.
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Tabla 48: Préstamo para el proyecto

Préstamo para el proyecto

Software $17,174.90
Senidor de base de datos red local y

equipo matriz $3,488.00
Muebles $700.00
Impresora $300.00
Teléfono $157.00
Fax $180.00
TOTAL: $22,000

Fuente: Elaboracion propia

Para poder obtener el software, se optara por la situacion de poder financiar todo el préestamo con

el banco de la siguiente forma:

Tabla 49: Distribucion de préstamo

Distribucion Deuda Participacion Costo Costo Pond.

Pasivos $22,000.00 100% 15% 15.389%

Patrimonio $0.00 0% 20% 0.000%
$22,000.00 100% - 15.389%

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede apreciar en la anterior tabla, el préstamo de la entidad bancaria se establece con
una Tasa Efectiva Anual de 15.389%, equivaliendo a una Tasa Efectiva Mensual de 1.20%, en
sintesis, se puede saber que la Tasa de corte del costo promedio ponderado de capital (CPPC) es
de 15.389%.

Segun el banco, la tabla de amortizacién con el préstamo mencionado anteriormente se muestra a
detalle en el siguiente anexo, cabe decir que la cantidad del Ultimo mes sera ajustada para cuadrar
el préstamo.

(Ver Anexo N°13)
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4.3.4. Flujos

4.3.4.1. Flujo de caja
Teniendo en cuenta toda la informacién mencionada anteriormente, se dara a conocer el siguiente flujo de caja:

Tabla 50: Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA

Q o
AQO O

Q
AD O a

Ahorros porno incurriren
penalidades $63,581 | $28,441 | $47,416| $55,583| $53,455|$105,401| $64,342| $60,137| $63,312| $83,809| $50,000( $45,519
Costos de Operacion
(Almacén) O $7,679.0(%$7,196.0| $3,937.0| $3,430.0| $3,711.0| $1,322.0| $3,485.0| $1,089.0| $5,266.0| $4,660.0( $8,356.0
Interés pagado $264.0 $243.4 | $222.6 $201.5 $180.1| $158.5 $136.7 $114.6 $92.2 $69.5 $46.6 $23.4
Utilidad Neta $63,317 | $20,518 | $39,997| $51,444| $49,845|%$101,532| $62,883| $56,537| $62,131| $78,473| $45,293( $37,140
Personal manejo
software $1,000 $1,000| $1,000 $1,000 $1,000( $1,000 $1,000( $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000
Pago de licencia anual $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $3,264
(-) Pago principal de la
deuda $1,716 $1,737| $1,757 $1,779 $1,800( $1,821 $1,843( $1,865 $1,888 $1,910 $1,933 $1,950
Impuesto alarenta (28%)| $17,729 $5,745( $11,199| $14,404| $13,957| $28,429| $17,607( $15,830| $17,397| $21,972| $12,682| $10,399
Hujo de Caja $42,872  $12,037 $26,041  $34,261  $33,089 $70,281  $42,433 $37,841 $41,846  $53,590 $29,678  $27,055

Fuente: Elaboracién propia

En el presente flujo de caja, a un inicio se muestra los montos que se incurren como penalidades por las entregas fuera de fecha;
asimismo, este monto se considera como un ingreso en el flujo de caja, debido a que la propuesta de mejora no incurre en penalidades
por realizar las entregas en el tiempo establecido; luego se encuentran los intereses pagados por el préstamo para la obtencion del

software. Adicionalmente, se considera el sueldo de la persona a manejar este nuevo sistema; ademéas, para el funcionamiento del sistema
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se tiene que pagar una licencia anual, la cual se deduce en el mes de diciembre (Ver Anexo N°10). Aello, se suma la cantidad del pago

principal de la deuda o también llamada amortizacion, méas el impuesto a la renta por tributos.

4.3.4.2.  Flujo de caja descontado

En el flujo de caja descontado, para hacer el calculo se tiene la inversion en el mes 0 como se muestra a continuacion en la siguiente

tabla:

Tabla 51: Flujo de caja descontado

CALCULO
MANUAL
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
$22,000.00 | $42,872.33 | $12,036.69 | $26,040.54 | $34,261.22 | $33,088.67 | $70,281.38 | $42,432.58 | $37,841.24 | $41,846.15| $53,590.22  $29,677.65 | $27,054.61
VALOR
PRESENTE $37,154.46 | $9,040.13 | $16,949.29| $19,325.83 | $16,175.16 | $29,774.43 | $15,578.89 | $12,040.27 | $11,538.79 | $12,806.31| $6,146.13 | $4,855.65 $169,385.33

Fuente: Elaboracién propia

El objetivo es poder traer la cantidad del préstamo a valor presente, con el objetivo de poder calcular el Valor actual neto (VAN).
e El valor actual neto (VAN): $169, 385.33

e Tasa interna de retorno (TIR): 153%
Dado lo descrito anteriormente, quiere decir que la empresa obtendrd $169,385.33 adicionales hoy por invertir en el proyecto, lo cual es

viable. Asimismo, el monto invertido de $22,000 generard 153% de rentabilidad cada mes, lo cual quiere decir que la empresa obtendra
mayor rentabilidad. Esto, repercute a tener un mayor control de inventarios, de modo que se pueda hacer una mejor planificaciéon de los

dias de entrega a los clientes como las cantidades solicitadas de productos con los proveedores
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4.3.5. Beneficio / Costo

Luego de realizar todo el analisis econdmico para poder observar que el proyecto sea viable,
también se debe conocer cuanta es la cantidad obtenida como beneficio para la empresa, es por

ello que se muestra la siguiente tabla sin las penalidades incurridas por entregas fuera de fecha.

Tabla 52: Estado de resultados situacion mejorada

ESTADO DE RESULTADOS en US $ sin

Penalidad
2016 2017
Ventas 8,771,155.58  9,875,272.00
Costo de ventas (5,377,887.10) (6,181,983.66)
Utilidad Bruta 3,393,268.48  3,693,288.34
Gastos Operativos (659,733.33) (661,331.34)
Utilidad Operativa 2,733,535.15  3,031,957.00

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en el ingreso por ventas del afio 2016 fue de $8,050,160.58, pero sumada
la cantidad de penalidades llegd a $8,771,155.58, y de igual manera para el siguiente afio, de
$9,124,420.00 llego a $9,875,272.00, teniendo un crecimiento de ventas en 12.58%.

Por otro lado, con respecto a la utilidad operativa se incrementd en un 10.92% respecto al afio
anterior. Segun todo lo mencionado anteriormente se puede llegar a conocer que la cantidad de
ingresos monetarios para la empresa se incrementd en el primer afio en 8.96% y en el segundo en
8.23%.

Segun lo mostrado, se puede decir que para el primer afio se tiene $720,995.00 como ingresos, lo
cual cubre el incremento del costo de inventario hallado en la simulacion de $10,093.33 y el
préstamo realizado al banco de $22,000.00; esto quiere decir, que para este afio se tendra un 95%

de ahorro en las penalidades transformadas en ingresos. Asimismo, esto contribuye en la reduccion
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de las penalidades y mejor control de inventarios, logrando ser una empresa con mayor

competencia en el mercado.

4.3.6. Indicadores de rentabilidad

Segun la informacion mostrada anteriormente, para poder evaluar los indicadores de rentabilidad,
se utiliza un COK de 15.389% o una Tasa Efectiva Mensual de 1.20% para poder evaluar el Valor
Neto Financiero.
a. Valor Actual Neto (VAN)
Se puede conocer segun el flujo de caja descontado que el VAN es de $169,385.33; esto quiere
decir que la empresa obtendra este monto hoy si invierte en el proyecto, siendo este proyecto
viable.
b. Tasa Interna de Retorno (TIR)
La tasa interna de retorno es de 153%, lo cual quiere decir que generara rentabilidad de este
monto cada mes. Ademas, dado que esta ratio es mayor que el COK, se puede concluir con la
aceptacion del proyecto.
c. Ratio Beneficio Costo (B/C)
Luego de evaluar el flujo financiero y haber usado el ratio de Costo Promedio Ponderado de

Capital de 15.3%, se obtiene que el ratio de beneficio costo de 1.52.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este punto se desarrollard las opiniones y puntos de vista analizados a lo largo de todo el

proyecto, del mismo modo se recalcard los puntos claves del proyecto desarrollado.

CONCLUSIONES

Las conclusiones a las que se llega con el presente proyecto son las siguientes:

Segun el analisis econdmico del proyecto se puede conocer que la cantidad total de inversion
para el software es de $22,000.00, a ello realizando el flujo de caja descontado por un afio, se
calcula el VAN vy se obtiene $169,385.33, lo cual quiere decir que se obtendra este monto
adicional hoy por invertir en el proyecto, lo cual hace que el proyecto sea rentable.

En el analisis realizado de la simulacion, se puede observar dos situaciones. Por lado, se tiene
la situacion actual de la empresa que se llega atener un costo total de inventarios de $6,201.70
segln la muestra analizada de productos. Y, por otro lado, se tiene el incremento del 62.8%
de los costos totales de inventarios de la situacion mejorada, el cual refleja en $10,093.33;
esto se debe a la mayor cantidad de productos manejados en el afio, es decir, hay mayor
rotacion con la aplicacion del sistema de minimos y maximos en la empresa. Este Gltimo
monto, sumado con el préstamo para el software, seria el costo total generado para la mejora;
realizando una diferencia econdmica respecto a la cantidad de entregas a destiempo entre este
costo total generado para la mejora, se tendria un 65% de rentabilidad para el primer afio.
Respecto, al ratio de Beneficio Costo, se obtiene que es de 1.52. Esto quiere decir, que los

ingresos son mayores que los egresos, lo que se puede afirmar es que, por cada unidad
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monetaria invertida, se tendrd un retorno del capital invertido y una ganancia de 0.52 centavos
de dolar, en consecuencia, este proyecto resulta atractivo.

La aplicabilidad de la metodologia de sistema de minimos y maximos para el control de
inventarios posee un factor diferencial respecto a los métodos de punto de repedido y revision
periddica, debido que en esta metodologia se establece parametros bajos y altos de compra;
por lo contrario, en el caso del punto de repedido se debe establecer la cantidad minima, el
punto de pedido dependiendo del Lead Time y del Stock de Seguridad y se establece una
cantidad constante de compra la cual no llega a cubrir los pedidos de la empresa por contar
con una demanda variable. En el caso de la revision periddica, se establece una cantidad
méaxima de abastecimiento, en la cual su pedido se basa en la diferencia de la capacidad
maxima y lo que se encuentra en sus existencias, pero este modelo en la empresa puede
generar roturas de stock. Es porello, que la metodologia de minimos y maximos es la que mas
se ajusta a la situacion de la empresa Leaders In Import; ademas, brinda a la gerencia una
vision global y estratégica para poder manejar las existencias como se demostrd en el presente
proyecto.

Para poder poner en préactica lo propuesto, luego de documentar los procedimientos se deben
de dar a conocer a los operarios con una previa anticipacion a las capacitaciones necesarias
para el funcionamiento ordenado de las actividades internas de la empresa, en conjunto a un
constante seguimiento y verificacion periddica reflejados en indicadores.

En la inversion realizada para el software, de igual manera se necesitara de previas
capacitaciones necesarias para poder efectuar el funcionamiento de este en la empresa, cabe
resaltar que se requiere posteriormente de una supervision constante para su Optimo

funcionamiento.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda establecer de manera clara las especificaciones y rangos aceptables de los
productos que se solicitan a los proveedores, con el fin de no tener mercaderia erronea.
Asimismo, definir las acciones a tomar si existe alguna desviacion de dichas especificaciones,
tal puede ser que no se acepte la mercaderia; aceptar el pedido con menor precio, pero con
firma de reponer lo faltante en la siguiente entrega.

e Deberia de colocarse indicadores en las deméas areas de la empresa con el fin de poder contar
con informacion relevante, frente a andlisis documentarios.

e La empresa debe de invertir en capacitaciones constantes para sus operarios, ya que €so va
generar mayor conocimiento a ellos y por ende va reflejar en los ingresos de la empresa.

e La empresa debe de contratar a una persona encargada del manejo del nuevo sistema de
inventarios, con el motivo de no sobrecargar de tareas a algin asistente y no incurrir en
problemas de mercaderias por no manejar adecuadamente el sistema.

e Serecomienda realizar mantenimientos periodicos a los equipos de computo y servidores para
no tener problemas de pérdidas de informacién, entre otros. Asimismo, realizar el

mantenimiento al nuevo mddulo de logistico, de acuerdo al tiempo establecido del proveedor.
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ANexos:

1. (Anexo N°1) Criterio de seleccion y evaluacién de proveedores

Leaders In Import

CRITERIOS DE SELECCION Y EVALUACION DE PROVEEDORES

Revisado: Version:
RED 01
Aprobado por: Fecha:
GG 02.11.16

Calificacion

Descripcion del producto
ofertado / Servicio

CRITERIOS DE SELECCION

BUENO

Los productos / senicios ofertados enviados
en la muestra son adecuados a lo solicitado
por Leaders In Import

REGULAR

Los productos / senicios ofertados estan
descritos de forma general y lo enviado en
la muestra no satisface las necesidades
de Leaders In Import

MALO

No hizo entrega de descripcion productos
/senicios ofertados y tampoco de la
muestra.

Tiempo de respuesta del
proveedor

Importacion:

Ameérica: hace entrega de los productos
dentro de los 15 primeros dias.
Europa-Asia: hace entrega de los productos
dentro de los 30 primeros dias.

Para senicios mecanicos (maquinado,
trefilado etc) dentro de los 30 dias

Importaciones:

América: hace entrega de los productos
dentro de los 30 primeros dias.
Europa-Asia: hace entrega de los
productos dentro de los 45 primeros dias.
Para senicios mecénicos (maquinado,
trefilado etc) dentro de los 45 dias

Importaciones:

América: hace entrega de los productos
dentro de los 45 primeros dias.
Europa-Asia: hace entrega de los
productos dentro de los 60 primeros dias.
Para senicios mecénicos (maquinado,
trefilado etc) dentro de los 60 dias

Facilidades de Pago

Importacion

El pago se realiza contra entrega de
productos (cuando la mercaderia llego a
puerto de destino)

Importacién:
Exigen pagos contra entrega de
documentos

Importacion:
Exigen pagos por adelantado

Experiencia

Mayores a 5 afios

Entre 3y 5 afios
Si el proveedor es recomendado por el
Gerente se coloca el puntaje regular

Menor a 3 afios

Calificacion

Tiempo de entrega del
producto/servicio

Muy bueno

El tiempo de entrega de los productos y/o
senicios siempre se hace en los plazos
establecidos. Réapida respuesta de atencion.

CRITERIOS DE EVALUACION Y REEVALUACION

Bueno

El tiempo de entrega del producto y/o
senicio generalmente se hace dentro del
plazo establecido. Aveces puede
demorarse en atender un pedido.

Regular

Se comunica que el requerimiento
(producto y/o senicio) no puede ser
atendido en los plazos establecidos
reprogramandose el plazo de entrega.

Malo

No se cumple con el tiempo de entrega
del producto/senicio establecido y no se
informa en relacion al requerimiento
solicitado.

Calidad del producto/servicio

Muy buena calidad del producto y/o senicio
entregado /

Muy buena disposicién por atender los
requerimientos.

Buena calidad del producto y/o senicio
entregado /

Buena disposicién por atender los
requerimientos.

Calidad aceptable del producto y/o
senvcio entregado /

Se pone reparos para atender los
requerimientos.

Mala calidad del producto y/o senicio
entregado /
No hay disposicién por senir.

Comunicacién del proveedor

Siempre se establece una comunicacion
adecuada con el proveedor para realizar los
requerimientos y cotizaciones.

Usualmente se puede establecer una
buena comunicacioén con el proveedor en
relacién a los requerimientos y a las
cotizaciones.

Suele presentarse alguna dificultad con el
proveedor para hacer los requerimientos,
cotizaciones y entregas.

Es frecuente el problema de comunicacién
con el proveedor.

Calibracién de sus equipos
(solo si es aplicable)

Realiza la calibracion de todos sus equipos
de manera puntual y no existen equipos que
hayan pasado sus fechas limite

Todos los equipos o alguno de los equipos
esta descalibrado o fuera de su fecha de
calibracién

Garantia

Otorga largos plazos de garantia.

Otorga garantia por un periodo aceptable.

No otorga periodo de garantia pero si
acepta dewoluciones.

No otorga periodo de garantia ni acepta
dewoluciones.

Precio de productos y/o
servicios
(Costo/Beneficio/Calidad)

Precios inmejorables relativos a la calidad
del producto y/o senicio. Por debajo del
mercado.

Precios aceptables relativos a la calidad
del producto y/o senicio. Dentro del rango
del mercado.

Precios por encima del mercado y baja
realcion realtiva de calidad.

Precios por encima del mercado y muy
baja calidad.

Soporte Técnico

Cuenta con programas y/o contratos de
mantenimiento preventivo dentro de las
posibilidades de la empresa

Tiene programas y/o contratos de
mantenimiento preventivo al alcance de
las posibilidades de la empresa

Tiene programas y/o contratos de
mantenimiento preventivo fuera del
alcance de las posibilidades de la
empresa

No cuenta con prgramas y/o contratos de
mantenimiento preventivo.

Facilidades de pago

Presenta buenas facilidades de pago, para
todos sus productos y/o senicios. Por
encima de los requerimientos de la
empresa.

Presenta buenas facilidades de pago para
algunos productos y/o senicios. Cumple
con los requerimientos de la empresa.

Presenta facilidades de pago aceptables
para algunos productos y/o senicios
ofrecidos, pero no cumple con los
regeridos por la empresa.

Facilidades de pago muy limitadas y/o
intermitentes para todos sus productos
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2. (Anexo N°2) Criterios de selecciony evaluacion de proveedores

& Revisado por: Version:
bt 3 SELECCION, EVALUACION Y SEGUIMIENTO DE PROVEEDORES RED 01
ERCsTn RO FORMATO Aprobado por: Fecha:
GG 02/11/2016
PROVEEDOR : ROY ALPHA Fechade Seleccioén: 27/01/2016
EVALUADOR : Herbert Vega Fecha de Evaluacién y/o Seguimiento 1/02/2016

1.- Habilitacién equivalente al RUC:

2.- Descripcion del producto / Servicio
ofertado:

3.- Tiempo de respuesta del proveedor:
4.- Facilidades de Pago:

5.- Experiencia.-

CRITERIOS DE SELECCION DEL PROVEEDOR

Se solicita via e-mail al proveedor su niUmero equivalente al RUC y se verifica de acuerdo al pais de origen de donde

provenga.

Solicitar al proveedor via e-mail la descripciéon de sus producto o servicios que nos ofertan y el envio (en caso se amerite) de
una muestra del producto. La descripciéon del producto / servicio también se podra obtener via Web del proveedor y/o seran

aceptables cuando sean por recomendaciones de algunos clientes o proveedores

Se solicitara de manera telefénica o via e-mail ( de preferencia) el tiempo de respuesta para la atencién del producto o servici

Se solicitara de manera telefénica o via e-mail los Plazos de pago.

Se verificard en Web de Sunat

Instrucciones: Marcar en el valor de calificaciéon de acuerdo al cuadro de criterios de seleccidn. Si es necesario agregar observaciones.

6 CALIFICACION
CRITERIOS DE SELECCION DEL ADJUNTO EVIDENCIA: SI O OBSERVACIONES
PROVEEDOR Bueno (5) | Regular (3) Malo (1) NO?
Descripcion del producto y/o senicio X NO Con el proveedor venimos trabajando y
ofertado conocemos sus productos
Tiempo de respuesta del proveedor / El proveedor r?os |qd|c0 sus tlempos_ dfe
. X NO respuestas via teléfono, nos comunicé

Contratista B -

que atendia entre 1 a 3 dias
Facilidades de Pago X NO Concertamos via telefénica
Experiencia X NO Se verific6 en Web de Sunat

RESULTADO: 18.00 APTO

Casos:

a.- Si se presentase mas de un proveedor y/o contratista queda seleccionado el que obtenga mayor puntaje por encima de 14 puntos.

b.- Si se presentase un solo proveedor y/o contratista tendra que superar los 14 puntos para ser seleccionado.
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Nota:

Una vez Apto el proveedor se procede a registrar en la Lista de Proveedores Calificados. Luego en caso se haga una compra al proveedor seleccionado se
evaluara bajo los siguientes criterios, despues de culminada la primera compra o la realizacion del senicio.

CRITERIOS DE EVALUACION DEL PROVEEDOR

Instrucciones: Evaluar al proveedor asignando una "x" en el valor de calificacion de acuerdo al cuadro de criterios de evaluacion.
Si es necesario agregar observaciones.

CALIFICACION
CRITERIOS DE EVALUACION : OBSERVACIONES
Muy bueno Bueno Regular Malo No Aplica
Tiempo de entrega del producto / senicio X
Calidad del Senicio/Producto X
Comunicacion del proveedor X
Calibracion de sus equipos (solo si es X
aplicable)
Garantia X
Precio de productos y/o senicios X
Soporte Técnico X
Facilidades de pago X
RESULTADO: 3.00 BUENO

NOTA: Se tomaran acciones cada vez que el proveedor sea calificado como REGULAR
Si el resultado es MALO no califica como proveedor
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RE-EVALUACION DEL PROVEEDOR

Tipo de calificacion Puntaje Reevaluacion
Muy Bueno 235y <4 Al afio
Bueno 225y <35 A los 6 meses
Regular 215y <25 A los 3 meses
Malo <15 No califica como proveedor

SEGUIMIENTO AL PROVEEDOR

(*) Se tomara el seguimiento cuando se presenten incidentes con el producto y/o servicio que nos proveen.

FECHA PRODUCTO / SERVICIO INCIDENTE ACCIONES TOMADAS
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3.

v

(Anexo N°3) Procedimientos documentales

Procedimiento del proceso de Cotizacién

Q

upC

TITULO: PROCEDIMIENTO DEL CcODIGO: | VERSION PAGIN

PROCESO DE COTIZACION PDC-002 | 1de 2 A

Universidad Peruana 1 d e 2

de Ciencias Aplicadas

OBJETIVO

El presente procedimiento establece las acciones a realizar para conocer cémo se lleva a

cabo el subproceso de cotizacion en la empresa Leaders In Import S.A.C.

ALCANCE

El presente procedimiento es administrado por el Jefe de Ventas e incluye los pasos a seguir
desde que el cliente solicita informacion sobre un determinado pedido hasta la recepcion

de la cotizacion que se hace del mismo.

DOCUMENTOS A CONSULTAR

No aplica.
DEFINICIONES

ROSS: Rentabilidad obtenida sobre solicitud

CONDICIONES BASICAS

5.1 La solicitud de cotizacion se realiza si:

- El cliente muestra interés o necesita el producto que ofrece la Empresa.
- El cliente estd en la capacidad de adquirir el producto.

5.2 en la solicitud del requerimiento, este es mayor a $ 50,000 doélares, se trasladara el
pedido a Panama. En cambio, si es menor, la gestion con el proveedor sera directa.
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5.3 Si el stock requerido no es suficiente, se reporta a Panama, pero si se cuenta con el
material necesario, se procede a elaborar la propuesta de venta de acuerdo al

requerimiento.

6. PROCEDIMIENTO

ACTIVIDAD RESPONSABLE
6.1.  Solicitar informacion de pedido .
6.2.  Enviar requerimiento Cliente
6.3. Evaluar requerimiento
6.4. Silarecepciones menor a $ 50,000:
6.4.1. Realizar la gestion directa con el Vendedor
proveedor
6.5. Trasladar el pedido a Panama
6.6.  Recepcionar requerimiento
6.7. Buscar proveedor Logistica - Panama
6.8.  Enwviar requerimiento al proveedor
Recepcionar el requerimiento para el
6.9. proveedor
6.10. Sino se cuenta con stock:
6.10.1. Brindar respuesta a Panama
6.10.2. Proceder con Ilos pasos ya Proveedor
mencionados
Elaborar propuesta de venta para el
6.11. requerimiento
6.12. Enviar cotizacion del requerimiento
6.13. Recepcionar cotizacion . ]
6.14. Enviar cotizacion a vendedor Logisica - Panams
6.15. Recepcionar cotizacion del proveedor
6.16. Incrementar el margen de ROSS Vendedor
6.17. Enviar cotizacion de la empresa
6.18. Recepcionar cotizacion Cliente
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APENDICES

Flujograma (Ver Anexo N°7).

REGISTROS

No hay registros para este documento

Procedimiento de la emision de la Orden de Compra

Q

upC

TITULO: PROCEDIMIENTO DEL CcODIGO: | VERSION PAGIN

PROCESO DE ORDEN DE PDC-002 | 1de 2 A

Universidad Peruana COMPRA 1 d e 2

de Ciencias Aplicadas

1.

OBJETIVO

El presente procedimiento establece las acciones a realizar para conocer cémo se lleva a
cabo el subproceso de elaboracion de la orden de compra en la empresa Leaders In Import
S.AC.

ALCANCE

El presente procedimiento es administrado por el Jefe de Logistica e incluye los pasos a
segquir desde que el cliente confirma la aceptacion de la cotizacion de un determinado

producto hasta la emision de la orden de compra al fabricante.

DOCUMENTOS A CONSULTAR
Flujograma de Orden de Compra — proveedor

Flujograma de Seleccion de proveedores
DEFINICIONES

ROSS: Rentabilidad obtenida sobre solicitud
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5. CONDICIONES BASICAS

5.1. La solicitud de orden de compra se realiza si:

- Elcliente confirma el pedido del producto que ofrece la Empresa.
- El cliente esta en la capacidad de adquirir el producto.

5.2. Generar la orden de compra del contrato a suscribir.

5.3.Firma del contrato por las partes.

5.4. Generar el pedido por sistema. En la generacion del pedido, se debe consignar todos
los datos cerrados en el sistema de la transaccion comercial.

5.5.Visto bueno del Jefe Comercial.

5.6.Verificar el envio del pedido por sistema. En este punto el colaborador de ventas debe
colocar el envio del pedido a logistica.

5.7.Se registra el pedido por logistica para generar la orden de compra al proveedor.

5.8.Se verifica el presupuesto asignado para la compra del pedido del cliente. Por un lado,
en caso de tener toda la disponibilidad presupuestal, se emite la O/C total, en caso de
no contar con toda la disponibilidad, se emite una orden de compra parcial.

5.9.Solicitar al proveedor su WIP (Work In Process)

5.10. Se hace seguimiento de la orden de compra emitida al fabricante.

6. PROCEDIMIENTO
ACTIVIDAD RESPONSABLE
6.1. Actualizacion de la cotizacion _
6.2. Confirmacion del pedido en base a la Cotizaci Clente
6.3. Recibe el pedido
6.4. Elaborar el contrato / orden de compra con el cliente
El pedido debe tener el visto bueno del Jefe
6.5. Comercial. Vendedor
6.6. Se firma el documento generado entre las partes.
6.7. Generar el pedido por sistema
6.8. Enviar el pedido visado al area de logistica.
6.6. Recepcionar pedido del cliente
6.7.
Verificar disponibilidad presupuestal. Logistica
6.7.1. Si hay disponibilidad presupuestal, se
gira la orden de compra completa.
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6.7.2. Si no hay disponibilidad presupuestal

completa, se gira la orden de compra parcial.

6.8. Enviar orden de compra al proveedor
6.9. Recepcionar la orden de compra de L&l
6.10. Informa el estatus del pedido. (Proveedor envia el Proveedor
Work in Process)
6.11. Solicitar su WIP (Work In Process) .
I . Logistica
6.12. Hacer seguimiento del pedido
7. APENDICES
Flujograma (Ver Anexo N°8).
8. REGISTROS

No hay registros para este documento
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v Procedimiento del proceso de Importacion

@ TITULO: PROCEDIMIENTO DEL| - _ ... | PAGIN
PROCESO DE IMPORTACIONES | COPIGO: | VERSION| =
UPC PDI-001 l1del
Universidad Peruana 3 d e 4
de Ciencias Aplicadas
1. OBJETIVO

El presente procedimiento establece las acciones a realizar para la importacion de
mercaderia por parte de la empresa Leaders In Import S.A.C.

2. ALCANCE
El presente procedimiento es administrado por el Jefe de Logistica e incluye los pasos a
seguir desde que el area de Logistica en Panama envia los documentos de la venta realizada

hasta que el area de Logistica en Peru registra la recepcion de informacién de la mercaderia.
3. DOCUMENTOS A CONSULTAR

Guia del importador — MINCETUR

4. DEFINICIONES

VUCE: Ventanilla Unica de comercio exterior
AA: Agente de Aduanas

AWB: Air Waybill / Conocimiento de embarque aéreo
B/L: Bill of Lading / Conocimiento de embarque maritimo

DUA: Declaracion Unica de Aduanas

SUNAT: Superintendencia Nacional de Administracién Tributaria

5. CONDICIONES BASICAS

a. Si la mercaderia tiene restriccion, se debe solicitar un permiso del VUCE para
enviar los documentos al AA con el fin de nacionalizar la mercaderia.

b. En caso el AA rechace los documentos para la nacionalizacion, se debe solicitar a
Logistica de Panama los documentos corregidos.

c. Sien la respuesta de la SUNAT sale rojo o naranja, se tiene que pedir la DUA
original a Logistica de Peru.
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d. En caso se presente los documentos endosados a la SUNAT y no estén

correctamente declarados, la empresa debe pagar una multa para poder levantar la

mercaderia.

e. El AWB 6 B/L y la DUA deben ser enviados juntos a Logistica de Per( para que

se de conformidad de los documentos.

6. PROCEDIMIENTO

ACTIVIDAD

RESPONSABLE

6.1. Enviar documentos de la venta realizada

Logistica-Panama

6.2. Recepcion de documentos

Logistica-Peru

6.3. Si mercaderia tiene restriccion:
6.3.1. Solicitar permiso del VUCE

Logistica-Peru

6.4. Enviar documentos al AA para nacionalizar con
carta de autorizacion

Logistica-Peru

6.5. Recepcion de documentos

Agente de Aduanas

6.6. Si la documentacién no es conforme:

6.6.1. Rechazar documentos

6.6.2. Reenviar documentos a Logistica-Panama para
correccion

Agente de Aduanas
Logistica-Peru

6.7. Brindar conformidad de documentos

6.8. Enviar AWB o B/L a Logistica-Peru

6.9. Enviar formatos de proforma (DUA) para
conformidad a Logjistica-Peru

Agente de Aduanas

6.10. Recepcién de documentos
6.11. Firmar con el representante legal

Logistica-Peru
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6.12.

Si el documento no es conforme:

6.12.1. Avisar para la correccion del Proforma a AA
6.12.2. Corregir proforma

Logistica-Peru
Agente de Aduanas

6.13. Comunicar tarja para emitir volante Agente de Aduanas
6.14. Proceder con vistos buenos Agente Naviero/Aéreo | Agente Naviero/Aéreo
6.15. Proceder con vistos buenos de almacén aduanero

6.16. Dar conformidad de los vistos buenos Agente de Aduanas
6.17. Recepcion de conformidad Logistica-Peru
6.18. Proceder a numerar la carga

6.19. Enviar formato de liquidacion C Agente de Aduanas
6.20. Recepcién del formato de liquidacion C

6.21. Cancelar pago de formato C Logistica-Peru
6.22. Esperar canal emitido por SUNAT

6.23. Emitir canal SUNAT

6.24. Si respuesta de SUNAT es verde

6.24.1. Conformidad para levante. SUNAT

6.25. Si respuesta de SUNAT es rojo o naranja SUNAT

6.25.1. Pedir DUA original a AA

6.25.2. Enviar DUA original a empresas
6.25.3. Recepcion de DUA original

6.25.4. Endosar DUA con representante legal
6.25.5. Recepcion de documentos endosados
6.25.6. Presentar documentacion a la SUNAT
6.25.7. Recepcion de documentacion

6.25.8. Si recepcidn es rojo

6.25.8.1. Presentar para revision documentaria Y fisica
6.25.9. Si recepcion es naranja

6.25.9.1. Presentar para revision documentaria

Agente de Aduanas
Logistica-Peru
Logistica-Peru
Agente de Aduanas
Agente de Aduanas
SUNAT

SUNAT

SUNAT
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6.26. Si documentos no estan correctamente declarados | Logistica-Peru
6.26.1. Pagar multa

6.27. Establecer conformidad de levante SUNAT

6.28. Recepcionar informacion de la mercaderia Logistica-Peru

7. APENDICES
Flujograma (Ver Anexo N°9)

8. REGISTROS
Registro de conformidad de documentacion

Registro de venta realizada
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4. (Anexo N°4) Programa de capacitacion

- PROGRAMA DE CAPACITACION —

Revisado: Aprobacion:
RED RED
EFICACIA DELA CAPACITACION
SUSTENTO DE LA NECESIDAD DE LA CAPACITACION s LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS SON APLICADOS PLENAMENTE
CON MEJORA EN EL PROCESO
) LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS SON APLICADOS MANTENIENDO
A ELEVAR EL NIVEL DE COMPETENCIA / EL PERFIL LO REQUIERE AN O : 3 EL ESTANDAR DELOS PRC?CESOS
B. MEJORA DE LOS SERVICIOS Y/O PROCESOS / IMPLEMENTACION DE NUEVOS PROCESOS 2 tgiﬁagg&mﬂ;izcﬁéﬂsgiz iiﬁ;l(_)lgEAsléPARCIALMENTE
LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS NO SE APLICAN A LA
C. INGRESO DE NUEVO PERSONAL Programado 1 ORGANIZACION Q
D. OBJETIVOS DEL SIG Ejecutado

NOTA 1: LA EFICACIA DE LA EVALUACION SEREALIZARA ENTREEL PRIMER Y TERCER MES DESPUES DE LA CAPACITACION
NOTA 2: LA EVALUACION DE LA EFICACIA SEREALIZARA MEDIANTE LA OBSERVACION IN SITUEN EL AREA DETRABAJO.
NOYA 3: EN EL CASO LA CALIFICACION SEA ENTREO Y 2 SE TOMARAN ACCIONES (*)

REQUERIMIENTO REALIZACION EVALUACION

SUSTENTO DE OBSERVACIONES /

. . a FECHA DE
CAPACITACION REQUERIDA DIRIGIDAA DURACION 7D EFICACIA ACCIONES A EVALUADO POR

LA NECESIDAD PROGRAMADA CAPACITACION EVALUACION

TOMAR (*)
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5. (Anexo N°5) Perfil de puesto de Jefe de Logistica

Revisado por: Version:
f‘“?) RED 01
> 25 PERFIL DE PUESTO
Leooers Im import Aprobado por: Fecha:
GG 08/11/2016

FECHA DE ACTUALIZACION |27/01/2016

NOMBRE DEL PUESTO: Jefe de Logistica

INMEDIATO SUPERIOR: Jefe de Administracion y Finanzas

PERSONAL A SU CARGO: Asistente de Logistica

EDUCACION Estudios de Admisnitracion de empresas, ingenieira industrial, economia o afines.
FORMACION Deseable cursos relacionados a logistica o afines.
EXPERIENCIA 2 afios en puestos similares
RAZONAMIENTO LOGICO ORIENTACION HACIA EL
JANALITICO X LOGRO X | FACILIDAD DE APRENDIZAJE
VOCACION DE SERVICIO TRABAJO EN EQUIPO X PROACTIVIDAD X
HABILIDADES DISPUESTO A APRENDER | X | CONFIANZA EN SIMISMO | X | COMUNICACION EFECTIVA | X
IMPLEMENTA CON PIENSA
EXCELENCIA ESTRATEGICAMENTE LIDERAZGO X
MANEJO DE CRISIS Y
ORGANIZAR Y DELEGAR X COMPROMISO X TENSION

OTROS Ninguno

Funciones y/o Responsabilidades

1 Analizar y registrar los costos de los productos.

2 Hacer inventarios periodicos

3 Generar las guias de remision y facturas de los productos

4 Preparar y entregar documentos adicionales requeridos por los clientes.

5 Responsable de la seleccién y evaluacion de los proveedores (compras locales)
6 Responsable de la preservacion de los productos en los almacenes

7 Responsable de la importacion de productos

8 Coordinaciones con clientes

9 Otras funciones que su jefe inemdiatos superior le delege
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6. (Anexo N°6) Perfil del puesto de Asistente de Logistica

Revisado por: Version:
£ RED 01
/49 PERFIL DE PUESTO
Leaders In import Aprobado por: Fecha:
GG 08/11/2016
FECHA DE ACTUALIZACION |27/01/2016
NOMBRE DEL PUESTO: Asistente de Logistica
INMEDIATO SUPERIOR: Jefe de Logistica

PERSONAL A SU CARGO: Ninguno

EDUCACION Estudios técnicos de Administracion, Comercio Exterior o afines.
FORMACION Deseable cursos relacionados a compras, importaciones y/o relacionado a aduanas.
EXPERIENCIA 1 afio de experiencia en puestos similares.
RAZONAMIENTO LOGICO ORIENTACION HACIA EL
JANALITICO X LOGRO X | FACILIDAD DE APRENDIZAJE | X
VOCACION DE SERVICIO TRABAJO EN EQUIPO X PROACTIVIDAD X
HABILIDADES DISPUESTO A APRENDER | X | CONFIANZA EN SIMISMO | X | COMUNICACION EFECTIVA | X
IMPLEMENTA CON PIENSA
EXCELENCIA ESTRATEGICAMENTE LIDERAZGO
MANEJO DE CRISIS Y
ORGANIZAR Y DELEGAR COMPROMISO X TENSION
OTROS Ninguno

Funciones y/o Responsabilidades

1 Apoyo en los inventarios perioédicos

2 Coordinacién con agente de aduanas y clientes

3 Coordinacion de fecha de recepcion y entrega de materiales.
4 Seguimiento de los productos de importacion

5 Otras funciones que su jefe inmediatos superior le delegue
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7. (Anexo N°7) Flujograma Cotizacién

Proceso 1

Formulacian de
pedido

Pedido:
Cantidad, Unidad,

Especifitec. y Rechaza

Fecha.
Pasar a Orden
-] de Compra
£ el Acepta
=1 ) .
< Comunica Evaluadion de Fin
Ia Prafdrma de
- Liamada
Correo Wisita wefita
Presencial SEioniEs
Recepdon de la :
Proforma de f - -« "
il " Pr;nf?rrma ded
Erwio de enta: Tiempo de
Pedido b respuesta max.
2dias
JPI |
Erviar
Recepeion de : e ¢
pedido - wenta de Ia
pedia empresa
edido:
Cantidad, Unidad,
Espedif.tec. ¥
Fecha. Aprobacién
Elabaracisn (er 573 63
. went
solictud de f - f o
cotizacidn
Solicitud de Elaboracion de
Cotizacidn: proforma de
o —= Datos del Pedida, wenta[idia)
= Revisicn y Datos a completar
& aprovacion del por el proveedor
Jefe de ventas
Evaluacion del
margen de R
ROSS Ly
TR
> §50000 :
: Cotiracién del
=$50000 Recepcion de © Proveedor
catizacion del
Traslada de Gestion Directa proveedar
pedido 3 con proveedor
Panama (1 dia) [1 dia)
I
Recepeion de
solicitud de
cotizacidn
Enviar
cotizacion a
- vendedor
E
2
= Buscar
= Proveedor
)
g
]
Recepeion de
Erwiar solictud catizacion
de cotizacién al
proveedor Reiterar solidtud
A dia) de cotizacién
dia =3 dias
Tiempo de
_ Recepcion de si respuestadela Eria
5 solicitud de cotizadidn cotizacion del
g cotizacidn requerimiento
H .
&

Unico

proveedar? Cotizacisn: Precio,
Plazo entrega,
Garantia, validez
Tiempo de de Cotizacidn

respuesta de

la cotizacitn
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8. (Anexo N°8) Flujograma Orden de Compra

ORDEN DE COMPRA

Confirma

Recepcidn de

Conocimeinta

mercaderia

pago

£ proforma de Elaborar respuesta para del estatus de
2 Wenta coritrato el nuevo plazo su pedida
=} de entrega
Fin
Dacumento de
aceptacidn
Recepaidn de _ Erinda
documento de Firma de respuetsa a
aceptacion rontrato cliente
—
Mo Si
Dentro de fedha de Elabarar Pedido @
walidez de oferta? por sistema
5 f——t
B
4 .
K Comunicar a
] Logistica ;“
Pedido con WB®
Jefe de Wentas
Enelpedidose debe B
colocar el ched: para Seguimiento de
que cierre laoperaddn L (S0
deventas
. Cerrar Pedida
pot Sistema
o
2 =
= Recepcidn de
& Caonocimiento dncupmentns
i Registrar del despacha ok
Z Pedido [Tdiz) ) "
5 importacion
2
=
+sHay diponibilidad
presupuestal total?
— >
B
E
S
c
5
< Can—— Emitir orden de Emitir arden de
2 ; Reemia compra completo compra parcial EPER
£ mercaderia a i ) conformidad de
i praveedor informacidn orden de CE PR e
Compra transito (1dia]
Enwiar Orden de
Compra al Proveedor
2
Recepcionar Realiza
o
g As:uahz; ‘? Eluabararu orden de despacho de lo
g entrega de la condidones de I solicitada
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9.

Logistica- Panamd

(Anexo N°9) Flujograma Importacion

Rectificar
dacumentas

Reerwior
Aocumentos

Recepcion de
documentas
Awisar la

carreccitn de
profarma

correccliin

Brinda

de infarma
si

e docUmentos

docunentos
of?

Solicitar
permiso del
VUCE

Mercacteria

Firmar con el
Representant:
Legal

tiene
No restricaidn?

Recepcion de

Comunicary
erwiar al
Agerte de
Aduanas

autorizacion autarizacién

Recepcion de
canfarmidad

Cancelar paga
de formate ©

Esperar canal Endoso de DU
con

emitido por la

representante

Recepcion de
Farmato de

liquidadcn ©

sl

Recepcion de Is
DUA ariginal

Recepeion de

infarmacion de
la mercaderia

‘Agente de Aduanas

¥

Envio de

Praceder a

numerar la
earga

Recepcion de
documentos

contormidad

Erinda
confarmidad de Comunicar CO;ﬂfolmtﬂdw
documentos Faraln o vistos

amihuiants busnos 1 dia)

(1 dia)

Recoger MATB &
B/L

Enwlar formato
de liquidadén
c

Enviar DUA
original a la
empresa

Recepcion de
documentos
endosados

Presentar
documentaden a
sunat (1 dial

Infarmar
levante de la

mercaderia

Sunat

Respu
Ia

Emitir

canal

Pedir DU,
Sriginal (1 dis)

sta de aranja

Presentacion
para revision
documentaria y
fisica (1 dia)

Presentacion
para revision
documentaria

conformidad
as Levanite

Pagar multa

Agente Naviero

Praceder con Procader con 1os

wistos buenos wistos buenos
Agente de almacén

naviera / aéreo aduanero
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10. (Anexo N°10) Cotizacion del Software

@ Real Systems «, Creadores de CONCAR"

ERPEICNIALE 1S DN OF IWAAL LRFIEIRNIAL

OFIF0_H_FIMNG BMG L EHERGY CORFORATION - SUCURTAL FERU_AMA

San lsidro, 19 de Al del 2017

RING RING & EMERGY CORPORATION - SUCURSAL PERU

AT: SR LIS ALBERTO DAVILA

Estimados seficnss,

Grocias por bindomos su fiempo y damos ko oporfunidod de evaluar nuestra propuesta
econdmica acerca de Kk soiucion de soffware integral en enfomic G

En Redal Systems 5.A. confamaos con soffware desamcliodo con fecnologa de avanzada y 1a mas
alta dedicocion. Lo experencia adquifida o fravés de 22 anos rabgjando en conjunto con
empresas de todo gire y famana nos ha pemifido safisfocer las necesidodes de nuesros cientes
¥ CUmplir con sus requenmientos, superando siempre sus expechativas.

50N mas de 4,000 miembros de nuesira fomilia de cientes g nivel nocional e infemacional enfre
los cudies podemcs resalfar o empresos come Le Volant Sociedod Guimica Alemana 5.8,
Interamencana del Morte, Procesodon Sudamencand, Minen Layhanama, Minera Vela Domda,
Crupo 2o Motos, Gupo Mustafa, Franguicia Saly Beauty, Stoller Pen), Hoteles Costa del Sol, UTP,
Crupo IDAT, IPAE, IFE Certus, Comexa, entre ofros.

B soporfe pamanente a nuesiros cienfes y poifica de mejora confinua ha logrodo
posicionames como iider en el mencodo peruano de soffware empresanal. Confamos con la
cerfificocion de colidod | % 150 7001:2008 en nuesiros procesos.

Muestta red de distibuidores se encanga de mantener una fuerte presencia en kos ciudodes de
Arequipa, |guitos, Chickayo, Tacna y Truplio.

Tenemos k1 plena seguidod y confionzo de que nuestras soluciones de sofrware le aywdaran g
obtener un mayer ¥ mejor conitol de ko infomacian de su empresa, necesana en & logro de
objefives y foma de decisicnes.

Para mayor infomacion visite nuestro sifio web: pHpo AW redglsyvelems Com pe v redes sociakes
wavw. focebook. com /REALTTETEMS

5in ofto en parficuwiar y ogrodeciendo |0 atencion prestada, guedamics de usted.

Mury conrdiaimente,

Alicio Mazng Androde
Jefe Consuttor Lider

Innfodtreabivgte v om, pe

Cerfral Comercial (S11) 203-8300 -1-
RFC 99758-1525 / 9935-07026 | 3873-62356

Of.Comarial Av. Javier Pradic Oeste 203 Plso 13 San Iskdro Lima 27 Perd
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@ Real Systems ¢, Creadores de CONCAR"

BB P AL RS N B IWE AL LR LR AR

O IF0_H_RIHG RING & EMERGY CORPORATION - SUCURIAL PERU_AMA

I. PROPUESTA ECONOMICA

COMCARE el nimers
una en o mefcade
pefuans, usads an
tedo gire y lamafio
1. INVERSION TOTAL de empresa.
#PC's
ITEM BD | SOFTWARE programa PRECIO USD §
efecutable
1. Gl COMCARE Contatilidad VERSIOHN REDES 01-05 4,627 .50
z SEL | Reportes Gerenciales — CONCAR MNET o7-02 SimCosto
3 SaL | SOFTCOME Software Logistico y Comencial o105 6,927 50
SOFTCOM NET & PLE Libre de inventarics -
4 e pemmanentes, Congas Mosivas, Y cofzacsones 01-03 1.500.00
SERVICIOS [*) i
1. 3L | Asesona persondizoda en sus oficings () - 1,500.00
SUBTOTAL 14,555.00
GV 18 241990
TOTAL INVERSION USDS 17.174.50
TOTAL INVERSION 5. (T.C.3.40) 58,374.88

"] 3= emitira una focturs independiente por estor sujeto o detroccion.

VIGENCIA DE LA PROPUESTA: 07 DiAS DESDE L& EMISION

Hoba:

En los precios antes indicodos no estan incluidas las foancios de softerare de Microsoff y terceros. B soffwars
de Microsoft SGL SERVER, Windows J=rcer, Windows ¢ M3-Office debendn ser odguindos por & CLENTE a los
dishibuidores autodzodos independientements d= lo presenie propuesia.

Ik eabivgle d, Com. i

Cenfral Comencial {511) 203-8300 -2-
RFC 99758-1535 | 9935-0700% | S8TS-53356

Of. Comencial Av. Javier Frado Oeste 203 Plso 12 San Iskdro Lima 27 Pend
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& Real Systems ¢,

EEMIEIBLONED 18 PTT IWSAL GEF REAERIAL

DR 170_H_RIHNG BHG & ENERGY CORPORATION - SUCURTAL PERU_AMA,

Il. CONDICIONES DE LA PROPUESTA

&  Precios estan expresados en dolares ameicanos.

®  Incluye Uave Becirdnica REAL KEY [segln canfiood oe icencias). Solo por 1o compra ge
CORCAR ¥ SOFTCOME, segin sistemna adguindo.

& Forma de pago: DEPOSTO CTA. CTE
Confinental
CTA. CTE UsE Q01 1-0387-0100003530
CTA. CTE. MM Q01 1-0387-0100003351
scofiobank
CTE. CTE. US$ COoHO105355
CTA. CTE. MM COC-O0ER353
crédito
CTA. CTE. Us% 1¥3-1035058-1-40
CTAL CTE. MM 1931311950019

& Unavez aceptada g propuesta o cofizacion y regizodo el pago no habrd lugar o
devolucionss.

& @ modulc es estandar y se instala sin combics ogicionales.

& B modulo es un programa ejecutabie en Version Redes segin pc s especificadas.

@ Por lo compra de sistema se offece un seminaric de capacitocion cuya(s) vocanie(s)
[se-gim licencias odquiridas) pueden ser guardadas vn mazimo de 2 mesas luego de la
compra

& B modulo se irstala en & nimers de PCs) segin kals) licencia(s] adguiidals).

& B mModuio seinstala en ko red Se computo local gel CUBTE.

& B MOduio es Un programa ejecutable en version Redes La instalacion de PC's odicionaoes
por o/madulc en kK1 msma red local de computo, fiene un valor adicional [segun valor
de istg actual). valor referencial: UsE 475,60

& Pomo instalaciones fuera de la ciudod de Lima, & cienfe asumind los gastos de fraslodo
agres y hospedaje Ademds US$ 41300 por cada da y por & senvicio de asesoia
perscndlizoda en la ciugoad yio en sus oficinas.

& = soffware propuesto estd registrado anfe INDECORI.

@ Real Systems 5.A, gorantiza la Spfima pefomance por cada uno de nuestro software en
cugnio g su opergfividod, funcionamienfo con un completo  sopofe Yy rEspado
profesional.

& Encaso de ratarse de UPGRADE incluye la migracion de ka idormacion del Concar CB a
Concar 33l de una empresa y del Ulfimo Ejercicio confable. Las migraciones adicionales
que solicite &l cliente fienen una inversitn odicional de US3 118.00 por cada comparia y
ejercicio.

&  Hoincluye migrocion de infommacién contatie de offos sistemas.

& Pom la funcionaidad de los madulos odicionales, el cliente debend odquirr & Soffwane
de Contabilidod CONC AR SGEL

‘Geniral Gomercia (544) 203-8300 3.

RFC 99758-1525 ) 9935-07005 J 9873-63356
Of. Comercial Av. Javier Prado Oeste 203 Plso 12 2an Isidro Lima 27 Pend

Creadores de CONC AR™
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@ Real Systems «,

EEPEEARLE TS D BT IWEAL 1P AL IRNAL

OF1F0_H_FING NG L EHERGY CORPORATION - SUCURSAL PERU_AMA

L]

Linfin 7 kil i G, o

5i bien & soffware matena de la presente cotzacion es muifiempresa, ks acfvidades del
cronocgrama de implementacion fendran & dicance para una soka empresa. 5 el CUENTE
requiere impiementar empresas adicicnales en & soffware puede hacero directamente
sin costo adicional. 5i &l CUENTE reguiene contar con el soporte y configuacion de REAL
SYSTEMS, para impiementar empresas odicionales, S8 preparard  un cronograma 'y
presupuesio independiente porna cada empresa adicional.

La presente propuesta econdmica estd suiefd a los combios en las poitficds wio
procedimientos que esfabierca Redl Systems 54, |05 Mismos Que 58 dardn a conocer
oporfunamente y se enconfraran alineados a los objetivos de seguidod, colidod y
mejora continua de g empresa

Loz productos y sanvicios post venta ofrecides en la presente propuesta econdmica son
exclusivas para chentes de BEAL SYSTEMS 5A, debidamente idenfficodes con la Rozon
social comespondiente, los mismo que fienen caracter definitivo & infronsferibie.

Ceeniral Comerclal (S11) 203-8300 -4-
RFC 99758-1525 | 9935-07026 § 98T9-62356
Of. Comercial Av. Jasier Prado Oesie 203 Fiso 13 3an Iskdro Lima 27 Pend

Creadores de =N ARR"
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@ Real Systems ¢,

EEMIEIALOARY DN S0F IWEAL GRFLEIRNIAL

O 170_H_RING BING & EMERGY CORFORATION « SUCURSAL PERU_AMA

lll. SOPORTE POST-VENTA
*GRATUITO POR UN ANO*

B sopore post venta incluye los siguientes ifems grotuitcs e independientes ded moouss
adguindo:

3 ¥

Linf v eibivegbi fich, G, (g

- BENEFICI0G .
. SERVICIDS POST VENTA® .

sesiones de capoacitocion puece ser en oficings de RS y/o oel cliente - sisto a
disponitilidod y confimnocion por parte oe Real Systems.

spanwal del Useanio (1 maneal por empresal.

Huevas versiones (actealizociones) del Softwars sin costo adicional durante un afc. Bstas
MIMEVIOs VEMEIoNEs son producio de innow aciones y giustes g Momas Legaies yio Tioutonias
que reolizo Real Systems 5.4

Taller de consulbos para los wsuanics de CONCAR. B wsuano podrd regizor corsulfas
presenciaies ¥ ver ik sciucion directamente en el sstema. Ademds podnd amplion sus
conocimientos en el usc del Soffware.

Asesona telefdnica, via email, remota, redes sociales para cualquier fipo de consuta
referida al uso del software sin costo adicional gumarte un afic (plan stondand]. Asssona
personalizodas en nuesinas oficings [previa cita) fendran un costo de US$ 35.40 la horg,
pan cuakquisr fips ge consuita referca al use el sofntware.

Portal Web B wsuaric fendra SCcceso O UNG Cuenta Sxciusiva Oonde podnd enconiTor 1os
preguntas frecuenies, noScias de interés, ifimas nomafivas de SURAT, as como tombién
la disponibilidod de descorgarkas nuevas versionss Os |os sstemas adquindas, eho.

Uave elecirdnica Real Key para CONCARE Con 1g nueva llave gecronica Redal Key el
usuano podrd utizor e soffwore Concar® en & equipo gue decida ¥ con k. maEma
sequidon. La lave Redal key ofrece porobiidod ded software, Instolacion sencilka, no
necesita koencia para empezar g frabajar, 1a octualzocion de nuevas versiones desde ko
web de RS hasta la fecha de vencimientc de su servicio post wenta, seguridad de la
informacidn: el software soeo funcionard con usuanos autensicados con Real Key, enfre
oiTos.

Otros beneficios: Al ser cliente de Real Systemns 5.4, usfed podra parficipar en e
SIMPOSIO CONTABLE AMUAL paro el cieme y apertura confoble con & sistemna
COMNCAR, SON UM SOSTo 8XCIUSVO DAra nuestros clientes.

Ceniral Comencial (S11) 2038300 -5
RPC 99758-1525 | 993507026 / 9879-52356
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IV. REQUISITOS TECNICOS

Requisitos minimos de Hardwore y Software version SeLi

o

L]

Enfomo: Desamcléodo en Visual Bosicl con baose de datos Microsoff SQL Serverd,
disponible en modo Red.
Tipo: Red Locol

La oficina prncipal red local) debe confar como MiNiMo con las sguientes caroctessticas:

senvidor de Base de Dalos Red Local:

Hardwares:

senidor Infed XEOM 2.4 GHI (o similar] memona 4 GB RAM
Disco SAS - minimo 120 S8

Uridod de CVD W/R

Uridod de disco extemmo para Backup de 180 GB.

Software:
& ME-Windows Server 2008R2 en adelante — corsiderar ik canfidad de usuanos

a
o

MiE- 5GEL Server — 200882 en adelante. Consideror canfidod de usuancos locales + 1
Anitivirus

Estocién de Trabajo (FC) ked Local

Haordware:

@ Inteill Core™ I Memornia 2 GB RAM Disco duro — 180 GB

&  Uridad DVD o CD

& Puerto USE operafive para llave(s) Real Key

Software:

& SEtema Cpengtive: WindowsE 7 Professional /. Windows B Pro, Windows 10

& Lainsfalocion no s compafible con vesiones de Windows 7: Started, Home Basic, Home
Premium y sngle language.

®  word y Excel

& Antivinus

& IMPORTANTE De no confar con los requisitos minimos soicitodos of moments de kg visita
pam Ia instalocion, bajo resporsabiidad del cliente, 1a vista siguienfe  estard sujeta a
cofizacion.

& Nolo para frabajar en enforno en la nube o red remola, consultar las caractensficas.

o Comerc (£11) 203230 5

R 99758-1525 | 9935-0700% J 987362356
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Fara oficings externas adicionalmente & cliente debera tener:

Servider de Aplicaciones: [Seddn Remota - EDS)

Haorcwaore:

W Serddor Intel XEDH 2.4 GHE [o similar] memosia 4 GB RAM
W  Disco 160 GB

W Unidod de DVD W/R

Sofhanne:
B MS-Windows Jerver [Ulima version)
# Componente de consdon mmota (Terminal Sencer, Thinstuff, Cithix, etc)

Lin=a de comunicocion inbermet
B Clom, Movishar, Amancotsl, Eniel, Bitel.

V. INFORMACION IMPORTANTE

& Adquisicion Real K=y
Los llaves elechidricas de seguicod “Real Eey” profegen & valor de su invemsicn,
garanfizandole el frabajo con & soffware en un ambiente seguro. Bvitard que su Sstema
520 CopIodo © aCCes0do por USLINoSs No autonzodos.
La compra de |a lave Real Key se regliza por UMICA vez, ¥ e pemitind ingresar al sstema
Concar®. Lo cantidad de laves autonzadas por ciente estd asocioda a la canfidad de
icencias odguindas.
Cooa lave Real Key le oforgara & acceso al software Concar @, sin este dispositive no se
podrd ingresar al sisfema.
Este dispositive es parte compiementaria pana la actvocion y ulilizocion del software
Concanf. La llave pertenece al fituar de |a licencia y es infransferblie.
Los ofros moduics de soffware contaran graduaimente con Real Key en e corfo piazo,
por ko gue & diente deberd adquinr & Real Key comespondiente conforme se vayan
poniendo en el mercado las nuevas versones del sofftware.
¥ POgo por tnica vez®
*Excepio por pardida, nobo, dafic o deteforo. En estos ©os0s 5& deberd abonar una
penalidod segin precic de lista:
Precio de reposicidn por pérdida, robo, dafio o deterions:
1° ver Cudgiguier po de lave: USE 118.00 inc. IGV
2° vez a mexs: Costo de licencia adicional segin comesponda
Infodtvpabveie i, com. e
Central Comenclal (S11) 203-8300 -7-

RIFG 997581525 ) 993507026 [ 987352356
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o

SOLD POR LA COMFRA DEL SISTEMA DE FACTURACION:

IMFORTANTE:

1. Este scftware es exclusvamente para focturocion convencional,
2 MO estd dsefioso pora uvilizose con focturocion elecmonico

3. Real Systems no se responsabiizg por configurociones efectuadas por tencencs no
autciizados para arteror i modalicod de focturocion convencional a la facturocion
electronica

4. 5ideseq un producto de Focturacion Becironica corsultar sobre nuesings soluciones
para nibrc de negocio. (e-soffcom, e-Modoom, e-Facoob, eFoccalm)

VI. SERVICIOS OPCIONALES:

&

Infos®y e biegle o com. os

Transcumido un afc de la compra del software el senicio post venta exping, per lo gue
& CUBMTE tendrd la opcidn oe adquiir 1o nueva vemsion del softwore confonoo

precio lista del software.
Para la Venta oe productos © senicios soicitodos por el cliente [nuevos sofhaare,
instolocionss en po adicionaes, rescate de licencios, oiros), debend contar con 1g Gtima
version del soffware.

e no adguinr ko nueva version del soffware por 3 afios conseculivos, se perderd estd
opcitn de compra y se deberd de odquirr nuevamente el soffware comeo nueve.

La instalacion del software en locaes odicionales o en puntas de venta para la misma
empresa, Sene un costo oel S0E del costo del soffware y no incluye entrenamiento de
05 USUanos del ssiemia.

Lo mesona pescnalizocso en las oficings oel dienfe tendrd un costo O USSP4.40
Us$118.00 por hora [sujetc a ko ooaidod donde se realizord & servicio, oo para ko
ciuvgod de Limal.

5i & wsuano 1o requisne, podemos elaborar reportes odicionales Con un costo minime a
tratar y enfregado &n un fiempoe estimodse o definir.

Nota: Esfe documernto fiene volidez de confroto v su aceptacion serd sefial de
corformidad con todos y coda uno de kos Témincs ¥ condiciones estipuados en &L
Todos os precios expresados inciuyen & 1GY.

Cenfral Comercial (511) 203-8300 -B-
RIPC 997581525 ! 9935-07002E J SET-52356
Of. Comancial Av. Javier Prado Oeste 203 Pio 13 3an Iskdo Lima 27 Pend
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(Anexo N°11) Caracteristicas del software

SOFTWARE COMERCIAL LOGISTICO *SOFTCOM®™ [SQL)

El principal objefive del seftware Comercial Logisfico “SOFTCOM”, es el de administrar
&l girc comercial de una empresa, pemmitiends automatizar lo referente al control fisico
del almacen, logistica, ventas y la gestion de cobranzas.

CARACTERISTICAS:

SIETEMA GEMERAL

B sistemna se ocienta d empresas comercigles y/o de servicios gue necesiten de un
manejo infegral y basico de las principales operaciones en este fipo de negocios, pues
58 pueden manejar motiples empresas. Sistema Bimoneda.

FACILDAD DE OPERACION

Bl sistena es compietamente inferactivo, o cual permite registrar los datos directamente
en &l terminal y viswalizar los resultados en iempo real simpificondo el trabajo del usuario.
B ambiente grafico en Windows, s como iconos de funciones comunes paermite al
mismo identificar ks operacicnes bdsicas en el manejo del skfema.

OFERACION DESCENTRALIZADA

B sistema puede frobojor en formo descentralizoda s es que 2 dispone de un
computador en el area de frabojo conecfado a wna red. Un ejemplo de ello &5 1a
fochurocion en sucursales o el control de stocks en un almacen distante.

CONTROLES

Fara lograr un mejor confnol del movimiento del aimacén, & sistema permite clasdicar
por un codigo los diferentes fipos de enfrada o salida de los ariculos, cenfros de costo
de desting, niumercs de sere de determinados arficulos (artefactos, repuestos, motones
etc.], las ordenes de frabaje, persona solicitante y guias de remision y proveedor para
135 compras. Con estos datos se logra un mejor andliss de 1as operacionss.

VALDRIZTACION CONTABLE

Lwego de regisirase |gs enfradas vy salidas fisicas, el pescnal confabe-administrative
puede asignar los valores de ks compras wnitarias por ariculo, para & cdiculo de los
costos Unitanos v la valorizacion por promedio automafico del CoNsUMmS o ventas.

INTEGRACICON AL SISTEMA COMTABLE
B sistemna genera los asentos de ventos, costo ventas, plandlas de cobranzas v
movimientos de lefras como ayuda al sstema confabie CONCAR.

INFORMACION GERENCIAL
B sistemna emite informacion gerencial de rentabiidad por arficuwio y cliente, asi como
estodisticas mersuales, permifiendo tener un confrol sobre sus Ineas de negocio.

REFORTES GRAFICOS
B sistemna e conecta a Excel para emifir en modo grafico los ventas. Se dispone de
resUmenes, Comparativos mensuaies y ranking de ventas.

INFORMACION BIMOMNETARIA
B sktema nos permite ingresary emifir la informacien en Moneda Macicnal o Dékares.

Ininigreabivstems, com.oe

Careral Telefénica: (5 11) 203-2300

RFC 3935-07035 / 3873-52355 [ 39TEE-1525
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CARACTERISTICAS FOR MODULD “SOFTCOM"

modulo de Fachuracion [Ventas)

B process de ventas puede iniciarse con 1a tema de un pedids parag postensmente
emitr ko factura o guia de remision o emifise ka foctura al ciente.

La foma de Pedidos tiene kas siguientes caractensticas:

Acepta pedidos de ariculos con stock v sin sfock

Efectla el control del limite de crédits del cliente

Los pedidos pueden atenderse con guias v focturas

Se pueden Manejar Kits (vanos arficwos se venden como uno sola)

El manejs de precios es muy fiexible. B madulo de ventas puede manejar Ios precios de
venta nasta & precios por aricows vy configuanos por clente. También pueden
configurarse los precios por fipo de chiente y forma de venta. B control de descuentos
se configura por campanas ¥ &5 muy vanads contemplande tedas las modakdades de
descuentos por amiculo, tipo de cliente, cliente, forma de venta, range de  cantidgad
vendida, rango de monto vendido, etc.

Al tomar el pedido o emitir ka foctura se puegen ingresar 2 codigos de vendedor.

Bl madulo de ventas confempla vanos tipos de factunacion adaptabies a cualquier fipo
de empresa: Facturacian servicios, dismbuidoras, masivos, constructonas, disquernas, o,

Todas as estadisticas de ventas s& muestran en Excet ventas por vendedor, cliente,
articusos, ineas diarias, mensuales, anuales, ranking, efc.

La interfoz confabie de kos asientos de venfas puede configurarse en inea [tempo
real) por factwa o resumen diario por dia (fiempo diferdo).

B moduic permite emitir cotizaciones a clientes.

»  modulo de Ccréditos v Cobranzas

E m&duie de cobhanzas nos penmite caministrar ka gestion de créditos ¥ cobnanzas con
ruestros clientes.

se obfienen consulia o repories del estado de cuenta oel cliente,

Efectia un seguimients de letras. Emisidn, conje, aceptacion envio o bancos, cobranza,
descuento, renovacion, protesto.

B sisfema contempla elregistro de Planilas de Cobranza por cobrodor con vanas formas
de pagos: Efectivo, Cheque, Depdsito, efc. Bl asiento de o plonilla de Cobronzg se
regiizo en lineo al sistema confabée. Las cobranzas en efective o cheque alimentan 1os
ingrescs gel maduis de caja.

Las planilas de Bancos Con los movimientos de ks letras generan un asiento en inea a
la contfabiidad.

Bl sktemna confempla ademds con un madulo de documentos en garanfia.

Las proyecciones de cobranza de documentos vencidos y por vencer permiten al
persenal de créditos llevar un confrol detalado de la cobranza entre fechas.

Los registros de depdsito de caja a bancos aimenta fambién los egresos del maaulo oe
caja.

Infoifreatsysterns, com oe

Cenfral Telefénlca: (511) 2038300

RFC 993507026 | 938T9-52355 F 997581525

of. Comerdal Av. Javier Prado Jesie 203 Plso 13 Ban bidro Lima 27 Pend

201



& Real Systems &, Creadores de COONCAR"

[ TSR ER RSk L 1R EAd HER R T

= Modulo Logisfico

El sistemna inicia ks operaciones de logistica con las Requiiciones de Compra de cada
area de k1 empresa. Las mismas pueden pasar por una etapa de aprobacian antes de
atenderis.

EL sistemna consoida 1as Requisiciones y permite soidcitar cofizocioneas de los provesdonss.,
se ermvia un formato ol proveedor para que (wego 105 MIEMos 1o devusivan cotizados ¥
cion las condiciones requerndas.

Una vez ingresado en el sistena los precics cotizodos e pesonal de logisfica pueden
cbtener Cuadros Compantives de vanos provesdonss.

Bl sistema puede consclidar kos requiiciones pendientes generando vanas éroenss de
COMpna.

La crden de compra pueds pasar por und efapa de aprobacién antes de entreganra al
provesdor.

Bl Dpto. ge almacen regisita en el sktema los ariculos o mercadenas referenciado a la
orden de compra para llevar un confrol de los pendiente de atencion por parte del
provesdor..

Amacén debe atender ademds las Requisiciones generands un vale de salica por
atencian de requisicion.

=  Modulo de Importaciones

Las compras del exterior & confrolan emitiendo wuna Crden de Compra del exterion. Esta
srve de base para efectear un seguimiento de k misma, confrokar |a llegada de jos
productss y efectuar la liquidacion de lkimportocian.

Las provisiones de documento de importacion se regisfran desde el software contable
alimentando & maduls de imporacicnes,

Los ingresos de los productos al aimaceén referenciodo a k orden de compra deben
datasar el nimerc de importacion. B sistema puede realzar nacionalzocionss totales o
parciales.

Loz documentos de  imporfacidn  tambiEn  pueden  promatease  por  vanas
nacionalzacionss.

Bl sistema cuenta con un prograoma de seguimisnto de importacion getallada, reportes
de naocionaleocicnes parciales.

La Equidacidn de importacidn se reaiza de manera previa o definitiva. Esta opcidn
mwestra el cdiculo de g iquidacion de importacion nasta llegar al nuevo costo unitanc
promateadeo de almacen per arficulo. B promates puede realizarse por FOB, Confidad,
Peso o Volumen.

una vez efectuodo el cdicwo de liquidacion aefinitivo se actuaiza el costo por cada
vale de ingreso efectiuado atendiendo la orden de compa.

Infoifrealeysiens com pe

Ceriral Telefénica: {511) 203-8300
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- modulo de Almgcén

Bl sstema a5 multi-aimacensas pong mantensr y contreiar el stock de los productos en
cada uno de ellos

Bl usuarnio puede definir los fipos de movimiento de enfrada y salida de amaceén y definir
los datos gue deDen registrane por cada movimisnts.

g cotdlogo de ariculos contiens una sefie de coraclensficas que permire al usuarnc
poder ciasificar el mismio para poder detalar informacion precka.

Bl soffware cuenta con opciones para registrar las enfradas y salidas del almacen,
emEicn de guias, transferencias directas, consignaciones.

Bl costeo del movimiento del amocén permite mostrar los costos oel amacén por
cuenta, aficuls, grupos, etc.

Existen consultas y reportes resumidos v detallados del almacen permite al usuanio tener
informacian de los stocks en inea.

Este module puede frabgiar coda producto o ofiswe-senaumercs de lotes, senes o
confrolando una cantidad estamecida de ..l
Bl magulo de inventarios permite frabajar con & procesode Toma de inventanos, gesge

que se emite el catdiogo al perscnal de inventaio nasta mostrar ias diferencias con el
stock ocfual. B sistema puede generar vanos inventanos.

ImioireatyvEtems. com.pe

Ceniral Telefonica: (511) 203-83200

RFC 99350700 ! 8875-52358 §F §97ER-1525

of. Comerdal Aw. Javier Prado Ceste 203 Plso 13 3an skdmo Lima 27 Pend

203



@ Real Systems @ Creadores de CONCAR"

[T R ERE R b R TR LR

PRINCIFALES FUMCIONES "SOFTCOM®

ARCHIVO3
» Arficuios
*  Proveedores
»  Clientes

*  Vendedores

* Taolg de Cajas

*  Descusntos

*  Lineas de Froductos

*  Formnas de ventas

*  Ionas de ventos

*  Tipos de cambic

»  Codigos de AImacenss
*  Codigos de Movimientos
*  Tabla Senenal

= Transporfistas

ALMBACENES
»  Regisiro de Entrodas
* Regsiro de Saidas
*  Cregcion de Kits
*  Guias de Rembion
»  Consulta Movimientcs
*  Stock Volorzodo de Almaceén
*  Kardex FAsico
= Andliss por Tipo Movimiento
» Reposicionss de stock
*  Waokizacion Partes Manuales
" Kardes Valshmado
* Andliss movimento por Cuenta
*  Rentabididad por Cliente y Ariculo
*  Regisiro de Inventanos permanentes en unidades fsicas. Formato 12,1
*  Regsiro de inventaros permanentes en valores monetanos. Formate 13,1
»  Regisfro de Consignaciones par el Consignatanc. Fomnato 9.0

FEDIDOS .
»  Pedidcs estandar
*  Vaolorzocion de Pedidos
*  Aprobacion de pegigos
*  Reporte de situacion de pedidos.
*  Resumen pedidos por aiculos

FACTURACION . .
»  Regsfro y Emision de Facturas, Boletas Wentas, Hotas Credito y Debito
*  Facturacion confra pedidos / contra guias
*  Facturacion Masiva
*  Facturacion de servicios
*  Anukacidn de Focturas
*  Consulta de Focturas
»  Regsfro Yentas SUMAT
* Ranking de Ventas

Infod@reatsystens, com pe:

Cenral Telefonica: (511) 2038300
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»  Liguidacion de ventas contado / crédito
»  Venfas por ariculo f vendedor

»  Ventas porclientes

»  Estadistica genenal de Ventas

*  REsumen de wentos porIond

LOGISTICA
»  Requisciones de Compra
»  Emsidn de Ordenes de compra contr requisicion
*  Compardative de cofizociones
»  Reporte Requisciones de Compra por O Costo
= Liguidaciones de Importacion
*»  Despocho de Mercadena
*  Reporte de despocho diano
»  Cconfimacion y conswita de despacho
»  Tomas de Inventano
» ISt de Movimientos

CREDITOS ¥ COBRANZAS
*  Planilla de Cobranzas
»  Regsto de depdsitos
*  Resumen de Cobranza diana
*  Planilka de cheques diferidos
=  Canje y Renovacion Letras
»  Planillz de Lefras
»  Rencvacionss de letros
=  Consulta / emision Pendientes por Clente
»  Estodos de Cuenta g una Fecha
=  Proyeccicn Cobranzas
»  Pendientes por Vendedor
*  Pendientes por zonas
»  Lefras pendientes por Banco

AZIEMTOS CONTABLES
»  Asients ventas
» Asiento Planilla de pagos
»  Asiento de Planilas de Cobranzos
= Asiento de Depdsito bancos
»  Asients Canje de Letras
»  Asiento de movimientos de kefras
»  Consulta de asientos

UTILTARIOS
»  Confrod Usuanios
= Takblas por comparsa
»  Eliminacion e guias de remisicn
» Reufiizocion de Facturos
»  Re-cdiculs de Stock
v Cieme Dionc

Cepfral Telefonica: (511) 2038300
RFC 993507026 | 987952356 f 99758-1525
o, Comardial Av. Javier Prado Cesiz 203 Plso 12 Zan kldne Lima 27 Pend
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5

NOTEBOOKS

MONITORES LCD Y LED

o IMPRESORAS
SCANNERS
REDES WIRELESS
HNOS

€N COMPUTO, LO TENEMOS TODOI
DISTRIBUIDORA MESAJIL HNOS. S.A.C
Lima 3 de MAYO de 2017

RING RING & ENERGY CORPORATION - SUCURSAL
AV. CALLE CHICLAYO 675, MIRAFLORES. LIMA, LIN
Attn. Sr(es):

CANT __ UNI

RICARDO MASIAS BECERRA

ACCESORIOS Y SUMINISTROS
www.mesajilhnos.com

Proforma Nro; 21 - 52403

Estimados Sefiores. Por medio de la presente, y de acuerdo a su solicitud, sometemos 4 su
consideracion nuestra oferta como sigue:

DESCRIPCION

P UNIT P TOTAL

100 UNI CASE ATX ANTRYX XTREME MYSTRI Fuente 450W USB3.0

1.00

1.00

1.00
1.00

1.00
1.00

1.00

1.00

1.00

100

1.00
1.00

UNI

UNI

UNI
UNI

UNI
UNI

UNI

UNI

UNI
UNI

UNI
UNI

{AO-X520-BLNN)

PLACA GIGABYTE GA-HI10M-H DDR4 USB 3.0, SN/'VD/NW LGAL 1S 1
Soporta procesadores de 6ta generacion Intel Core i7 /15 /13 / Pentium /
Celeron,

2 ranuras DDR4 2133 MHz, formato micro-ATX. Presentacion en caja

PROCESADOR Intel Core i3-6100 3. 70 GHz LGA1151
Sexta Generacion , 3 MB Caché L3, LGA1151, $1W, tecnologia 14 nm.
Integra Intel HD Graphics 530

MEMORIA DDR-4 B2133 4GB Kingston HYPERX FURY Black

(HXA21C14FB/4)

Disco Duro de S00GB Interno S.ata-3 Western Digital (WDS000AZLX) Blise
RECOMENDADO * PARA USO BASICO (INFORMATICA BASICA)
GRABADORA LG DVD S ATA 24X2X16 BLACK OEM {GH24NSCOD! )
Microsoft Windows 10 Profesional 64 Bits Espaitol 1PK ( FQC-08981)OEM

Microsoft Office Hogar y Empresas 2016 Espafiol (TSD-02294/02713) FPP

Antivirus AVAST Internet Security 2017 (1 pes )

Descarga gratis tu Mobile Security

MONITOR LED LG 18.5" 19M38A 1366 x 768 VGA
18.5% LED, 1366x768 , VGA Tiempo de respuesta Sms
Brillo 200 cd/m2, contraste 6001,
contraste dindmico Mega, autovoltaje

TecladoMouse Logitech Desktop MK 120 (920-002566/920-004428)

ESTABILIZADOR Forzs 1200VA (600watts) FVR-1202

SERVIDOR Lenovo ThinKServer TS140 Intel Xeon E3-1246v3

(70A4006CLM)

Procesador Intel Xeon E3-1246v3 3,5GHz, 8§ GB DDR3, Disco Duro 2TH,
4U Tower

DVD4RW, controlador de almacenamiento RAID 100 SATA controller in
chipset,

SATA 6.0Gb's, RAID 0, 1, 5, 10 support, | puerto Ethernet Gigabit Integrado
No Incluye Sistema Operativo

Disco Duro de 1 TB Externo USB 3.0 Toshiba Canvio Basic Black

Microsoft Windows Server MS 2012 R2 Std ROK (2CPU2VMS Y 0OFF246)
Sistemna operativo en inghés, para Servidores en la Marca Lenovo ¢ IBM
va que sale & el logo al miciar el sistema

SQLSvrStd 2016 SNGL OLP NL (228-10817)

20130

221.10

501.60

148 50
181.50
3443
620,40
726,00
89.10

26400

3785
$6.10
3,003.00

237.60
1,108.80

4,059 00

o Av Javier Praco Este 5040 T15-8110 715-8111
RPC: 954157849

SANVSTPOTAL: S/, 11,510.40

i gav-nu &mu%
Jaertacion a 1n presentc, g £ T w17 gy cualauier

@ 2424345 RPC. D83472621
* Tinnda 1120 @ 242-0710 RPC. 994175953
« HP STORE: Thenda 1073 ) 448-5231 RPC: 998314718

* Thenda 1112 & 444-2084 RPC: 981472584
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13. (Anexo N°13) Tabla de Amortizacion
Mes Balance Inicial Interés Amortizacion CUOTA Balance Final
0 $22,000.00
1 $22,000.00 $264.00 $1,716.00 $1,980.00 $20,284.00
2 $20,284.00 $243.41 $1,736.59 $1,980.00 $18,547.41
3 $18,547.41 $222.57 $1,757.43 $1,980.00 $16,789.98
4 $16,789.98 $201.48 $1,778.52 $1,980.00 $15,011.46
5 $15,011.46 $180.14 $1,799.86 $1,980.00 $13,211.59
6 $13,211.59 $158.54 $1,821.46 $1,980.00 $11,390.13
7 $11,390.13 $136.68 $1,843.32 $1,980.00 $9,546.81
8 $9,546.81 $114.56 $1,865.44 $1,980.00 $7,681.38
9 $7,681.38 $92.18 $1,887.82 $1,980.00 $5,793.55
10 $5,793.55 $69.52 $1,910.48 $1,980.00 $3,883.08
11 $3,883.08 $46.60 $1,933.40 $1,980.00 $1,949.67
12 $1,949.67 $23.40 $1,949.67 $1,973.07 $0.00
$1,753.07 $22,000.00 $23,753.07
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(Anexo N°14) Encuesta del nivel de satisfaccion del cliente

_____E:-‘rctj'@-éta del Nivel de Satisfaccién del Cliente )

LEarisrs M miess
LEADERS IN IMPORT
Mombre del encwestador: Luis Alberto Davila Delgado
Mombre del encuestado: N2 de encuesta: __01
Hora: _ - _

Presentacion del encuestador

Buenas dias/tardes,

Mi nombre es Herbert Vega - Jefe de Logistica, llamo de la empresa Leaders In Import porque estamas haciendo
una encuesta de valoracion sobre el nivel de satisfaccion del cliente.

Estamos interesados en CONGCEr U opinion, por favor, éseria tan amable de contestar el siguiente cuestionario?
La informacidn que nos proporcione sera utilizada para conocer |a valoracicn sobre el nivel de satisfaccicn del
cliente en el mercado. El cuestionario dura 5 minutos aproximadamente. Gracias.

Por favor, éseria tan amable de decirme su nombre?

Perfil del encuestado

Mombre:

Cargo: Saxn | Hombre | [ Mujer |

Empresa:

Descripdon del posicdonamiento del mercado

1.- Enuna escala del 1 al 6, donde & s “muy interesante” y 1 es “nada interesanta”

1 2 3 4 3 E

£Como de interesante es la empresa Leaders In iImport para usted?

Distribuddn del nivel de satisfaccion

6.- Con referencia a las cotizaciones solicitadas ¢Como considera usted el tiempo de respuesta a las

cotizaciones?
O Muy bueno
O Bueno
) megular
J malo
J muy malo
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LEADERS IN IMPORT

&.- Durante |a compra realizada ¢Como considera usted la comunicacion con el cliente durante el proceso de
compra?

J mauy bueno
[ Bueno

O Regular
O malo

2 mauy malo

6.- Respecto a la puntualidad del compromiso de la empresa ¢Como considera usted el tiempo de entrega del
producto?

O miuy bueno

[ Bueno

O Regular

O malo

2 mauy male

.- Respecto al producto, (Como califica la conformidad del products y el cumplimiento con las
espacificacionsas?

J mauy bueno

] Bueno

[ megular

O malo
J muy malo

&.- Respecto al producto, éComo considera la calidad de los productos ofrecidos por la empresa Leaders In
Imiport?

O muy bueno

] Bueno

] Regular

J malo
O muy Mmalo

§.- En base al sarvicio post venta, éComo considera el tiempo de garantia de los productos?
O nauy bueno
) Bueno

[ Regular
0 Malo
O miuy Malo
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