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RESUMEN 

El presente trabajo pretende mostrar una propuesta de mejora de la Gestión de Abastecimiento en 

la Empresa Comercializadora de Productos Leaders In Import S.A.C., que permita optimizar los 

procesos de la organización para ser competitivos y poder crecer en el mercado globalizado, donde 

el cambio, principalmente liderado por la tecnología, 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 comercializac ión, 

motivo por el cual se propone plantear una propuesta que incluya una metodología establecida en 

las teorías de la ingeniería para la mejora de la gestión de inventarios y la gestión por procesos de 

la empresa. 

La investigación se centró 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 empíricamente; además de falta de coordinación, falta de comunicación e 

integración entre las diferentes áreas de la organización. 

La propuesta resultante del análisis de la situación actual abarca un mejoramiento de los procesos 

con lo que se espera contribuya entre otros promover su uso y así mejorar su eficiencia de la 

empresa. 

 

Palabras Claves: Gestión de Inventarios, Sistema de Mínimos y Máximos, Matriz Kraljic, Gestión 

por Procesos, Procedimientos Documentarios. 
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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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INTRODUCCIÓN 

En el mundo competitivo en que vivimos es importante que las organizaciones tengan procesos 

que permitan desarrollar sus actividades, optimizar sus utilidades reduciendo costos innecesar ios, 

ya que a través del cual permite una mayor productividad y competitividad en el mercado. De allí 

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 importación, lo que hace indispensable el poder contar con procesos 

adecuados que le permitan desarrollar sus actividades de manera que sean lo más exacto posibles 

repercutiendo en la reducción de costos.  

El presente estudio se desarrolla en base a las constantes demoras de las entregas de productos a 

los clientes, en razón de los procesos logísticos. El desarrollo presentado es resultado de la 

indagación de estudios anteriores, encuestas a los clientes, entrevistas con el personal logístico y 

apreciación directa de los procesos. El proyecto se divide en cuatro capítulos: 

El primer capítulo llamado “Marco Teórico”, donde se describe claramente las definiciones de la 

gestión de inventarios, sus objetivos, funciones, herramientas y metodologías necesarias, los 

mismos que ayudarán al desarrollo del diagnóstico, como de la propuesta. 

El segundo capítulo denominado “Diagnóstico de la Realidad Problemática”, muestra cómo 

se encuentra actualmente el proceso de abastecimiento desde la cotización, hasta la entrega 

de los productos al cliente; justificando la importancia del proyecto y la viabil idad de 
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ejecución.  

El tercer capítulo llamado “Propuesta de Mejora”, vincula las causas mostradas del segundo 

capítulo con las metodologías y herramientas necesarias para reducir el problema. Asimismo, 

se elabora el diseño que más se ajuste a la propuesta de mejora y posteriormente se desarrolla 

en base a la secuencia planteada. 

Finalmente, en el capítulo cuatro denominado “Validación del Modelo”, se muestra la 

simulación del modelo planteado en base a lo presentado en el capítulo anterior, se analiza 

los grupos de impacto, se desarrolla la validación económica en base al flujo de caja e 

indicadores de rentabilidad y el desarrollo de las conclusiones y recomendaciones del 

proyecto.  
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CAPITULO I  

ESTADO DEL ARTE / MARCO TEÓRICO 

En el presente capítulo se dará a conocer las diferentes herramientas las cuales van a ser usadas, 

para poder diagnosticar la problemática de la empresa Leaders In Import de modo que se pueda 

representar el impacto de la problemática respecto a las ventas realizadas de la empresa. 

Seguidamente, hacer el uso de dichas herramientas en el análisis de la empresa con el objetivo de 

poder realizar una propuesta de mejora de la gestión de inventarios de la empresa para reducir la 

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

1.1.1. Mercado internacional o entorno de la empresa  

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

 

Fuente: ComexPerú 

De acuerdo con la guía de negocios e inversión en el Perú, se puede apreciar que la mayoría de las 

importaciones son provenientes de dos tratados muy importantes del país. Por un lado, el tratado 

de libre comercio Perú – China que empezó el 2010, el cual tuvo un amplio ingreso entre mercados 

con grandes potenciales de compra en China. Cabe resaltar que Perú brinda a China principalmente 

productos como el cobre, minerales de hierro y harina de pescado; mientras que Perú importa 

productos de alta tecnología, tecnologías de red, tecnología eléctrica y maquinarias.  

Por otro lado, el tratado de libre comercio Perú – Estados Unidos iniciado en el año 2009, de la 

misma manera se tuvo una apertura de mercados, pero no tan amplia como con el tratado de China 

teniendo mucha relación 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 

 

Fuente: Cámara de Comercio Lima 2013 

 

Como se aprecia en la ilustración N°2, los productos de telefonía dentro del ranking de los 

productos generales que se importan al país entre los años 2012 al 2013 se encuentran ubicado 

en la cuarta posición 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 más exigente con este sector de 

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

 

Fuente: Cámara del Comercio de Lima 2015 

 

Como se puede apreciar en la ilustración N°3 entre los años 2014 al 2015 a nivel mundial las 

importaciones para comercialización con mayor posición entre bienes de capital, consumo e 

intermedios, se encuentra los productos de telefonía como los de redes inalámbricas.  

Cabe resaltar que en los últimos años la tecnología tuvo un incremento abismal a lo largo del 

mundo, debido al avance tecnológico que existe hasta la actualidad, así como los medios de 

equipos para tendidos de redes industriales, siendo estos productos de alta complejidad para 

la producción en el país. 
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Figura N° 4: Top 20 de los Productos Importados de Bienes de Capital Año 2014/2015 

 

Fuente: Cámara del Comercio de Lima 2015 

 

En la ilustración N°4, se aprecia los tops 20 de los productos importados de bienes de capital 

de los cuales los productos telefónicos, se siguen manteniendo dentro del primer lugar. Con 

respecto a la cantidad de aparatos de transmisión o recepción 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 gráfico uno de los más grandes clientes como 

Telefónica se encuentra dentro de los primeros del ranking que maneja productos de capital 

en el país.  
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Figura N° 5: Importaciones de Bienes de Capital Año 2014/2015 

 

Fuente: Cámara de Comercio de Lima 2015 

1.1.2. Mercado Nacional 

La empresa Leaders In Import dedicada a la comercialización de diversos equipos de 

telecomunicaciones y eléctricos, de acuerdo con su actividad se encuentra ubicada en el sector 

comercio. Según los datos estadísticos del Instituto Nacional de Estadística e Informática -

INEI en el año 2016 muestra que la actividad ejercida en el sector comercio se ha 

incrementado en 1.8% en relación con el año anterior. 
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Figura N° 6: Producto Bruto Interno, según actividad económica 2016 

 

En la ilustración N°6, se muestra el crecimiento del 3% del PBI en el año 2016, cuyo 

incremento se sustenta en la evolución favorable de la extracción de petróleo, gas y minera les 

(16,3%), Telecomunicaciones y otros servicios de información (8,1%), electricidad, gas y 

agua (7,3%), servicios financieros, seguros y pensiones (5,4%), administración pública y 

defensa (4,6%), otros servicios (4,1%), transporte, almacenamiento, correo y mensajería 

(3,4%), alojamiento y restaurantes (2,6%), servicios prestados a empresas (2,2%), agricultura, 

ganadería, caza y silvicultura y comercio (1,8% en cada caso). Se registra una disminución en 

las actividades pesca y acuicultura (-10,1%), construcción (-3,1%) y manufactura (-1,6%) 

El sector de telecomunicaciones creció en (8,1%),  impulsado por el dinamismo del subsector, 

debido al incremento del servicio de telefonía por la preferencia de los consumidores ante las 

constantes novedades tecnológicas que ofrece el mercado, así también debido a su facilidad 

de uso para múltiples tareas y la competencia que existe entre las empresas operadoras para 

ofrecer los equipos innovadores con mejores promociones y variedad de ofertas en los 

servicios de llamadas; incremento del servicio de internet fijo y móvil, éste último incorporado 
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en los celulares debido a mayores necesidades de comunicación, la popularidad de las redes 

sociales así como el avance tecnológico; e incremento del servicio de suscripción 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 

comercialización de productos de telecomunicaciones, se vio favorecido por el mercado 

debido al crecimiento de la demanda de dichos productos, generadas por la cliente potencial 

telefónica, mostrando, así 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 plasmó la 

norma para importar en nuestro país. La incorporación del Perú a la Organización Mundial del 

Comercio (OMC) el año 1995, sirvió para que el Perú adoptara normas internacional unifo rmes 

al resto de países más desarrollados, sobre algunos, en especial la eliminación del 

proteccionismo y el inventivo al libre flujo de mercancías. 

Las normas que regulan los aspectos operativos del comercio exterior, es decir, aplicables al 

ingreso y salida de mercancías, son la legislación aduanera, cuya norma más importante resulta 

ser la Ley General de Aduanas aprobada por el Decreto Legislativo N° 1053. 

En los últimos años las tendencias del Comercio Exterior se han destacado la importancia de 

las firmas de los tratados y acuerdos comerciales con diferentes países en el mundo, lo cual 

involucra el manejo de aspectos relacionados con: Logística Internacional, Proyectos de 

Exportación e Importación y Legislación Internacional. Asimismo, contar con el conocimiento 

de Procesos Aduaneros junto a un manejo del comercio electrónico. 
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1.2.1. Fuentes Jurídicas 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 jurídicos de la legislación mercantil interna de cada país, 

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 económica del 

mercado. Otro, es los ordenamientos jurídicos de los tratados o declaraciones internaciona les, 

estos constando de igual manera, pero con la diferencia que es aplicable en el ámbito 

internacional.  

A continuación, se da a conocer las leyes que tiene relación 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 relación jurídica que se establece entre la Superintendenc ia 

Nacional de Administración Tributaria - SUNAT y las personas naturales y jurídicas que 

intervienen en el ingreso, permanencia, traslado y salida de las mercancías hacia y desde 

el territorio aduanero1. 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 aplicación de la Ley General de Aduanas - Decreto Legisla t ivo 

Nº 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 administración aduanera para la importación y 

exportación, garantías, presentación de documentos para las personas jurídicas que realicen 

actividades de comercio exterior2. 

- Ley de Comercio Exterior: 

Tiene por objeto establecer el marco legal a ser aplicable en el trámite aduanero de 

mercancías que ingresan o salen del país e implementar las medidas necesarias para el 

cumplimiento de los compromisos relativos a Procedimientos Aduaneros y Facilitación del 

Comercio comprendidos en los Acuerdos Comerciales suscritos por el Perú3. 

En la Ley se contempla los despachos de mercancías, evaluación de riesgos y las medidas 

de facilitación que permite a los operadores de comercio exterior tramitar las 

autorizaciones y permisos que exigen las entidades competentes para la realización de las 

importaciones y exportaciones de mercancías, mediante la Ventanilla Única de Comercio 

Exterior4. 

Asimismo, se muestra las leyes con relación 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 legislación del 

mercado de valores, mercado de productos y sistemas de fondos colectivos por parte de las 

personas naturales y jurídicas que participan en el mercado. Este sistema regula la 

modalidad bajo la cual se adquieren bienes y/o servicios a través de los aportes mensuales 

de un determinado número de cuotas a pagar periódicamente por las personas naturales o 

                                                 
2 Cfr. Reglamento de la Ley General de Aduanas, Art. 01 
3 Cfr. Ley de Facilitación del Comercio Exterior, Art. 01 
4 Cfr. Ley de Facilitación del Comercio Exterior, Art. 09 
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jurídicas 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 ley5. 

La comunidad de bienes, en cualquiera de sus formas, se regula por las disposiciones 

pertinentes del Código Civil. 

Dentro de la Ley se maneja las modalidades de la constitución de la empresa, pluralidad 

de socios, personalidad jurídica, denominación, nombramientos o poderes, entre otros, los 

cuales regula la constitución de las empresas. 

- Código de Comercio 

El Código de Comercio, es aplicable a todos los que sean o no comerciantes los que los 

ejecuten, y estén o no especificados en este Código, el cual se regirán por las disposiciones 

contenidas en él; en su defecto, por los usos del comercio observados generalmente en cada 

plaza, por las del derecho común6. 

Este código contempla desde los impedidos para ejercer el comercio, incompatibilidades 

para ejercer el comercio, régimen jurídico del acto de comercio, ejercicio del comercio por 

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

 

 

                                                 
5 Cfr. Ley General de Sociedades, Art. 02 
6 Cfr. Código 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 

Público en los procesos de contrataciones de bienes, servicios u obras y regula las 

obligaciones y derechos que se derivan de los mismos7. 

Asimismo, abarca los requisitos de las empresas que quieran comercializar con el sector 

público y las condiciones que deben cumplir para el procedimiento de selección. 

1.3. DEFINICIONES 

 

A continuación, se darán a conocer diferentes definiciones de las herramientas usadas con el 

objetivo de poder emplear en el diagnóstico de la problemática y la propuesta de mejora.  

1.3.1. Gestión de inventarios 

Un inventario es conocido como una cantidad de productos que son almacenados o una provisión 

de diferentes subcomponentes para facilitar un flujo de demanda de clientes internos como 

externos de una empresa. 

Para poder realizar una gestión de inventarios adecuada, primeramente, se tiene que 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.8 

1.3.1.1.Importancia de inventarios 

 

La importancia de los inventarios en una 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 

                                                 
7 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 reposición de productos. 

1.3.1.2.Tipos de inventarios 

 

Los tipos de inventarios se pueden clasificar de dos formas, según su posición y su función. 

Los tipos de inventarios según su posición9 son: 

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

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

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

añade valor, teniendo en cuenta que es un producto que falta adquirir su valor añadido. 

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

producción, el cual es usado para poder atender la demanda. 

Los tipos de inventarios según su función10 son: 

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

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

- Inventario de previsión: 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 producción. 

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

por su posición FIAEP. 2014. 

 
10 Cfr. Best, Control y Manejo de Inventario y Almacén. Fundación Iberoamericana de Altos Estudios  Profesionales, 

por su función FIAEP. 2014. 
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- Inventario de seguridad: El 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 

que aún no se recibieron en un punto establecido. 

 

1.3.1.3.Planificación de inventarios 

 

La planificación de inventarios es de suma importancia para la cadena de suministro, por ello para 

que los productos puedan estar disponibles se tiene que saber cuánto inventario se debe manejar, 

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

1.3.1.3.1. Reposición de inventarios 

 

Para poder realizar la reposición 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 inventar io 

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, existirá 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 análisis de los inventarios de una empresa se puede optimizar la cantidad de pedido con el 

uso de la formula (EOQ)11, esta fórmula ayuda con las decisiones del comportamiento del producto 

y con relación a sus costos. 

𝑄 = √
2. 𝐾. 𝐷

𝐻
 

La fórmula involucra la demanda anual de los productos, el costo de realizar un pedido y el costo 

de mantener un inventario, este último también conocido como el costo de almacenaje del 

producto. El propósito de la fórmula es poder ayudar a calcular la cantidad de pedido y también 

poder saber cuántas ordenes se pueden realizar al año. 

1.3.1.3.1.2. Vendor Managed Inventory (VMI) 

El VMI es una herramienta que permite tomar la decisión 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 rotación del inventario, como también la cantidad de productos 

del almacén y transporte. El VMI se clasifica en tres modelos: 

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

de producción 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 decisión de la gestión de inventarios y sus costos al proveedor. 

- Modelo automatizado: Este último modelo es la unión de los dos primeros modelos 

                                                 
11 Cfr. Best, Mejía Villamizar, J. C., Palacio León., & Adarme Jaimes. Efecto látigo en la planeación de la cadena de 

abastecimiento, medición y control. 2013 
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1.3.1.4.Costos de los inventarios 

- Costos de emisión 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 

comunicación que se manejen en la empresa, inspecciones que realice el operario y también 

costos de estiba o desestiba del pedido. 

- Los costos de adquisición: 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 óptimas para su uso, esto quiere decir que hay costos involucrados como el 

personal que manipuleo los productos, maquinarias, servicios de iluminación, 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.Análisis 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 evaluación según 

requisitos de la empresa. 

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

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

que estar dirigidos a ciertas características 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 ADMINISTRACIÓN 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 acción que se ejecute, representará como consecuencia el 80% de sus efectos y el 80% 

restante de la acción que se ejecute, tendrá como consecuencia en 20% de efecto.  

Esta herramienta permitirá el análisis de las ventas realizadas por la empresa Leaders In Import 

con el objetivo de poder determinar cuáles son los clientes que realizan mayores ventas a la 

empresa. 

1.4.1.1.Clasificación ABC 

Esta técnica ayuda a poder clasificar con mayor precisión los productos que poseen mayor 

importancia, importancia dudosa y los productos triviales. La técnica es mayormente empleada 

cuando existen grandes variedades de productos. La clasificación 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 

algún 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 periódico. 

Grupo C:  En este último grupo se encuentra el grupo más 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:Clasificación ABC 

 

Fuente: Jaime Andrés Castro 

Para poder elaborar esta técnica se tiene que realizar: 

- Colocar las cantidades desde la más elevada hasta la más baja. 

- Realizar el cálculo que representa cada una, respecto al total en porcentaje. 

- Realizar la suma acumuladora de los porcentajes. 

- Por último, realizar la clasificación ABC de los productos.  

 

1.4.1.2.Clasificación multicriterio 

Esta técnica es de mucha utilidad cuando existe una contradicción 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 parámetros de importancia, para establecer una relación de decisiones  

como se muestra a continuación. 

 

 

Figura N° 8: Clasificación Multicriterio 

 Clasificación ABC 

Grupo A Grupo B Grupo C 

 

Parámetros 

1 (Importancia alta) Alfa Alfa Alfa 

2(Importancia media) Alfa Beta Beta 

3 (Importancia Baja) Alfa Beta Gamma 

Fuente: Elaboración propia 

1.4.2. Lean Services 

Busca soluciones distintas a problemas que siempre han estado presentes en las organizaciones. 

Se tiene como foco la satisfacción 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 

más sofisticados y exigentes12.  

1.4.2.1.Definición 

Lean es un término general empleado para describir una aproximación holística y sostenible para 

utilizar menos recursos para obtener los resultados esperados. 

                                                 
12 Cfr. Best, Figueiredo, A. K., Escobar, D., Suarez, M., & Paixão, R. 2003. En Busca del Lean Service: Un Estudio 

de Casos en Dos Compañías Aéreas, una de Brasil, otra de Europa. ENANPAD, 2003. 
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Los métodos Lean se centran en la identificación y eliminación de los desperdicios o derroches 

(waste) tanto en el lado de la producción y la entrega como en el lado del consumo de nuestros 

bienes y servicios. 

 El Lean Thinking es una estrategia de gestión que se focaliza en la mejora del valor aportado 

mediante la consecución de resultados en las áreas de satisfacción del cliente, costes, calidad, 

rendimiento de los procesos y retorno de la inversión. 

 Lean facilita la mejora de los procesos y la evolución hacia mayores niveles de madurez mediante 

la incorporación de ciclos de mejora continua e identificación del desperdicio a niveles atómicos 

(micro-cambios)13. 

1.4.2.2.Objetivos 

Diseñar y/o rediseñar, de manera práctica y experiencial, el sistema de servicio de una 

organización. Mediante la utilización de las herramientas y principios de la metodología Lean 

Service, se intervienen las áreas de soporte, contacto y expectativas del cliente final14. Para ello, 

se emplean diseños más esbeltos, operaciones magras y estandarizadas, y control visual. 

Objetivos específicos  

 Introducir a los participantes en la nueva mirada y paradigma de diseño y operación, 

necesarios para abordar el desafío de la metodología Lean para la excelencia 

operacional. 

 Desarrollar la capacidad de diseñar, planificar y ejecutar un proceso de mejoramiento 

continuo y su sustentabilidad en el tiempo. 

                                                 
13 Antonio Valle Salas, Introducción a Lean Service Management, http://www.gedos.es 
14 Universidad Adolfo Ibáñez / Escuela de Negocios  

http://www.gedos.es/
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 Adquirir un conocimiento profundo de las herramientas y principios de la 

metodología Lean, aplicándolos a la complejidad del mundo de los Servicios. 

 Comprender y desarrollar la agenda de mejora continua Kaizen Blitz, que forma parte 

de la metodología Lean. 

 Desarrollar un diagnóstico de un proceso real de la organización en que trabaja el 

alumno y proponer planes de acción de mejora, en base a los planes de sustentabil idad 

Lean. Conocer y aplicar herramientas de investigación, diseño e implementac ión, 

para el desafío adaptativo de diseñar experiencias15. 

 Diseñar e implementar dinámicas grupales y mejores hábitos 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 metodología Lean Service, nos enfrentamos al desafío de activar el sentido 

común de todas las personas que conforman la organización, 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 organización. 

1.4.3. Modelo del lote económico de pedido - EOQ 

Anderson, D. (2011). Según Anderson, el modelo de cantidad económica 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 económica de pedido busca encontrar el monto de pedido que baje al 

mínimo el costo total de los inventarios de la organización, 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 varía con el tiempo. Segundo, la empresa sabe a qué está destinado los 

productos solicitados cada cierto periodo. Y, por último, los pedidos realizados tienen que 

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

1.4.3.1.Definición 

“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 combinación 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 implementación de este modelo están: 

a) Costos de pedido 

Son los que incluyen los costos fijos de oficina para colocar y recibir un pedido, o 

sea, el costo de preparación de una orden de compra, procesamiento y la verificac ión 

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 artículo en el inventario por un 

periodo determinado. Entre los más 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 inventa r io. 

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

1.4.3.3.Calculo de la cantidad económica de pedido 

Para poder realizar el cálculo del lote económico de pedido se debe considerar los 

siguientes parámetros: 

- Q: Cantidad a ordenar 

- D: Demanda Anual. 

- S: Costo de emitir una orden 

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

𝑄 = √
2𝐷𝑆

𝐻
 

1.4.4. Modelo del Sistema de Mínimos y Máximos 

1.4.4.1.Definición 

El modelo consiste en establecer niveles máximos y mínimos de inventario en 

un periodo determinado basándose en la revisión de sus niveles históricos. Para 
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el uso del sistema se requiere el promedio de los valores históricos del 

inventario de cada producto y establecer la cantidad mínima y máxima de 

pedido dentro del periodo histórico, que permita calcular en base a las fórmulas 

establecidas. 

1.4.4.2.Calculo del Sistema de Mínimos y Máximos 

Para el cálculo del sistema de mínimos y máximos se toma en consideración las 

siguientes formulas: 

𝑪𝑷 = 𝑬𝑴 − 𝑬𝑨 

𝑬𝒎 = 𝑪𝒎𝒅 × 𝑻𝑹 

𝑷𝒑 = (𝑪𝒎𝒆𝒅 × 𝑻𝑹) + 𝑬𝒎 

𝑬𝑴 = (𝑪𝑴𝒅 × 𝑻𝑹) + 𝑬𝒎17 

CP = Cantidad de Pedido 

EM = Existencia Máxima 

Em = Existencia Mínima 

EA = Existencia Actual 

Cmd = Consumo Mínimo diario 

TR = Tiempo de Reposición 

Pp = Punto de pedido 

Cmed = Consumo Medio diario 

CMd = Consumo Máximo diario 

                                                 
17 Cfr. Sistema de mínimos y máximos 
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1.4.5. Matriz Kraljic 

1.4.5.1.Definición 

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 características 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 

tecnológicos. 

1.4.5.2.Clasificación de la matriz Kraljic 

 

En la clasificación de la matriz Kraljic se tiene cuatro criterios en base al aspecto financieros y la 

complejidad de suministro18. 

- 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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fácilmente 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 a su vez estos productos son fácilmente de poder conseguir en el mercado, 

debido que existe gran variedad de proveedores que pueden suministrar con un estándar 

aceptable de calidad.   

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

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

grado de beneficio económico para la empresa. 

 

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

son los productos que traen mayor beneficio económico. Asimismo, cabe resaltar que sin 

estos productos la empresa no podría funcionar (Productos Core). A la vez, son los que 

poseen un alto riesgo de suministro, debido a la poca cantidad de fuentes de suministro. 
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Figura N° 9: Matriz Kraljic 

 

Fuente: Strategies in the Kraljic 

1.4.5.3.Estrategia de compra 

Las compras pueden clasificarse según sus cantidades en : 

- Grandes cantidades para especulación 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 producción: 

Se utilizan para artículos de demanda regular. Basado para compra en el control de 

existencias de almacén o en experiencias del pasado y uno en una planificación precisa y 

exacta. 

- Pequeñas cantidades de demanda: 

Es abastecer a la empresa en pequeños lotes para poder cubrir cantidades pequeñas de 

pedidos. 

- Compras con carácter de suministro continuo: 
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Son compras que pueden preverse haciendo un pequeño análisis de las estadísticas de los 

consumos donde se observa la frecuencia del uso de algunos productos. 

Características: Deben ser disciplinadas siguiendo los procedimientos previstos. Su 

finalidad es contar con el artículo en el momento preciso. Se debe tener en cuenta el 

programa de producción. 

1.4.6. Kaisen 

1.4.6.1.Ishikawa 

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 área de interés o proceso; en las espinas mayores se coloca las 

categorías de las causas y, por último, en las espinas menores, se colocan las causas individuales. 

1.4.6.2.Histograma 

El histograma es una representación gráfica estadística de una determinada cantidad de datos. El 

objetivo de poder usar esta herramienta es para poder observar de una manera ordenada y 

fácilmente asimilable para un usuario.  

Los tipos de histogramas a usar para el presente trabajo serán 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 categoría 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 información de una tabla de doble entrada o sea a partir de dos 

variables, el cual es representado mediante un conjunto para diferentes modalidades. 

- Polígono de frecuencias 

Es un gráfico de líneas que de las frecuencias absolutas de los valores de una distribuc ión 

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 gráfico acumulativo, el cual es muy útil cuando se quiere representar el rango 

porcentual de cada valor en una distribución de frecuencias. 

1.4.7. Gestión por procesos 

La gestión por procesos se base en el conjunto de actividades relacionadas entre sí, que transforman 

los inputs (recursos y datos) en outputs (información). El objetivo de la gestión por procesos es 

mejorar el nivel de calidad y satisfacción 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). Según José Sandoval el mapa de procesos viene a ser una representación gráfica 

de todos los procesos que maneja una organización como una fuente de información, con el fin de 

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

 
Fuente: Gestión de Procesos UCA 

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

seguir los siguientes pasos19: 

- Identificar los clientes y proveedores  

- Identificar el corazón del negocio 

- Agregar los procesos de soporte  

- Agregar los procesos estratégicos  

1.4.7.2.Procedimientos Documentarios 

El procedimiento puede es un formato físico como electrónico, 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 específica. 

El formato debe de contener los siguientes criterios: 

- Objetivo: Definir un procedimiento estándar de los procesos de la empresa. 

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

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

- Referencias: Documentos que validan el procedimiento a realizar. 

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

- Responsabilidades: Las personas encargadas de realizar el procedimiento de cada área. 

- Actividades: Se realiza la estructura del procedimiento 

- Medición y Seguimiento 

- Formatos 

                                                 
19 Cfr. Best, Sandoval J. Gestión por Procesos. Instituto Andaluz de Tecnología 2014 
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- Anexos 

En caso de que la empresa no tenga definida las funciones establecidas para cada colaborador del 

Área de Logística, se debe establecer e implementar los perfiles de puesto de los responsables de 

cada proceso, con el fin de no generar duplicidad de funciones, generar confusiones, retrasos en la 

empresa y evasión de responsabilidades. 

1.4.7.3.Flujograma 

El flujograma ayuda a representar gráficamente hechos, situaciones, relaciones o fenómenos por 

medio de símbolos que permiten la interrelación entre las diferentes actividades, así como la 

relación causa-efecto entre ellos. 

Esta herramienta constituye un elemento valido para los recursos de las diferentes organizaciones 

de trabajo, mostrando en forma analítica y detallada la secuencia de una acción, que permite 

conformar una estructura sólida del pensamiento, coadyuvando a un continuo flujo de informac ión; 

así 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 comprensión y contribución a fortalecer la dinámica organizacional y a simplificar el 

trabajo. 

1.4.7.4.Indicadores 

Los indicadores como unidad de medida es información que permite el monitoreo y evaluación de 

las diferentes variables de un determinado proceso o sistema, a través de la comparación en el 

tiempo; es decir, son datos que permiten medir objetivamente el incremento o reducción de las 

diferentes actividades de la organización. 

Para la elaboración de un indicador debe contar con las siguientes características : 
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Debe ser medible, es decir, debe ser comparable de una situación medida y una situación esperada, 

de tal forma que sea posible su medición durante el monitoreo y la evaluación. 

Debe ser preciso, es decir, al momento de recopilar la información debe ser recopilada de la misma 

manera, con el fin de no modificar los criterios para abastecer de información precisa. 

Debe ser sensible, es decir, un indicador cambiará proporcionalmente cada vez que las condiciones 

o el entorno en el que se está midiendo, cambie.   
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1.5. CASOS DE ÉXITO 

1.5.1. Caso 1 

PROMOTORES ELECTRICOS S.A. - PROMELSA20 

 

PROMELSA se desarrolla como un gran negocio dedicada en exclusividad a la 

venta de materiales eléctricos y a la fabricación y comercialización de 

transformadores para uso industrial y domésticos, así como a la importación variada 

de productos eléctricos, con una filosofía al servicio, mejorando cada día el proceso 

de ventas de sus productos y poniendo énfasis en la satisfacción de sus clientes . 

Actualmente, están en capacidad de ofrecer a los clientes una gama de materia les 

de Iluminación, Fabricación 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 análisis inventariable de los productos con mayor rotación, en base a la 

metodología del sistema de revisión periódica (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. 

Motivación 

PROMELSA con los objetivos empresariales claros, ha fortalecido la organizac ión, 

contando con capacitaciones de personal, basada en la rapidez en la atención 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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líneas de importación y de distribución nacional de marcas reconocidas en el 

mercado. 

Asimismo, brindar soluciones integrales para el logro de la satisfacción de los 

clientes, a través de la diferenciación, innovación y 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 sistemática la mejora continua en el desempeño de los procesos  

inventariables, promoviendo el cambio en la cultura organizacional, a través de la 

formación y concientización de los miembros que laboran para o en nombre de la 

organización. 

Resultado 

Hoy en día la empresa, se asegura el principal objetivo es brindar productos de 

primera con un servicio oportuno y de calidad, obteniendo mayores volúmenes de 

ventas, generando ventajas competitivas con un costo unitario más bajo y llegar de 

esta manera a otros mercados, todo lo cual contribuye al crecimiento permanente,  

mediante la implementación de la gestión de inventarios acompañado de la gestión 

por procesos para un servicio mesurable y duradero, haciéndolo una empresa sólida 

y de gran prestigio. 
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1.5.2. Caso 2 

ACEROS AREQUIPA21 

 

Empresa Siderúrgica líder del mercado, dentro del rubro de producción de 

materiales de construcción, se tiene una alta gama de productos metálicos los 

cuales pasan por diversos procesos. Dichos productos requieren de una gestión 

oportuna para el abastecimiento de la materia prima. 

Problema 

Falta de abastecimiento oportuno de materia prima. 

Aporte 

La empresa realizó 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 

mercadería que ingresaba a la empresa se decidió complementar esta herramienta 

con la implementación de un módulo ERP de compras el cual pueda sincronizar 

la información y no incurrir en mayores gastos. 

Motivación 

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

abastecimiento de materia prima, quería 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: 

 Soportar la creciente complejidad de las operaciones 

                                                 
21 http://www.acerosarequipa.com/informacion-corporativa-notiacero-generacion-sap.html 
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 Mejorar los aspectos de integración de la información 

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

 Estandarizar dichos procesos de negocio  

La implementación de estas herramientas viene a ser una solución de negocio que 

permitirá contar con información estratégica disponible para la toma de decisiones 

de los directivos y gerentes. 

Resultado 

En base a la implementación de ERP, se puedo llegar a integrar los procesos que 

constituyen desde el ingreso de los principales recursos necesarios, hasta la 

elaboración de los productos terminados, reduciendo el 38.4% de demoras en el 

abastecimiento de materias primas. 

1.5.3. Caso 3 

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

 

Actualmente, la importancia de los inventarios se ha incrementado en la parte comercia l, 

por la señal de aseguramiento de la disponibilidad del producto para el cliente. El objetivo 

es hallar un punto medio para poder lograr una baja inversión de los repuestos con un 

mayor nivel en el servicio, para tener la cantidad más 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 Pronóstico, en el cual se considera el pronóstico de 

suavización exponencial y suavización en la tendencia de datos. Este método es aplicable 

con la siguiente fórmula : 

𝐹𝐼𝑇𝑡 = 𝐹𝑡 + 𝑇𝑡 

𝐹𝑡 = 𝐹𝑡−1+∝ (𝐴𝑡−1 − 𝐹𝑡−1) 

𝑇𝑡 = 𝛽(𝐹𝑡 − 𝐹𝑡 −1) + (1 − 𝛽)𝑇𝑡−1 
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 0 y 1) 

∝ : Constante de suavización exponencial  
β : Constante de Suavización de Tendencia 
Margen de Error 

𝑒𝑡 = 𝐹𝐼𝑇𝑡 − 𝑉𝑅𝑡 

𝑀𝐸 = 𝑒𝑡  

𝑀𝑆𝐸 = 𝑒𝑡
2
 

 

Motivación 

Para el rubro de las empresas de repuestos, los pronósticos de las ventas son una fuente 

relevante de información para poder prever la demanda lo real posible y el total de las 

soluciones desde la previsión de la demanda hasta las cantidades requeridas para 

proyectar procesos con confiabilidad y eficiencia. La solución consideró la metodología 

de planeación del abastecimiento teniendo como diseño probabilístico de inventarios por 

demanda, orientado por aspectos de servicio diferencial según a una selección ABC por 

volumen de ventas, desde los pronósticos de ventas hallados según el modelo Holt-

Winters que añaden suavización exponencial, su tendencia y la estacionalidad. 
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El presente artículo muestra un modelo de gestión de inventarios y abastecimiento que 

enfoca desde el pronóstico de ventas a través del método de Holt-Winters, y sus productos 

esta seleccionado según sus volúmenes de ventas con la finalidad de establecer los niveles 

de servicio de forma diferencial para ser aplicada en un sistema de inventarios por 

demanda probabilístico para incrementar el valor obtenido con el pronóstico de ventas en 

sus desviaciones estándar así 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 número de ítems  y con baja variedad de productos. 

Resultado 

La empresa de repuestos con la implementación del método de Holt, llego a controlar el 

margen de sus ventas en base a la reducción de stock de su almacén en 14.2% 

repercutiendo positivamente en los costos de almacenamiento. 

1.5.4. Caso 4 

 

Aerolíneas Gol y Ryanair implementando la filosofía Lean Service  

Las aerolíneas Gol y Ryanair son empresas que crecieron por medio de la aplicación e 

implementación de la filosofía Lean Service, debido a los sorprendentes desempeños tanto 

operativos como financieros en el mercado.  

Problema 

Reducción de ventas  

Aporte 

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

los defectos que está identificando esta metodología esta los siguientes: 
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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 inversión. 

Inventario, la empresa realizó la reducción de productos transitorios para los pasajeros. 

Movimientos, se debió optimizar las actividades humanas para no perder tiempo en rutinas.  

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

 

Motivación 

Las empresas se basaron en dos aspectos para poder aumentar su éxito en el mercado, la 

línea 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 últimos diez 

años su tráfico anual de 700.000 a 15 millones de pasajeros. De esta forma, sobresalieron 

de la difícil situación 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 identificación y eliminación de actividades que no añaden valor y agrupamiento 

óptimo de procesos.  

Para la empresa Gol, se basó en la estrategia de poder dar a un bajo precio, para que esto 

se haya podido ocurrir se centró el foco en el cliente, es decir, conocerlo más a detalle y 

saber qué es lo que considera el valor para él. Este principio puede contemplar la relación 

con el cliente y una afectiva participación en la mayoría de los procesos del servicio 

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

La implementación de la metodología Lean, ayudo al incremento de las ventas de ambas 

aerolíneas, en base a la reducción de actividades y procesos que no agregaban valor y por 

lo contrario generaban mayores costes, los cuales repercutían de forma negativa en las 

ventas de las empresas. 

1.5.5. Caso 5 

 

Sistemas de información logísticos en las e mpresas más representativas de Pereira y 

Dosquebradas y su impacto en los sistemas de gestión 

 

Los sistemas de información logística utilizados en las empresas representativas de Pereira 

y Dosquebradas son herramientas basados en programas cibernéticos o software, que han 

mostrado datos precisos para la toma de decisiones en relación a la planeación, 

implementación y control de los procesos con una disminución del tiempo y reduciendo 

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

 

Problema 

 

Falta de control logístico para las entregas de productos 

 

Aporte 

 

Las empresas de Pereira, demostraron la implementación de los sistemas de información 

logísticos los cuales ayudaron a poder integrar los procesos de las empresas con el fin de contar 

con mayor rapidez en la atención de sus clientes. Se precisa que para una instalación de un 

sistema que gestione los inventarios, se requiere verificar los métodos que más se ajusten a la 

demanda de la empresa. 
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Motivación 

La clave para el desarrollo económico de la empresa fue la optimización de recursos y 

funciones, es decir “hacer que las cosas lleguen a donde necesitan estar”, en vista que los 

procesos logísticos implementados presentan un alto grado de desarrollo tecnológico, 

permitiendo realizar entregas justo a tiempo, y la satisfacción del cliente.  

El impacto generado en Pereira y Dosquebradas por la implementación de un sistema de 

información logístico muestra ventajas como es contar con la información en tiempo real, 

la integralidad de todos los procesos, confiabilidad en el manejo oportuno de la 

información, eficiencias que han permitido comparar la productividad, control de 

inventarios y brindar un mejor servicio al cliente. Es así, que la implementación de un 

sistema de información logístico permite generar eficiencias estructurales, tales como la 

integración de los procesos, y a su vez la agilidad y las eficiencias operativas, que logran 

una minimización sustancial en los costos de gestión empresarial. 

Resultado 

 

En resumen, podemos decir que los sistemas de información logísticos tienen impacto 

sobre los sistemas de gestión, en vista que en las etapas de implementación y control están 

determinadas por procesos logísticos en los que el software arroja la información que 

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

Como se pudo observar en el presente capítulo, se realizó una recopilación de informac ión 

necesaria para poder utilizarla al momento de analizar el problema que se presenta en la empresa 

Leaders In Import. De esta manera, se escogió la filosofía Lean Service y las herramientas 

necesarias para poder realizar la propuesta de mejora en la empresa, basándose en el sistema de 

mínimos y máximos, la matriz Kraljic y la gestión por procesos. 
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CAPITULO II 

DIAGNÓSTICO DE LA EMPRESA 

En este capítulo se da a conocer una breve descripción y el diagnóstico de la situación 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 análisis se calculará 

el impacto obtenido por parte de los problemas identificados, asimismo en conjunto desde una 

perspectiva económica y finalmente realizar una propuesta de hipótesis, con el fin de realizar 

el diseño de la mejora en el siguiente capítulo.  
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2.1. DESCRIPCIÓN 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 comercialización de productos (variedades de 

materiales eléctricos, electrónicos, telecomunicaciones y otros) para cubrir los servicios en las 

industrias de Telecomunicaciones, Redes y Energía, constituyéndose como una empresa sólida 

y competitiva en el mercado con un sistema de distribución aceptable. 

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

introducir los productos en el mercado nacional. 

 

Misión 

 Ser la mejor empresa comercializadora y distribuidora de productos, líder en la innovac ión 

tecnológica, preferidos de los clientes por la calidad y competitividad, así como de los 

empleados por mantener un ambiente de satisfacción. 

 

 Visión 

 Ser empresa líder en el suministro de productos tecnológicos de primera calidad en el 

territorio nacional. 

   

 Valores 

Total, satisfacción al cliente, Ética Profesional, Trabajo con Iniciativa y Compromiso 

enfocado en logros y Sostenibilidad. 
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2.1.1. Ubicación  

 

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

Chiclayo Nro. 675 Lima - Lima – Miraflores, dedicado a la comercialización de productos.  

2.1.2. Organigrama 

 

La estructura organizacional se muestra a continuación : 

Figura N° 11: Organigrama Actual - Leaders In Import 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

2.1.3. Facturación de Ventas Año 2016 

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

productos por el monto total de : 

 

AÑO 2016 

 

 

$ 8,050,160.58 

 

 



62 

 

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, Cámaras de vigilancia 

Herramientas de sector eléctrico 

Cable de fibra óptica 

Cierre de empalme 

Fuente: Leaders In Import 

Tabla 2: Comercialización Anual de Productos - 2016  

Descripción 
Cantidad 

(Und.) 

Porcentaje 

acumulado 

Porcentaje o 

participación 

Monto 

($) 

Switch 100BASE-TX 64165 47.6% 47.6% $1,283,300 

Cierre de Empalme FibreGuard FBG-BCA-650 

acoplado FireFly D2000 F.O. Closure 
23345 64.9% 17.3% 

$793,730 

Teléfonos e429qu 12930 74.5% 9.6% $452,550 

Cajas portamedidor digital MV-1T: medidor 

trifásico o polifásico 
7805 80.3% 5.8% 

$624,400 

Caja de Herramientas Eléctricas Con Gavetero 7676 86.0% 5.7% $422,180 

Cable de Fibra Óptica 4167 89.1% 3.1% $354,195 

Cemento de Poliuretano Ardex- R70P conjunto 

de Gel Encapsulante EPOXICOS 
3692 91.8% 2.7% 

$276,900 

Anclajes / Sustenciones NF C 33 040 – 33 042 3682 94.6% 2.7% $441,840 

Conjunto de Molde TAC-2C2C/  XBM2C1V/ 

XAC2Q2G  Cargas W/M PC 25 Chisperos 

B321-30 Flint Ignitor 

2758 96.6% 2.0% 
$441,280 

Wifi Mitrastar HGW-2501GN-R2/ Comtrend 

VG-8050/ Amper EG-663-V1 
1784 97.9% 1.3% $267,600 
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Luminarias Fundición Aluminio C/ Lamp. 1514 99.1% 1.1% 
$378,500 

Postes de Fibra de Vidrio 12m Menores al 5.5% 

de inflexión 
949 99.8% 0.7% $332,150 

Postes de Madera 18m Poste de pino nacional 

tratado y torneado 
330 100% 0.2% $379,500 

Fuente: Elaboración Propia 

Con el fin de seleccionar una muestra de productos para el análisis de la problemática de 

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

los volúmenes de venta. 

Figura N° 12: Gráfica Pareto de Productos 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

De acuerdo a la anterior ilustración se puede apreciar que los mayores volúmenes de pedidos 

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

porcentaje de 47,6%, 17.3%, 9.6% y 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 año, considerando diferentes plazos de 

entrega. 

2.1.5. Canal de comercialización 

- Empresas de Telecomunicaciones 

- Empresas Eléctricas 

- Otras 

 Zonas de Comercialización  

A nivel nacional 

 Fuerza de ventas de la Empresa 

 La fuerza de ventas está 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 hectárea 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 relación con los productos de telecomunicaciones que son comercializados en su mayoría 

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 distribución a lo 

largo del territorio nacional.  

A continuación, 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 telecomunicación y energía. Los pedidos de los clientes se 

realizar por diferentes medios, uno es vía telefónica, vía correo y vía presencial. 

A continuación, se muestra la relación 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 el análisis de la problemática de la empresa se enfoca en los clientes más relevantes 

para la empresa, por ello a continuación se muestra un análisis 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% 7.27% 

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% 



67 

 

ELECTRO SUR ESTE 134,783.21 94.93% 1.67% 

ELECTRO PUNO 94,023.17 96.10% 1.17% 

ELECTRO UCAYALI 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: Elaboración Propia 

  

Figura N° 13: Diagrama Pareto de Clientes 

 

 Fuente: Elaboración Propia 

 

Como se aprecia en el gráfico de Pareto, el 80% de los clientes más representativos de la empresa 

son Telefónica, Consutel, Diztriluz, Minera Vale, Ezico, y la suma de comercialización de 

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

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

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

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

se comercializan para la empresa Telefónica. 

 

Tabla 6: Lista de Proveedores - Leaders In Import 

N° Proveedores 

1 ROY ALPHA 

2 ERICO 

3 GREENLEE 

4 ROYAL ADHESIVE 

5 ECUATRAN 

6 ALLIED TELESIS  

7 MATRIX 

8 TOMASON 

9 I KOREA 

10 FIBRATORE 

11 MACROGAS 

12 RUCKUS 

13 SAPREM 

14 PLYMOUT 

15 CAHORS 

16 QUALTEK 

Fuente: Leaders In Import 

2.5. DIAGNÓSTICO 

2.5.1. Flujo de Operaciones 

En la actualidad el flujo de las operaciones para la comercialización 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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atención el Área de Ventas,  quien brinda una gama de productos para atender el requerimiento del 

cliente, genera el pedido de compra de acuerdo a las especificaciones señaladas del producto, 

seguidamente de acuerdo a las condiciones de la compra-venta del producto (monto, plazo de 

entrega, penalidades, y otros según corresponda), se formaliza las condiciones de la transacción 

comercial con la suscripción del contrato, una vez realizado el cierre de venta, el área de Ventas 

debe informar el pedido al área de Abastecimiento para la emisión de la orden de compra en un 

plazo máximo de 02 días, y ser notificada inmediatamente al proveedor o fabricante para su 

atención, de acuerdo con el contrato suscrito con el cliente. El Proveedor o fabricante, realiza el 

despacho de la mercadería y pone en conocimiento la documentación concerniente al producto de 

importación al área de Abastecimiento de la empresa Leader In Import, posterior a ello, esta 

documentación se entrega al Agente de Aduanas para que tome conocimiento y proceda con el 

desaduanaje, luego se hace seguimiento para la recepción de los productos y traslado al almacén. 

Finalmente, realizar un control de la entrega al cliente. 

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

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.5.2. Análisis de la causa raíz 

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

Incremento de gastos en la 

empresa Leaders In 

Import S.A.C

Falta de control de calidad 

en productos

Retrasos en la 

programación de Entrega 

de productos 

Ineficiente proceso 

de trazabilidad del 

producto

ENTREGAS A DESTIEMPO DE LOS PRODUCTOS AL CLIENTE

-Matriz Kraljic

-Sistema Min y 

Max

-Criterios de 

evaluación para 

proveedores

Deficiencia en los plazos de 

emisión de O/C 21.68%

Falta de liquidez para el 

abastecimiento de materiales 

(Por penalidades) 4.90%

- Kaisen-

- Gestión por 

procesos

Falta de 

clasificación de 

principales 

productos

Falta de 

evaluación de 

proveedores

Falta de definición de 

tamaño mínimo de pedido de 

abastecimiento 23.60%

Inadecuado control 

de la supervisión de 

ventas

Inexistencia de 

un sistema para 

el seguimiento de 

Inventarios

Inadecuada selección de 

proveedores 49.82%

Deficiencia en la 

consignación de 

datos

 Fuente: Elaboración Propia 

 
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 desarrollará 

en el tercer capítulo. 
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2.5.3. FODA 

Con el objetivo de analizar tanto los factores internos como externos de la compañía, se desarrolla 

la matriz FODA. 

Figura N° 16: FODA - Leaders In Import 

  Fortalezas Debilidades 

  F1 

 Variedad de productos para su 
comercialización 

D1 

Falta de atención adecuada al 
cliente 

  F2 

Comercialización de productos 
de marcas conocidas 

D2 

Incumplimiento del tiempo de 
entrega de productos al cliente 

  F3 

Posicionamiento en el mercado 

D3 

Definición de funciones no 
especificas 

  F4 

Mantener la calidad de 
productos que garanticen una 
buena comercialización 

D4 

 El personal de ventas en la 
empresa es temporal, por lo que 
constantemente se tiene que 
instruir a nuevas personas, esto 
ocasiona retrasos en la 
comercialización y gastos de 
capacitación de personal. 

Oportunidades Estrategia FO Estrategia DO 

O1 

Acceso a nuevos nichos 
de mercados internos y 
externos que demandan 
productos de calidad. 

FO1 

Implementar el uso de gestión 
por procesos, para el 
aseguramiento de la calidad en 
el abastecimiento del producto. 
(F4,O1) 

DO1 

Realizar un estudio de la gestión 
de inventarios para poder 
satisfacer a otras demandas del 
mercado. (D2,O1) 

O2 

Incrementar la 
diversificación de 
productos y marcas 

FO2 

Con la diversificación e 
incremento de productos, se 
debe realizar un mayor análisis 
de los inventarios para el 
abastecimiento oportuno. 
(F2,O2) DO2 

Realizar abastecimiento de 
productos en forma oportuna para 
brindar una adecuada atención al 
cliente. (D1,O2) 

Amenazas Estrategia FA Estrategia DA 

A1 

Alta competencia en el 
rubro 

FA1 

Realizar definición de 
actividades para el flujo óptimo 
del proceso de abastecimiento. 
(F3,A1) 
 DA1 

Definir los perfiles de puestos 
enmarcados en la gestión por 
procesos, acorde a la exigencia 
del mercado competitivo. 
(D3,A1) 

A2 

Falta de Aprovisionar 
productos por parte de 
los proveedores 

FA2 

Realizar un mejor control 
logístico de los productos 
(F1,A2) 

DA2 

Realizar un programa para el 
abastecimiento oportuno. 
(D2,A2) 

Fuente: Elaboración Propia 
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Para el análisis y aplicación del FODA, se integró las estrategias, las cuales impulsan a reducir las 

debilidades y amenazas que afronta la empresa, buscando apoyar la mejora de las oportunidades y 

fortalezas planteadas. En base a lo mencionado se desarrollará en el Capítulo de la Propuesta de 

Mejora. 

2.6. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

2.6.1. Descripción del entorno 

 

La empresa LEADERS IN IMPORT S.A.C. está a la vanguardia de la tecnología y en una 

permanente búsqueda de nuevas tecnologías, productos y equipos que le permitan brindar a los 

sectores industriales, operadores telefónicos, empresas de trasmisión eléctrica, distribuc ión 

eléctrica, minería y gas de soluciones integrales que requieren para su exitoso funcionamiento y 

expansión. 

La empresa en sus operaciones de compra y venta, están vinculadas a sus operaciones de 

importación y comercialización; procesos en los que participan: la empresa importadora, agencias 

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

2.6.2. Identificación del problema 

 

Para poder identificar el problema, se realizó una encuesta (Ver Anexo N° 14) al total de los 

clientes de la empresa LEADERS IN IMPORT, que representa el 100% de la población; donde se 

considera preguntas con los posibles problemas como se muestran a continuación:  

o Insatisfacción del Cliente 

 

 Tiempo de respuesta a cotizaciones 
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 Comunicación 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 garantía de los productos. 

 

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

N° de Encuesta 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 

% 

Cliente 

EMPRESA 

REGIONAL 

DE 
SERVICIOS 

PUBLICOS 

DE 

ELECTRICI
DAD DEL 

ORIENTE 

SOCIEDA

D 
ELECTRI

CA DEL 

SUR 

OESTE 
S.A. 

ELECTR

O PUNO 

EMPRESA 

REGIONAL 
DE 

SERVICIOS 

PUBLICOS 

DE 
ELECTRICI

DAD DEL 

SUR ESTE 

S.A. 

EMPRESA 

CONCESIONA

RIA DE 

ELECTRICID
AD DE 

UCAYALI S.A. 

GOBIERNO 
REGIONAL 

DE LA 

LIBERTAD - 

PROYECTO 
ESPECIAL 

CHAVIMOC

HIC 

CABLE 

LATINO 

CONSULT

EL 

MUNCIPALID

AD 

METROPOLIT
ANA LIMA 

COBR

A 

PERU 

DISTRILU

Z 
SIGELEC ACP 

GLOBA

LTEC 
TYT 

EGE

MSA 

Contacto OBRAS 
PROYECT

OS 

DIVISIO

N 
OBRAS 

GERENCIA 

OPERACION
ES 

OPERACIONES OBRAS 

AREA 

MANTEN
IMIENTO 

COMERCI

AL 
OBRAS 

OPERA

CIONE
S 

GERENCIA 

MANTENI
MIENTO 

OFICINA 

TECNICA 
GERENTE 

AREA 

TECNIC
A 

Responsa

ble de 
Proyectos 

OPER

ACIO
NES 

Fecha de realización 

de encuesta 
29.04.16 02.05.2016 

02.05.201

6 
02.05.2016 02.05.2016 02.05.2016 

29.05.201

6 
28.04.2015 29.04.2016 

29.04.20

16 
29.04.2016 28.04.2016 29.04.2016 

29.04.20

16 

28.04.20

16 

28.04.2

016 

I MPLEMENTAC I O

N                                    

1. Tiempo de 

respuesta a 

cotizaciones 

3 3 4 3 2 4 2 3 4 2 3 2 2 2 3 3 
56.25

% 

2. C omunicación con 

el cliente durante el 

proceso de compra 

4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 4 4 
71.25

% 

3. Tiempo de 

entrega del producto  

/ Puntualidad. 

3 3 2 2 3 3 2 3 2 3 3 2 3 3 3 3 
53.75

% 

4. C onformidad del 

producto / C umple 

con especificaciones 

4 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 
68.75

% 

5. C alidad del 

producto 
3 3 4 3 4 3 3 4 3 3 2 4 4 4 4 4 

68.75

% 

6. Tiempo de 

garantía de los 

productos 

4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 
72.50

% 

NIV EL DE 

SA TISA FA C IO N 
70.00% 63.33% 73.33% 63.33% 66.67% 66.67% 56.67% 66.67% 60.00% 60.00% 60.00% 60.00% 63.33% 70.00% 70.00% 

73.33
% 

65.21

% 

Fuente: Elaboración propia 

 

𝐼𝑁𝐷𝐼𝐶𝐴𝐷𝑂𝑅:
𝑆𝑢𝑚𝑎𝑡𝑜𝑟𝑖𝑎 𝑑𝑒 𝑛𝑖𝑣𝑒𝑙 𝑑𝑒 𝑠𝑎𝑡𝑖𝑠𝑓𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑑𝑒 𝑁° 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 𝑒𝑛𝑐𝑢𝑒𝑠𝑡𝑎𝑑𝑜𝑠
=

1043.33%

16
= 65.21% 
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Criterios de Evaluación : 

Encuesta de Satisfacción 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 PERÚ, se 

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

 

Figura N° 17: Nivel de Satisfacción del Cliente 

 

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

Descripción de preguntas Porcentaje 
Resultado de encuestas por 

orden de prelación 

Tiempo de garantía de los productos 73.75% - 

Comunicación con el cliente durante el proceso de 

compra 
72.5% - 

Calidad del producto 69.3% - 

Conformidad del producto / Cumple con 

especificaciones 
68.75% - 

Tiempo de respuesta a cotizaciones 56.25% - 

Tiempo de entrega del producto / Puntualidad. 55% Problema mayor 

Fuente: Elaboración Propia 

 

De los resultados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa Leaders In Import, para 

conocer el nivel de satisfacción del servicio, se tiene como resultado lo siguiente : La pregunta que 

presenta el menor porcentaje de aprobación es el “Tiempo de entrega del producto/Puntualidad ”, 

con el 55%. De esta manera identificando la presencia de este problema en la comercialización de 

productos, se procederá con el desarrollo. 

2.6.3. Definición del problema 

Del resultado de la encuesta realizada a los clientes de la empresa LEADERS IN IMPORT S.A.C, 

se identificó que el problema más relevante es la entrega a destiempo de los productos 

comercializados al cliente, motivo por el cual genera la insatisfacción de los clientes de la empresa 

por la falta de flujo óptimo de los productos.  
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2.6.4. Evolución de la Venta de Productos  

A continuación, se aprecia la evolución de ventas totales de la empresa desde el año 2011 hasta el 

año 2016, teniendo como mayor auge de comercialización de productos en el año 2015 por el 

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

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

 

 

  Fuente: Leaders In Import 

 

2.6.4.1. Evidencia del Problema : Ventas vs Penalidades 

En el año 2015 y 2016 la empresa LEADERS IN IMPORT sufrió una disminución de ventas en 

un 16.5%, debido a la reducción de ventas a la empresa Telefónica. Por otro lado, las penalidades 

que se obtuvieron al final de cada año muestran una tendencia de aumento el cual se refleja en un 

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

 

  Fuente: Elaboración propia 

2.6.5. Problemas de Entregas a Destiempo 

 

La empresa Leaders In Import presenta problemas de entregas oportunas de los productos a sus 

clientes, debido a la deficiencia en el proceso de comercialización 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 continuación: 

2015 2016

Ventas Anuales 9,636,255.04 8,050,160.58

Penalidades 693,542.24 720,994.53
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Figura N° 20: Causa Efecto – Entregas a Destiempo de Productos al Cliente 

Entregas a 
destiempo de 
productos al 

cliente

Desinterés del 
personal Personal Ineficiente

Falta de integración 
del personal

Falta definir el tamaño de 
pedido

Falta de 
seguimiento de 

inventarios

No tienen procesos 
establecidos

Falta de 
coordinación 
entre áreas

MATERIALESPERSONAL

MÉTODOS Y 
PROCEDIMIENTOS

ENTORNO

Equipos de 
computo obsoletos

Desinterés del Área 
Logística

Software obsoleto 
para la gestión de 

Inventarios

Falta evaluar a 
proveedores

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Análisis de los retrasos Año 2016: 

Realizando el análisis correspondiente al año 2016, con relación 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 Selección de Proveedores $359,196.20 

Falta de definición de tamaño mínimo de pedido para el 

abastecimiento. 
$170,123.60 

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

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

Total $720,994.53 
Fuente: Elaboración Propia 

 

El indicador para medir el impacto de demoras se realizó considerando el total de gastos 

incurridos por demoras entre el total de ventas realizadas, hallando el resultado en porcentaje, 

tal como sigue:  

 

𝐼𝑚𝑝𝑎𝑐𝑡𝑜 𝑝𝑜𝑟 𝐷𝑒𝑚𝑜𝑟𝑎𝑠 =
𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜𝑠 𝐼𝑛𝑐𝑢𝑟𝑟𝑖𝑑𝑜𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑑𝑒𝑚𝑜𝑟𝑎𝑠

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙  𝑑𝑒 𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑅𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑎𝑠
× 100 

 

𝑰𝒎𝒑𝒂𝒄𝒕𝒐 𝒑𝒐𝒓 𝑫𝒆𝒎𝒐𝒓𝒂𝒔 =
720,994.53

8,050,160.58
× 100 = 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 continuación: 

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

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

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

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

de definición de tamaño de mínimo de pedido con el 23.60%, deficiencia en el plazo de la emisión 

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.   

 

 

 

 

 

Deficiencias en la adecuada selección de…

Falta de defenición de tamañao minimo de…

Deficiencia en el plazo de la emisión de la O/C

Falta de liquidez para el abastecimiento de…

Deficiencias en la
adecuada selección de

proveedores

Falta de defenición de
tamañao minimo de

pedido de
abastecimeinto

Deficiencia en el plazo
de la emisión de la O/C

Falta de liquidez para el
abastecimiento de

materiales

Porcentaje 49.8% 23.6% 21.7% 4.9%

Porcentaje por Causas de Retraso de Entrega
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o Deficiencia en el plazo de la emisión de la O/C  

En la empresa existen diversos procesos que son transversales entre las diferentes áreas, es decir, 

que existe una secuencia de actividades que se maneja en un área agregando valor para que 

posteriormente esta información sea derivada a la siguiente área, para continuar con la actividad 

correspondiente incrementado valor.  

 

Para el motivo en mención, comienza con la aceptación del pedido por el cliente en base a la 

cotización remitida, en caso del vencimiento de la validez de la oferta, se actualiza y de ser el caso 

se negocia la fecha de entrega y 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 información completa en el sistema, lo que no permite notificar el pedido 

al área de Logística para continuar con la actividad que le corresponde; es decir, el sistema 

únicamente guarda la información del pedido hasta el punto donde quedó registrada la informac ión 

incompleta, generando confusiones en la ubicación y el estado en el que se encuentra el pedido. 

 

Asimismo, la actividad desarrollada para la obtención del V°B° del responsable del área Comercial 

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

muestra en la siguiente ilustración: 
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Figura N° 22: Emisión de la O/C - Actual 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

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

por la deficiencia en la emisión de las órdenes de compra al fabricante. 

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

DEFICIENCIA EN LOS PLAZOS DE EMISIÓN DE LA O/C - 2016 

MES 

CANTIDAD DE O/C CON 

RETRASO 

MONTO DE PENALIDAD POR 

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: Elaboración Propia 
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La cantidad de días de retraso promedio al año por falta de consignación de datos en la emisión de 

la O/C es de 25 días.  

A continuación, se muestra el porcentaje de órdenes 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 consignación de 

datos en O/C 
Porcentaje 

Faltó consignar plazo de 

entrega 
% 63.64 

Faltó consignar condiciones 

de pago 
% 36.36 

Fuente: Elaboración Propia 

En la siguiente ilustración se puede apreciar la inadecuada emisión de la orden de compra, el cual 

genera retrasos en la notificación al fabricante para su atención. 

Figura N° 23: Deficiencia en los plazos de emisión de O/C 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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o 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 económico para la importación, debido a que la empresa no cuenta con línea de crédito 

de parte de la mayoría de sus proveedores, es decir, que trabaja con cartas fianzas, los mismos 

que poseen un tiempo de duración de una semana o semana y media que no se tiene previsto al 

momento de realizar la importación. Asimismo, el área de finanzas tiene que incurrir en otros 

gastos generados por entregas a destiempo de mercaderías pasadas, lo cual no permite realizar 

una mayor inversión al movimiento de otras mercaderías a lo largo del año como se muestra en 

la siguiente ilustración. 

Tabla 12: Falta de liquidez para el abastecimiento de materiales  

FALTA DE LIQUIDEZ PARA EL ABASTECIMIENTO DE MATERIALES - 2016 

MES CANTIDAD DE RETRASOS 

MONTO DE PENALIDAD POR 

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

 
 

Fuente: Elaboración Propia 

 

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

comercialización y distribución, se muestran en el siguiente cuadro  

Figura N° 25: Penalidades 

 

Fuente: Elaboración propia 
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o Inadecuada selección de proveedores 

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

comunicación 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 informac ión 

recabada se procede a girar la orden de compra con previo visto bueno del área de ventas, sin tomar 

en consideración diversos factores importantes como para determinar una relación comercial más 

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

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

El procedimiento de selección de proveedores se aprecia en la siguiente Ilustración: 

Figura N° 26: Selección de proveedores - Actual 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

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

considerando los montos de penalidades por  la inadecuada selección de proveedores durante el 
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año 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 Selección de proveedores  

INADECUADA SELECCIÓN DE PROVEEDORES - 2016 

MES 

CANTIDAD DE 

RETRASOS 

MONTO DE PENALIDAD POR 

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: Elaboración propia 

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

se muestra la cantidad de retrasos ocurridos en función a los pedidos y en relación 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: Elaboración 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 3 a 4 meses. Asimismo, como ejemplo se muestra la trazabilidad de la O/C 

5144. 

Figura N° 27: Inadecuada selección de proveedores  

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

o Falta de definición de tamaño mínimo de pedido de abastecimiento. 

El segundo problema más 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 situación se produce por la falta de una adecuada gestión de inventarios, es decir falta de un 

control preventivo de inventarios basado en la reposición de productos, que establezca un nivel 

máximo y mínimo del inventario manejado por la empresa. 
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Tabla 15: Cantidad de retrasos por la falta de definición del tamaño de pedido 

FALTA DE DEFINICIÓN DE TAMAÑO MÍNIMO DE PEDIDO PARA EL 

ABASTECIMIENTO - 2016 

MES 

CANTIDAD DE 

RETRASOS 

MONTO DE PENALIDAD POR 

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: Elaboración Propia 

De los principales productos comercializados durante los años 2016, a continuación se muestra las 

cantidades de pedidos no atendidos. 

Tabla 16: Pedidos no atendidos de los principales productos  

PRODUCTOS 

PRINCIPALES 

CANTIDAD DE 

PEDIDOS 

SOLICITADOS 

(Nro.) 

CANTIDAD DE 

PEDIDOS NO 

ATENDIDOS 

(Nro.) 

PEDIDOS NO 

ATENDIDOS 

(%) 

Switch 21 2 9.5% 

Cierre de Empalme 8 5 62.5% 

Teléfono 7 3 42.9% 

Cajas Portamedidor 8 4 50% 
Fuente: Elaboración Propia 

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

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

Año 2016 

Mes 
Switch 

Cierre de 

Empalme 
Teléfono 

Cajas 

Portamedidor 

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: Elaboración Propia 

 

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

correctamente la cantidad del pedido, es de 72 días. 

Figura N° 28: Falta de definición de tamaño mínimo de pedido de abastecimiento 

 
Fuente: Elaboración 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 a tiempo 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: Elaboración Propia 

 

𝑃𝑜𝑟𝑐𝑒𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒 𝑑𝑒 𝑒𝑛𝑡𝑟𝑒𝑔𝑎𝑠 𝑎 𝑑𝑒𝑠𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜 =
𝐸𝑛𝑡𝑟𝑒𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑎 𝐷𝑒𝑠𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑃𝑒𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠
× 100 

 

𝑃𝑜𝑟𝑐𝑒𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒 𝑑𝑒 𝑒𝑛𝑡𝑟𝑒𝑔𝑎𝑠 𝑎 𝑑𝑒𝑠𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜 =
55

176
× 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 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

De la cantidad de productos requeridos por los clientes, en comparación a la entrega de 

productos que incurrieron en retrasos, las cantidades son representativas. 

 A continuación, 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. 

 

O ct.  

 

Nov. 

 

Dic. 

 

Porcentaje 

de 

entregas a 

destiempo 

 

31% 

 

27% 

 

27.7% 

 

31% 

 

29% 

 

38.4% 

 

30.7% 

 

33% 

 

31% 

 

33% 

 

27.2% 

 

33% 

Fuente: Elaboración 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 año 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 

Demoras 

Porcentaje 

Acumulado 
Porcentaje 

Deficiencias en la adecuada Selección de 
Proveedores 

$359,196.20 49.8% 49.8% 

Falta de definición de tamaño mínimo de pedido 
para el abastecimiento  

$170,123.60 73.4% 23.6% 

Deficiencia en el plazo de emisión de la O/C $156,321.95 95.1% 21.7% 

Falta de liquidez para el abastecimiento de 

materiales 
$35,352.79 100.0% 4.9% 

 $720,994.53   
Fuente: Elaboración Propia 

 

Figura N° 30: Diagrama Pareto de Retrasos de Entregas – Año 2016 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

0.0%
10.0%
20.0%
30.0%
40.0%
50.0%
60.0%
70.0%
80.0%
90.0%
100.0%

$0.00

$100,000.00

$200,000.00

$300,000.00

$400,000.00

$500,000.00

$600,000.00

$700,000.00

Deficiencias en la
adecuada selección de

proveedores

Falta de definición del
tamaño mínimo de

pedido para el
abastecimiento

Deficiencia en el plazo
de la emisión de la

O/C

Falta de liquidez para
el abastecimiento de

materiales

Retrasos en Entregas - 2016

Gastos por Demoras Porcentaje Acumulado



96 

 

Según el diagrama de Pareto, se puede observar que al 80%, las causas más relevantes que genera 

las entregas a destiempo son: Deficiencias en la adecuada selección de proveedores con el 49.8% 

y la falta de definición de tamaño mínimo de pedido de abastecimiento con un 23.6%. 

 

2.7. HIPÓTESIS 

Una alternativa de solución para el problema planteado es poder realizar un modelo de 

abastecimiento con la gestión de inventarios mediante la metodología del sistema de mínimos y 

máximos, y en conjunto al diseño documental de la gestión por procesos para la empresa 

LEADERS IN IMPORT S.A.C., que asegure el cumplimiento y satisfacción de los requerimientos 

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

 

Como se pudo apreciar en el presente capítulo, la empresa Leaders In Import no cuenta con una 

adecuada planificación de sus productos, debido a diferentes factores a lo largo de la cadena 

logística, tanto internos como externos. Las diferentes causas encontradas mencionadas 

anteriormente hacen que se tenga un impacto económico por demoras en un 8.96% con respecto a 

las ventas realizadas a lo largo del año 2016. 
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CAPITULO III 

PROPUESTA DE MEJORA  

Según lo analizado en el capítulo 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 año 2016. Por ello, el objetivo de este capítulo es realizar una propuesta de mejora en la gestión 

de inventarios en conjunto a la gestión por procesos con el fin de poder eliminar o reducir la 

cantidad de gastos incurridos por entregar la mercadería fuera de la fecha pactada con el cliente.  
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3.1. VINCULACIÓN DE CAUSA CON LA SOLUCIÓN 

De la determinación del análisis del capítulo 2, se conoce que existe un 8.96% de impacto  

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

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

problema, se procederá a realizar la metodología 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 continuación, se muestra el resumen de las herramientas. 

Figura N° 31: Resumen de herramientas para la mejora 

 
Fuente: Elaboración Propia 

PROBLEMA

•Entregas de mercaderia a destiempo al cl iente

CAUSAS

•Inadecuado desarrollo Logístico

•Deficiencias en la adecuada selección de Proveedores

•Desbalance entre la capacidad de abastecimiento y el compromiso de ventas
•Deficiencia en la elaboración de la O/C

•Falta de liquidez para el abastecimiento de materiales (Por penalidades)

•Falta de control y seguimiento de Inventarios
•Falta de definición del tamaño mínimo de pedido para el abastecimiento

OBJETIVOS

•Mejorar la planificacíon del abastecimiento y aumentar el control de las importaciones

•Establecer punto de reposición  óptimo, mediante el sistema de minimos y maximos.
•Incrementar el control del requerimeinto de los mercaderías

•Apl icar métodos de medición de pronósticos necesarios

PROPUESTA

•Sis tema de control de Inventarios

•Kra l ji c
•Clasificación ABC

•Gestión por procesos
•Pronostico de series de tiempos
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3.1.1. Justificación de la metodología 

Para poder analizar las metodologías propuestas anteriormente se realizará una verificación según 

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 continuac ión, 

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

Tabla 21: Criterios para la selección de herramientas 

Criterios 

Importancia 

para la 

empresa 

Descripción 

Impacto al 

problema 
30% 

Este criterio se basa en la relevancia con respecto a la 

causa raíz del problema, es decir con el impacto de la 

herramienta a usar. 

Costo de la 

propuesta 
20% 

Este criterio posee ciertas limitaciones, debido que la 

empresa tiene que realizar un análisis de las 

consideraciones para la propuesta. 

Periodo de 

tiempo en 

implementación 

20% 

En este punto se debe de conocer el tiempo requerido 

para llegar a saber qué propuesta de mejora se va realizar 

a corto o largo plazo. 

Demanda 10% 

Por ser una empresa que maneja diferentes tipos de 

productos, se tiene que saber que herramienta es la más 

indicada para poder adecuarse a la demanda del mercado.  

Variedad de 

Productos 
10% 

Por la variedad de productos que maneja la empresa, se 

debe analizar si la herramienta usada es necesaria para la 

empresa. 

Uso de la 

tecnología 
5% 

Para el presente trabajo se está tomando en cuenta el uso 

de una tecnología actual, por ello se toma en 

consideración para el criterio. 
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Personal 5% 

Para este criterio se toma en consideración la facilidad de 

poder manejar por el personal este tipo de herramientas 

a proponer. 

Fuente: Elaboración 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 

pequeña a mediana; asimismo, posee una gran importancia el periodo de implementación de la 

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

cualitativamente por el jefe de logística según la importancia de estos en la empresa. A 

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

criterios presentados. 

Tabla 22: Criterios con herramientas de mejora 

Criterios 

Importancia 

para la 

empresa 

Sistema de 

control de 

Inventarios 

 

Kraljic 
Clasificación 

ABC 

Gestión por 

procesos 

Pronóstico 

de la 

demanda 

Impacto al 

problema 
30% 

Impacto Muy 

alto 

Impacto 

alto 

Impacto 

medio 

Impacto Muy 

alto 

Impacto alto 

Costo de la 

propuesta 
20% 

Costo medio Costo bajo Costo bajo Costo medio Costo medio 

Periodo de 

tiempo en 

implementac

ión 

20% 

Mediano 

plazo 

Corto plazo Corto plazo Mediano 

plazo 

Mediano 

plazo 

Demanda 
10% 

Muy útil para 

la demanda 

Útil para la 

demanda 

Útil para la 

demanda 

Útil para la 

demanda 

Muy útil para 

la demanda 
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Variedad de 

Productos 

10% 

Útil para la 

variedad de 

productos 

Medianame

nte útil para 

la variedad 

de 

productos 

Muy útil para 

la variedad de 

productos 

Útil para la 

variedad de 

productos 

Útil para la 

variedad de 

productos 

Uso de la 

tecnología 
5% 

Utilidad alta Utilidad 

mediana 

Utilidad 

alta  

Utilidad 

mediana 

Utilidad alta 

Personal 
5% 

Conocimiento 

alto 

Conocimien

to medio 

Conocimiento 

medio 

Conocimiento 

alto 

Conocimiento 

alto 

 Fuente: Elaboración propia 

Según la Tabla N° 14 precedente, la calificación de los criterios se muestra a continuación. 

Tabla 23: Calificación de los criterios de evaluación de las herramientas  

Calificación Descripción 

4 
Impacto 

Muy 
alto 

Costo 
Bajo 

Corto 
plazo 

Muy útil 
para la 

demanda 

Muy útil 

para la 
variedad de 

productos 

Utilidad de 
tecnología 

baja 

Requiere 
bajo 

conocimiento 

3 
Impacto 

alto 
Costo 
Medio 

Mediano 
plazo 

Útil para la 
demanda 

Útil para la 
variedad de 

productos 

Utilidad de 
tecnología 

media 

Requiere 
medio 

conocimiento 

2 
Impacto 
medio 

Costo 
Alto 

Largo 
plazo 

Utilidad 
media para 

la demanda 

Utilidad 
media para 
la variedad 

de productos 

Utilidad de 
tecnología 

alta 

Requiere alto 
conocimiento 

1 
Impacto 

Bajo 

Costo 
Muy 

alto 

Mayor 
largo 

plazo 

Utilidad baja 
para la 

demanda 

Utilidad baja 
para la 

variedad de 
productos 

Utilidad de 
tecnología 

Muy alta 

Requiere 
muy alto 

conocimiento 

Fuente: Elaboración Propia 

A continuación, según la calificación de los criterios se presenta el análisis 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 

Criterios 

Importancia 

para la 

empresa 

Sistema de 

control de 

Inventarios 

Kraljic 
Clasificación 

ABC 

Gestión 

por 

procesos 

Pronóstico de 

la demanda 

Impacto al 

problema 
30% 4 3 2 4 3 

Costo de la 

propuesta 
20% 3 4 4 3 3 

Periodo de 

tiempo en 

implementación 

20% 3 4 4 3 3 

Demanda 10% 4 3 3 3 4 

Variedad de 

Productos 
10% 3 2 4 3 3 

Uso de la 

tecnología 
5% 3 3 2 3 2 

Personal 5% 2 3 3 2 2 

  TOTAL 3.35 3.3 3.15 3.25 3 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Como se puede apreciar según la tabla los totales más relevantes de las herramientas seleccionadas, 

es en primer lugar contar con un sistema de gestión 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 elaboración 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 gestión por procesos para la empresa, debido a la falta de procedimientos, indicadores 

y flujos del área de logística de la empresa. 

Para poder continuar con el presente trabajo se va a realizar tres propuestas de mejora según los 

criterios de calificación realizados anteriormente, de esta manera, se desarrollará el que sea de 

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

Propuestas 

Propuesta 1 Propuesta 2 Propuesta 3 

PHVA PHVA PHVA 

Gestión por Procesos 

Gestión por 

Procesos Gestión por Procesos 

Kraljic Clasificación ABC Kraljic  

Sistema de gestión de 
Inventarios 

Sistemas de control 
de inventarios 

Pronóstico de 
Demanda 

Descripción 

Propuesta con mayor 
impacto en el manejo 
de los productos 

Propuesta de mayor 
énfasis en los 
clientes 

Propuesta con énfasis 
en el pronóstico  

Fuente: Elaboración propia 

 

Como se aprecia en la Tabla 17, se muestra las diferentes propuestas realizadas para el presente 

análisis de la mejora en la empresa Leaders In Import. En las tres propuestas presentadas se 

muestra que las herramientas como el PHVA y la gestión por procesos, estas están presentes para 

poder contar con la documentación necesaria para la empresa y manteniendo una mejora continua.   

En la primera propuesta, se muestra el uso de la gestión por procesos, PHVA junto a la matriz 

Kraljic y la gestión de Inventarios, con el objetivo de poder contar con un análisis a detalle de los 

productos. Siendo esta propuesta que se ajusta más por la cantidad de productos que maneja la 

empresa. 

En la segunda propuesta, se considera el uso de las herramientas como el PHVA, la gestión por 

procesos, la clasificación ABC y la gestión por Inventarios, esta propuesta tiene el objetivo de 

tener un enfoque mayor para los clientes. Dentro de esta propuesta, la clasificación 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 Gestión por procesos, PHVA, el uso de la matriz 

Kraljic y el pronóstico de la demanda; esta última propuesta tiene el objetivo de poder realizar un 

análisis del pronóstico de la data manejada de la empresa. 
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Según las propuestas mostradas anteriormente, la propuesta 1 es la que tiene mayor enfoque en el 

análisis 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 gestión de inventarios para la propuesta se puede optar por tres tipos 

diferentes de metodologías, tales como: 

 Punto de repedido: También conocido como el modelo Q, este modelo tiene establecido 

la cantidad mínima a pedir, es decir, que se tiene el punto de pedido dependiendo de la 

suma del Lead Time más 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 así, que esta metodología no llega a cubrir los pedidos de los 

productos por ser muy variable la demanda. 

Figura N° 32: Punto de repedido 

 
Fuente: Dynamic re-order point inventory control with lead-time 

 

 Revisión periódica: También conocida como el modelo P, este modelo está dirigido al 

abastecimiento periódico dependiendo de la demanda anual entre el EOQ. Además, a 

diferencia del otro modelo se establece la cantidad máxima de abastecimiento, es decir que 

en cada periodo establecido se tiene que comprar la diferencia entre la cantidad máxima y 

lo que se encuentre en ese momento dentro del almacén. A ello, en esta metodología la 



106 

 

empresa tendría que asumir grandes costos de mantenimiento sin ajustarse a la demanda 

variable que posee la empresa.  

Figura N° 33: Revisión Periódica 

 
Fuente: Periodic review inventory-control 

 

 Sistemas de mínimos y máximos: Esta metodología está dirigida a empresas que posean 

una demanda muy variable, es así, que las cantidades de abastecimiento depende de un 

historial de ventas en el cual se pueda sacar un mínimo y un máximo de sus ventas al año, 

de esta manera, esta metodología se ajusta más 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 

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

Figura N° 34: Sistema de Mínimos y Máximos 

 

Fuente: Germán Rossetti 
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3.2. ESTRATEGIAS DEL FODA 

 

Las estrategias FO, están basadas en las principales fortalezas de la empresa. Por un lado, 

mantiene un buen estándar de calidad de los productos comercializados, y como oportunidad tiene 

la exploración de posibles nichos de mercado; en ese contexto, se recomienda realizar el uso de la 

gestión por procesos para un abastecimiento óptimo de productos. 

De igual manera, con la comercialización de marcas conocidos y la diversificación de productos, 

se considera realizar un mayor análisis 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 

definición de actividades para un flujo óptimo de abastecimiento en el marco de la gestión 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 logístico, el cual se reflejará en el análisis 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 gestión de inventarios, que permita un mejor control del abastecimiento 

de los productos para satisfacer la demanda de nuevos mercados.  

La falta de atención adecuada al cliente durante la etapa del proceso de abastecimiento y la 

diversificación de productos, generan en los clientes insatisfacción; al respecto, se debe realizar 

un proceso de abastecimiento que permita viabilizar el suministro oportuno de los diversos 

productos comercializados, brindando una adecuada atención al cliente. 
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Las estrategias DA, la falta de definición de los perfiles del puesto con la asignación de funciones 

específicas para los colaboradores de la empresa genera la realización de actividades en forma 

empírica, trayendo como consecuencia retrasos en la cadena de abastecimiento, sumado a ello la 

existencia de alta competencia del rubro, se plantea como estrategia definir perfiles de puesto en 

base a la gestión 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 

carácter defensivo se plantea realizar un programa riguroso para el abastecimiento oportuno de los 

productos. 

3.3. DISEÑO DE LA PROPUESTA 

 

Para el diseño de la propuesta se va a integrar las herramientas presentadas anteriormente con la 

metodología 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 análisis de las herramientas que se encuentran en mayor relación 

al manejo de los productos. De esta manera, se presenta la descripción ordenada de los pasos de la 

metodología propuesta. 
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Tabla 26: Metodología PHVA 

PHVA Descripción 

Planear 

1. Planificar un cronograma de actividades y tiempos de 

ejecución de propuestas. 

2. Planear el mapa de procesos  

3. Planear el Organigrama de la empresa 

4. Planear los Inputs y Outputs del área de Abastecimiento 

5. Planear el SIPOC del área de Abastecimiento 

6. Planear los procedimientos documentarios  

7. Planear los Perfiles de puestos para abastecimiento. 

7.1. Resistencia al cambio 

7.2. Capacitaciones 

8. Planear los indicadores para el manejo del área de 

abastecimiento. 

9. Planear la evaluación de la Matriz Kraljic 

10. Planear la evaluación de la empresa con el Sistema de 

Mínimos y Máximos. 

Hacer 

1. Desarrollar el mapa de procesos 

2. Desarrollar el Organigrama 

3. Desarrollar los Inputs y Outputs del área de 

Abastecimiento 

4. Desarrollar el SIPOC del área de Abastecimiento 

5. Desarrollar los procedimientos documentarios 

6. Desarrollar los Perfiles de puestos para Abastecimiento 

7. Elaboración de indicadores 

8. Elaboración de la matriz Kraljic 

9. Ejecución del sistema de control de inventarios 

9.1.Modelo de sistemas mínimos y máximos 

10. Análisis del costo de implementación 
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11. Elaboración los criterios para la calificación de 

proveedores 

12. Elaboración de criterios para la reevaluación de 

proveedores 

13. Elaborar los instructivos para el control de capacitaciones 

14. Elaborar los flujogramas  

 

Verificar 
15. Verificación mediante indicadores 

16. Análisis de la utilidad económica  

Actuar 17. Control periódico de mejora continua  

Fuente: Elaboración propia 

Figura N° 35: Diseño de la propuesta 

    

Fuente: Elaboración Propia 

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

la secuencia correcta de actividades y designación de los responsables de cada actividad. Luego, 
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se procede a la clasificación de productos, de acuerdo con la priorización de cada uno de estos con 

la matriz Kraljic. Asimismo, con la gestión de inventarios se hallará las cantidades necesarias 

según la prioridad de cada producto. Recopilando toda la información mencionada se realiza un 

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

propuesta se realizó los perfiles de puesto para el área de abastecimiento, de manera que se reclute 

un personal que posea las habilidades para manejar dicha propuesta.  

 

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

 DISEÑO DE LA PROPUESTA DE MEJORA PARA LA ENTREGA OPORTUNA 

DE PRODUCTOS CON EL ESTADO DEL ARTE 

Estado del Arte Diseño de Propuesta 

Pareto 

El fundamento de Pareto establece que el 80 

% de las consecuencias de un fenómeno es 

causado por el 20% de las causas y esta es 

la expresión 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 solución. Asimismo, 

posterior al análisis se puede clasificar los 

productos en base al criterio ABC, con el fin 

El diseño de la propuesta está conformado 

de la siguiente forma: 

- Inicia con la aplicación de la gestión por 

procesos, que considera el levantamiento 

de información de las actividades a cargo 

del área de Logística; con los datos 

recopilados se deberá proceder a la 

elaboración de los Procedimientos 

Documentarios, con el detalle que 

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

cada tipo de producto.  

procesos, entre otros. Para la interpretac ión 

gráfica de las actividades del área de 

Logística, se acompaña los flujogramas 

correspondientes. 

-Seguidamente, en base a los procesos 

planteados considerando la correcta 

secuencia de actividades, se deberá realizar 

la capacitación necesaria al personal para 

su buen desempeño, a fin de evitar incurr ir 

en gran cantidad de reprocesos. 

-Asimismo, dentro del diseño de la 

propuesta, se plantea realizar el análisis 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 análisis se plantea 

objetivos y estrategias necesarias para la 

reducción de los costos.  

- Luego de realizar la clasificación de los 

productos, se procederá a analizar las 

cantidades de inventarios que se maneja en 

Modelo de lote económico: 

El modelo del lote económico, conocido 

como EOQ, es una metodología que se usa 

para determinar la cantidad de pedido 

mínima en base a la demanda constante, los 

costos de pedido y los costos de 

mantenimiento. 

Sistema de Mínimos y Máximos: 

Esta metodología se usa para empresas que 

cuentan con una demanda variable. 

Consiste en el abastecimiento de 

mercadería tomando como referencia las 

ventas históricas de la empresa; es decir, el 

volumen máximo de pedido menos las 

existencias de mercadería actuales. 

Matriz Krajic: 

Esta herramienta ayuda a poder clasificar 

los productos que maneja la empresa con el 

fin de poder identificar según el impacto 

financiero y el riesgo de suministro.  



113 

 

Gestión por procesos: 

El objetivo es mejorar el desempeño 

(eficiencia y eficacia) y la optimización de 

los procesos de negocio de la organización 

- Proceso Documentario: 

Son los formatos establecidos donde se 

identifica el alcance, objetivos y 

responsables de cada actividad. 

- Flujogramas: 

Esta herramienta permite conocer la 

secuencia ordenada de actividades que 

realizan e interactúan los actores externos e 

internos de la organización. 

- Indicadores: 

Son los datos que permiten medir 

objetivamente el incremento o reducción de 

las diferentes actividades de la 

organización. 

- 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 

gestión de inventarios , la  misma que se 

determinará 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 que se aplicará la 

metodología del sistema de mínimos y 

máximos, con el fin de optimizar las 

cantidades solicitadas por los clientes, 

evitando así los retrasos en la entrega de 

mercadería. 

- A continuación, se realizará la elaboración 

e implementación de indicadores, con el fin 

de controlar el desarrollo de las operaciones 

logísticas y realizar un control periódico de 

los avances. 

- Finalmente, en el diseño de la propuesta de 

mejora se deberá considerar la elaboración 

e implementación de los perfiles de puesto, 

con el fin de reclutar al personal idóneo con 

mayor expertis para realizar las actividades 

establecidas en el área de Logística; a fin de 

reducir los reprocesos.  
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La gestión de procesos considera parte del 

desarrollo las correspondientes 

capacitaciones para el personal 

involucrado. 

Fuente: Elaboración propia 

 

3.4. DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE MEJORA 

3.4.1. Cronograma de la propuesta 

Para el desarrollo se presenta el cronograma en el cual se detalla la elaboración de la metodología 

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

de investigación. 

Tabla 28: Cronograma de la propuesta 

Cronograma del desarrollo de propuesta 

Propuesta 

Meses (2017) 

Marzo  Abril Mayo Junio Julio Agosto 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Planear 

Recopilación del problema de la empresa                                                 

Revisión de objetivos                                                  

revisión de las variables                                                  

Recopilación de información de procesos                                                  

Análisis de Inputs y Outputs                                                 

Recopilación de procedimientos                                                  

Determinación de indicadores                                                  

Planeamiento del costo de la propuesta                                                 

Hacer 

Elaboración de la gestión por procesos                                                  

Elaboración del diagrama SIPOC                                                 

Flujogramas                                                 

Manual de procedimientos                                                 

Elaboración de Indicadores                                                 

Porcentaje de ventas con entregas a destiempo                                                 
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Precisión de datos logísticos                                                 

Nivel de atención de pedidos                                                 

Porcentaje de productos defectuosos                                                 

Elaboración de la matriz Kraljic                                                 

Recopilación de la información para clasificación                                                  

Análisis de los costos involucrados por productos                                                 

Capacitación de procedimientos, indicadores y 

matriz Kraljic                         

Elaboración del sistema de control de inventarios                                                  

Recopilación de data pasada                                                 

Requerimientos de los productos                                                 

Registros de importaciones                                                  

Recopilación de los costos de inventarios                                                 

Determinación de la metodología Mínimos y 

Máximos                                                 

Generar reporte de importaciones por pedidos                                                 

Capacitación del nuevo sistema SOFTCOM                          

Elaboración de indicadores de gestión                                                 

Verificar 

Verificación del cumplimiento de objetivos con 

indicadores establecidos                                                 

Determinar el beneficio económico real                                                 

Seguimiento de la propuesta de mejora                         

Flujo económico                                                 

Actuar 
Modificaciones necesarias                                                 

Control para la mejora continua                                                 

Fuente: Elaboración propia 

3.4.1.1.Pasos del desarrollo 

 

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

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 importación de sus productos, 

con la finalidad de conocer hacia dónde 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 cuál es el 

giro del negocio. Asimismo, para la metodología del sistema de mínimos y máximos 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 mínimos y máximos, 

se debe de hacer constantes capacitaciones a los operarios encargados del área para poder conocer 

las nuevas tendencias del manejo de los inventarios, de tal manera ser más eficientes en los 

procesos. 

Luego, el personal designado debe proceder a realizar el seguimiento y la verificación de la 

capacitación, 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 pequeños 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 área de abastecimiento 

(Procedimientos, flujos, indicadores y selección de productos de mayor importancia para la 

empresa) para realizar las capacitaciones necesarias a lo largo del año, con el fin de dar a conocer 

los procesos ordenados y 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 

mínimos y máximos; de esta manera, se realizó la cotización del software requerido en la empresa 

Real Systems la cual cuenta con un módulo logístico aplicable a esta metodología. 
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Además, 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 información 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 metodología se debe de contar con previas capacitaciones tanto 

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

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

3.4.2. Propuesta de la gestión por procesos 

 

En el presente punto se realizará 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 mercadería.  

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 a ello se presenta los requisitos previos para que se realice 

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

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

Figura N° 36: Inputs del Proceso de Importación 

PROVEEDORES ENTRADAS REQUISITOS 

Finanzas Documentos de presupuesto Aprobación de Logística 

Clientes Requisitos de compra Evaluación de requisitos  

Logística – Perú 
Brinda conformidad de 

documentos 

Verificar si la mercadería tiene 

restricciones. 
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Fuente: Elaboración Propia 

Figura N° 37: Outputs del proceso de Importación 

SALIDAS CLIENTES REQUISITOS 

Documentos de venta 

realizada 
Finanzas Aprobación 

Rectificar documentos Logística Panamá Revisión de Logística Perú 

Formato de liquidación C Logística Perú Aprobación de Finanzas 

Logística – Perú 
Envía documentos al Agente de 

Aduanas 

Verificación de la información por parte 

del asistente de importaciones  

Agente de Aduanas 
Brinda conformidad de 

documentos 
Envía la proforma de costos al importador 

Agente de Aduanas Recoger AWB o B/L Aprobación de línea naviera 

Agente de Aduanas Formatos de proforma (DUA) 
Características de los productos y costos 

involucrados 

Logística Perú Conformidad de información 
cuadrar costos de valor de aduana y la 

liquidación del adeudo 

Logística Panamá Documentos rectificados 
Verificar si los documentos cumplen con 

la firma y sello del encargado. 

Agente Naviero Visto bueno al almacén aduanero Aprobación del almacén aduanero 

Agente de Aduanas Numerar la carga 
La carga debe tener un código de 

identificación. 

Logística Perú 
Recepción de formato de 

liquidación C 

Verificar que el documento haya sido 

endosado 

Logística Perú Pago de formato C 
Aprobación del formato por parte del 

asistente de importaciones  

SUNAT Emite canal Numeración de la carga 

Logística Perú Endoso de DUA  Firma de representante legal 

Agente de Aduanas 
Presentar documentación a la 

SUNAT 

Presentar documentación solicitada por el 

especialista 

SUNAT Revisión documentaria Debe estar correctamente declarado 

Logística Perú 
Programación de recepción con 

Tgestiona 

Se debe programar con un día de 

anticipación 

Logística Perú 
Elaboración de guía de remisión y 

factura 

Registrar correctamente las 

características de los productos  
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Canal emitido por SUNAT SUNAT Revisión de Agente de Aduanas  

DUA original Agente de Aduanas Aprobación de Logística Perú 

Documento endosado Agente de Aduanas 
Debe contener firma y sello de 

representante 

Conformidad de levante Logística Perú Aprobación del agente de aduanas  

Contratación de servicio de 

transporte 
Logística Perú Revisión de Logística de Panamá 

Mercadería a almacén del 

cliente 
Cliente Mercadería en correcto estado 

Devolución de mercadería Logística Perú Código y lote de la mercadería 

Envío de reposición Cliente Aprobación de Logística Perú 

Fuente: Elaboración Propia 

 

3.4.2.2.Mapa de procesos 

 

En la Ilustración N° 37, se muestra el mapa de procesos propuesto, esta muestra las diferenc ias 

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. Con ello, 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 

Procesos de Soporte

Ventas

Procesos Estratégicos

Recursos 

Humanos

Planeamiento Estratégico
Revisión por la 

Dirección

LEADERS IN IMPORT 

CLIENTE
Partes 

Interesadas

Requisitos del

Producto

CLIENTE
Partes 

Interesadas

Satisfacción 

del

Producto

Procesos Principales

Medición Análisis 

y Mejora

Despacho

Sistema de Gestión por 

Procesos

Compras

Comercialización

Almacén 

Facturación y 

Cobranzas
Gestión 

Docuemntal

Post - Venta

 
Fuente: Elaboración propia 

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

de manera que se cuente con relaciones críticas, para tener un control de la compra y recepción de 

la mercadería. 

A continuación, se muestra el diagrama de la relación crítica de la propuesta de mejora para la 

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

mercadería, repercutiendo en contar con un flujo más continuo. 
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Figura N° 39: Diagrama de Relaciones Críticas  

Logística

DIAGRAMA DE RELACIONES CRITICAS

Planeamiento 

Estratégico

Gestión de 

inventarios
Finanzas

 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.4.2.3.Organigrama 

 

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 situación actual de la empresa Leaders In Import.  

Figura N° 40: Organigrama Actual 

Gerente 

Comercial

Gerente 

Comercial

Desarrolladores de 

Productos

Desarrolladores de 

Productos

Analista de 

Importación

Analista de 

Importación

Jefe de 

Logística 

Jefe de 

Logística 

Jefe de 

Energía 

Jefe de 

Energía 

Asistente de 

Marketing

Asistente de 

Marketing

Ejecutivos 

de Ventas 

Ejecutivos 

de Ventas 

Product 

Manager

Product 

Manager

EV de 

Telecomunicaciones 

EV de 

Telecomunicaciones 

Vicepresidente 

Comercial

Vicepresidente 

Comercial

Gerente 

General

Gerente 

General

Gerente de 

Finanzas

Gerente de 

Finanzas

Jefe de 

Administración 

y Finanzas

Jefe de 

Administración 

y Finanzas

Contabilidad 

y Tesorería 

Contabilidad 

y Tesorería 

Asistente de 

Logística

Asistente de 

Logística

Facturación 

y Cobranzas

Facturación 

y Cobranzas
Asistente 

Administrativa

Asistente 

Administrativa

Personal de 

Limpieza y 

Mensajería

Personal de 

Limpieza y 

Mensajería

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

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

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

un punto crítico para el desembolso de efectivo para nuevas mercaderías. 
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3.4.2.4.SIPOC 

 

A continuación, se presenta el diagrama SIPOC el cual es más conocido por sus siglas como 

Supplier, Input, Process, Output, Customer; siendo este en español, 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 importación en la empresa, de esta 

manera, con ayuda de los inputs y outputs mencionados se podrá entender de mejor manera cada 

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

 

Fuente: Elaboración Propia 
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3.4.2.5.Procedimiento Documental 

 

El procedimiento documental propuesto tiene el fin de poder administrar toda la 

información 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 función de poder contar con la utilización oportuna y efectiva de 

esta información. 

Asimismo, cabe mencionar que dentro del procedimiento se alberga fuentes primarias y 

secundarias de información, 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 está 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 año.  

(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 a ello, que se elaboró los perfiles de puestos para los 

trabajadores que operen en el área de Logística, encargándose del proceso de abastecimiento. 

A ello, se realizó un registro en el cual se detalla las características necesarias para poder operar 
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las mercaderías importadas satisfaciendo los pedidos de los clientes, con el fin de tener un flujo 

documentario óptimo el cual no retrase las importaciones de la mercadería.  

(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 dará 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 continuación, se dará a conocer diferentes tipos de indicadores propuestos 

 Precisión de datos Logísticos 

 Mercadería en mal estado 

 Diferencia porcentual entre la cantidad de productos pedida y recibida 

 Porcentaje de existencias desperdiciadas debido a daños o equipos caducados 

 Nivel de calidad del servicio del área Logística 

 Cumplimiento de procedimientos 

 Porcentaje de personas capacitadas 

 Cumplimiento de proveedores 

Para comenzar, el indicador de precisión de datos logísticos es fundamental para poder realizar un 

plan de compras a futuro en base a la información del sistema con respecto al conteo físico de las 

existencias, de manera que se pueda comparar para que se controle manteniendo una cierta 

cantidad de precisión como mínimo.  
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Figura N° 42: Indicador de precisión de datos logísticos  

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 1 de 8

Semáforo:

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Finanzas, Jefe de Logística y Jefe de Planeamiento.

Código:

Precisión de los Datos Logísticos
Leaders In 

Import

Entre 95% y 98%

Mayor o igual al 98%

Menor a 95%

Lograr una precisión en la información de los datos logísticos mayor o igual al 98%

Mercancía  en mal  estado(%) = Mercancía  rechazado a l  proveedor/ Total  de mercancía  sol ici tada 

a l  proveedor x 100

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

2. FORMULA DE CALCULO:

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

% DE PRECISIÓN 

CON LOS 

DATOS 

LOGÍSTIOS 

ERROR EN 

PRONOSTICO 

DE COM PRA DE 

M ERCADERIA

SATISIFACIÓN 

DEL CLIENTE

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

8. RED DE CAUSA - EFECTO

7. USUARIOS
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También se muestra el siguiente indicador el cual da a conocer el porcentaje de mercadería en 

mal estado que se encuentra en el almacén, el cual se debe de mantener en un porcentaje 

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

Figura N° 43: Indicador de mercadería en mal estado 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 2 de 8

Semáforo:

Una reducción del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Finanzas, Jefe de Logística y Jefe de Planeamiento.

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

Mercadería en Mal Estado
Leaders In 

Import Código:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Contar con una mercadería en mal estado de no más de 3%.

2. FORMULA DE CALCULO:

Mercancía  en mal  estado(%) = Mercancía  rechazado a l  proveedor/ Total  de mercancía  sol ici tada 

a l  proveedor x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Menor o igual al 2%

Entre 3% y 6%

Mayor a 6%

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

7. USUARIOS

8. RED DE CAUSA - EFECTO

% DE EXISTENCIAS 

DESPERDICIADAS 

CONFIABILIDAD 

DEL 

PROVEEDOR

RETRASOS DE 

ENTREGA
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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 mercadería completa y se incurre en problemas 

documentales para la reposición de mercadería faltante. 

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

 
Fuente: Elaboración Propia 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 3 de 8

Semáforo:

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Finanzas, Jefe de Logística y Jefe de Planeamiento.

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

Diferencia Porcentual entre Cantidad de 

Productos Pedidos y RecibidosLeaders In 

Import Código:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

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

2. FORMULA DE CALCULO:

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

Suma de cantidades   x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Menor o igual al 5%

Entre 5% y 7%

Mayor a 7%

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

7. USUARIOS

8. RED DE CAUSA - EFECTO

% DE DIFERENCIA 

PORCENTUAL 

CONFIABILIDAD 

DEL 

PROVEEDOR

RETRASOS DE 

ENTREGA
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Otro indicador es el porcentaje de existencias desperdiciadas, ya que en la empresa como se usa 

productos tecnológicos, se conoce que estos tienen constantes actualizaciones que dejan productos 

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

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

 

Fuente: Elaboración Propia 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 4 de 8

Semáforo:

Una reducción del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Logística.

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

Porcentaje de existencias desperdiciadas 

debido a daños o equipos caducadosLeaders In 

Import Código:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

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

2. FORMULA DE CALCULO:

Exis tencias  desperdiciadas  (%) = conteo fi s ica  de exis tencias  no usables  / Conteo fi s ico de 

exis tencias  tota les  x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Menor o igual al 1%

Entre 1% y 3%

Mayor a 3%

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

7. USUARIOS

8. RED DE CAUSA - EFECTO

% DE EXISTENCIAS 

DESPERDICIADAS

COM PRAS 

INNECESARIAS 

DE 

M ERCADERIAS

RETRASOS DE 

ENTREGA
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Además, se propone el indicador de calidad de servicio del área logística, 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 área Logística 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 5 de 8

Semáforo:

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Logística.

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

Nivel de Calidad de Servicio del Área de Logística 
Leaders In 

Import Código:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

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

2. FORMULA DE CALCULO:

Mala ca l idad del  servicio logís tico (%) = # usuarios  internos  con quejas  o reclamos  / Total  de 

usuarios  Internos  atendidos  x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Mayor o igual al 90%

Entre 85% y 89%

Menor a 85%

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

7. USUARIOS

8. RED DE CAUSA - EFECTO

% NIVEL DE CALIDAD EN 

EL SERVICIO

RETRASOS EN 

LAS ENTREGAS 

DE 

M ERCADERÍA

SERVICIO AL 

CLIENTE 

INTERNO
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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 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 6 de 8

Semáforo:

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Logística.

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

Cumplimiento del Procedimiento
Leaders In 

Import Código:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

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

2. FORMULA DE CALCULO:

Cumpl imiento en el  procedimiento (%) = # de rubricas  cumpl idas  del  procedimiento / tota l  de 

rubricas  del  procedimiento x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Mayor o Igual a 98%

Entre 90% y 98%

Menor igual a 89%

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

7. USUARIOS

8. RED DE CAUSA - EFECTO

% DE CUM PLIM IENTO

ERRORES 

PRODUCIDOS 

AL M OM ENTO 

DE COM PRAR 

M ERCADERÍA

SATISFACCIÓN 

DEL CLIENTE
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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  

 

Fuente: Elaboración Propia 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 7 de 8

Semáforo:

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Logística.

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

Porcentaje de Personas Capacitadas
Leaders In 

Import Código:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

Lograr un porcentaje de personas capacitadas igual al 100%

2. FORMULA DE CALCULO:

% Personas  Capacitadas  = # de personas  que as is tieron a  capacitarse / # de personas  programadas  

en la  capacitación x 100

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Igual al 100%

Entre 90% y 99%

Menor o igual a 89%

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

7. USUARIOS

8. RED DE CAUSA - EFECTO

% DE PERSONAS 

CAPACITADAS

EQUIVOCACIONES 

POR FALTA DE 

CAPACITACIONES

SATISFACCIÓN 

DEL CLIENTE
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Por último, se presenta un indicador para el cumplimiento de los proveedores, con el objetivo de 

poder conocer de más 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  

 

Fuente: Elaboración Propia 

Empresa:
VERSION: PAGINA: 

1 8 de 8

Semáforo:

Un aumento del indicador significa un mejor nivel de desempeño

Tipo de Indicador: De resultado

Jefe de Logistica y Encargado de compras.

Punto de Lectura: Sala de Capacitación.

Instrumento: Procedimiento

Frecuencia de medición: Periodo de capacitación 

Reporte: Vía escrita

Responsable: Jefa directo 

Jefe de Logística.

4. RESPONSABLE DE GESTIÓN:

Cumplimiento de Proveedores
Leaders In 

Import Código:

1. OBJETIVO DEL INDICADOR:

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

2. FORMULA DE CALCULO:

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

3.CARACTERISTICAS DEL INDICADOR:

Igual al 100%

Entre 95% y 99%

Menor a 95%

5. PUNTO DE LECTURA E INSTRUMENTO:

6. MEDICIÓN Y SOPORTE

7. USUARIOS

8. RED DE CAUSA - EFECTO

%  DE CUM PLIM IENTO DE 

PROVEEDORES

PEDIDOS 

RECIBIDOS A 

TIEM PO

ENTREGA DE 

M ERCADERÍA 

FUERA DE 

TIEM PO
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De esta manera, con la implementación de los respectivos indicadores se debe de verificar en qué 

situación está partiendo o como se encuentra el proceso de abastecimiento; para en un futuro poder 

llegarlos a controlar bajo ciertos parámetros establecidos para un óptimo funcionamiento. 

A continuación, se presenta los resultados actuales de los indicadores propuestos anteriormente. 

Tabla 29:Indicadores actuales  

  Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Actual Propuesta Diferencia 

% 

Precisión 

de datos 

logísticos 

Switch 100BASE-

TX 94% 96% 98% 95% 100% 98% 99% 98% 94% 100% 99% 97% 97.4% 98.0% 0.6% 

Cierre de Empalme 

FibreGuard FBG 98%  96% 93% 100% 96%   99% 94%  100% 97.2% 99.0% 1.8% 

Telefonos e429qu   98% 94% 94%  99%   99% 99%  97.2% 99.0% 1.8% 

Cajas portamedidor 

digital MV-1T 87% 97%  97% 100%    97% 100% 100% 99% 97.2% 98.0% 0.8% 

% de 

Mercadería 
en mal 

estado del 

proveedor 

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% 

Cierre de Empalme 
FibreGuard FBG 1.2%  4.5% 2.5% 3.8% 1.7%   0.6% 0.8%  1.6% 2.1% 1.3% 0.8% 

Telefonos e429qu   1.8% 1.6% 1.0%  1.7%   1.7% 13.8%  3.6% 2.0% 1.6% 

Cajas portamedidor 

digital MV-1T 3.1% 3.6%  6.3% 5.2%    3.0% 1.8% 1.5% 1.2% 3.2% 1.8% 1.4% 

% de 

Mercaderia 
caducadas 

Switch 100BASE-

TX 4.0% 2.1% 5.3% 5.0% 3.6% 5.2% 6.9% 8.8% 3.6% 8.5% 3.7% 2.1% 4.9% 3.5% 1.4% 

Cierre de Empalme 

FibreGuard FBG 5.4%  7.3% 3.6% 4.5% 4.0%   6.3% 3.9%  4.3% 4.9% 3.2% 1.7% 

Telefonos e429qu   2.7% 4.8% 4.8%  4.4%   1.6% 1.9%  3.4% 1.0% 2.4% 

Cajas portamedidor 

digital MV-1T 5.4% 7.8%  2.1% 5.6%    6.9% 5.4% 1.0% 3.6% 4.7% 0.9% 3.8% 

% mala 

calidad del 

servicio 

logístico 

Semana 1 17% 15% 15% 15% 18% 27%  27% 20% 7% 13% 38% 19.4% 6.0% 13.4% 

Semana 2 17% 38% 23% 38% 9% 18% 27% 47% 13% 27% 33% 23% 26.1% 15.0% 11.1% 

Semana 3 25% 23% 31% 23% 36% 18% 40%  33% 20% 13% 23% 26.0% 16.0% 10.0% 

Semana 4 17% 38% 31% 15% 36% 27% 33% 13% 13% 20%  38% 25.8% 11.0% 14.8% 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Como se aprecia en la tabla mostrada del año 2016, el porcentaje de precisión de datos logíst icos 

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

mercadería que se encuentra en mal estado por parte del proveedor lanza un semáforo que se 
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encuentra entre el color amarillo y rojo. Dentro a la mercadería 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 semáforo entre el color amarillo y rojo. Por último, 

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

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

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

3.4.4. Matriz Kraljic 

Como se mencionó en el segundo capítulo, se realizará un análisis de los productos manejados en 

la empresa Leaders In Import, enfocándonos en los productos más representativos, de tal manera 

que se puedan clasificar para dar un orden de prioridad.  

Tabla 30: Clasificación de productos  

Productos Participación Valorización 
% de 

Participación 

% de 

Valorización 

Participación 

acumulada 

Valorización 

acumulada 

Riesgo de 

Suministro 

Impacto 

Financiero 

Switch 100BASE-

TX 
64,165.00 $962,475.00 46.4% 16.6% 46.4% 16.6% Alto Alto 

Cierre de 

Empalme 

FibreGuard FBG-
BCA-650 acoplado 

FireFly D2000 

F.O. Closure 

23,345.00 $350,175.00 16.9% 6.0% 63.2% 22.6% Alto Bajo 

Teléfonos e429qu 12,930.00 $452,550.00 9.3% 7.8% 72.6% 30.4% Bajo Alto 

Cajas 

portamedidor 

digital MV-1T: 

medidor trifásico 
o polifásico 

7,805.00 $273,175.00 5.6% 4.7% 78.2% 35.1% Bajo Bajo 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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En la tabla N° 22, se muestra la clasificación de cada producto representativo, de acuerdo con el 

análisis de participación de ventas de la empresa y la valoración. Asimismo, cada producto se 

encuentra clasificado de acuerdo al riesgo de suministro y al impacto financiero. 

A continuación, 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 

Im
p
ac

to
 f

in
an

ci
er

o
 

Alto 

Apalancados Estratégicos 

Teléfonos e429qu Switch 100BASE-TX  

Bajo 

Rutinarios Críticos 

Cajas portamedidor 

digital MV-1T: 
medidor trifásico o 

polifásico  

Cierre de Empalme 

FibreGuard FBG-
BCA-650 acoplado 
FireFly D2000 F.O. 

Closure 

  Bajo Alto 

  Riesgo de suministro 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 
Como se muestra en el cuadro anterior, se tiene como resultado que los productos rutinarios o no 

críticos son las cajas portamedidor, teniendo una participación baja frente a los otros productos 

principales y un valor bajo en los costos. En los productos críticos, se tiene que el cierre de 

empalme posee una alta participación, con un valor bajo en los costos. En los productos 

apalancados se tiene los teléfonos con un impacto alto de los costos; por último, 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 continuación, 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 

Kraljic 
Estrategia Objetivo 

Rutinarios 

Realizar un proceso 

eficiente de compras 
reduciendo costos 

Reducir tiempo 

dedicado y dinero 
gastado en dichos 

productos. 

Críticos 
Abastecimiento seguro 

de productos. 

Reducir la 
dependencia de 

un solo 

proveedor, por 
medio de 

homologaciones 

Apalancados 
Elegir el mejor precio 

de proveedor 

Reducir al 
máximo los 

costos de compra 
de mercadería 

Estratégicos 

Garantizar el 

suministro, pero a 
precios competitivos, 

que asegure precio y 
calidad. 

Negociar con 
precisión las 

características de 
suministro y 

condiciones como 
la calidad de estos 

productos 

Fuente: Elaboración Propia 

A continuación, se realizará la estrategia de los productos críticos, con el fin de poder mejorar el 

abastecimiento de estos. 

 

Productos críticos: 

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 deberá realizar una selección 

de proveedores que se ajuste de acuerdo con los criterios requeridos por la empresa; sumado a ello, 
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se tiene que contar con la reevaluación de estos proveedores con el fin de mantener los niveles 

requeridos para el abastecimiento. 

Por un lado, en el formato de selección de proveedores se debe de contar con algún responsable 

del área para su debido seguimiento y posteriormente contar con la aprobación por el Jefe de 

Logística, para corroborar la información manejada. Además, para el manejo del formato se debe 

tener en cuenta el expediente técnico y requisitos indicados de la solicitud de pedido de algún 

producto, caso amerite, se podría realizar una visita al proveedor. A consecuencia de lo antes 

mencionado, para que un proveedor sea seleccionado debe de llegar a tener una valoración mínima 

de acuerdo con los criterios propuestos en la matriz de selección presentada. Externamente de la 

evaluación de los proveedores, un punto que se solicita y se toma de mucha valoración 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 selección después de 

un periodo deben de pasar por una reevaluación de proveedores, el cual tiene como objetivo poder 

mejorar o 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 continuación, se muestra la propuesta para la selección de proveedores.  
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Figura N° 50: Selección de proveedores - Propuesta 

 

Fuente: Elaboración Propia 

En ambos casos de evaluación, si se presenta una desaprobación del proveedor, el encargado del 

formato de selección tiene que comunicar inmediatamente al jefe de logística para poder dar a 

conocer a los directivos de la empresa a fin de tomar una decisión con el proveedor. (Ver anexo 

N°2) 

3.4.5. Sistema de Mínimos y Máximos 

 

Para el análisis de la demanda en la empresa Leaders In Import se usó el sistema de Mínimos y 

Máximos con el objetivo de poder conocer la cantidad de pedido necesaria para cada cierto periodo 

de reducción de inventarios que se maneja en la empresa. Asimismo, cabe resaltar que esta 

metodología se ajusta de mejor manera a la demanda variable que posee la empresa.  

El sistema de Mínimos y Máximos se aplica para un control preventivo de inventarios, el cual se 

basa en la reposición de productos evitando la mala gestión de la mercadería 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 Lurín, sin embargo, cabe decir que la empresa no llega a usar todo su almacén en 

la actualidad. 

La técnica consiste propiamente como indica su título, establecer tu nivel máximo y mínimo 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 existenc ia 

actual de inventario en el almacén de la empresa Leaders In Import. Cuando existe pedidos 

realizados fuera de fecha, la metodología reacciona inmediatamente frente a variaciones de la 

demanda, es así como llegan a límite mínimo de las revisiones para poder realizar pedidos. En el 

caso que exista un faltante de inventario se debe abastecer con el máximo para poder cubrir el 

pedido solicitado por el cliente y parte del siguiente pedido que se realizará en un futuro. A 

continuación, se presenta las fórmulas para este sistema: 

Tabla 33: Formula del sistema de Mínimos y Máximos  

𝐶𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑  𝑑𝑒 𝑝𝑒𝑑𝑖𝑑𝑜 = 𝐸𝑥𝑖𝑠𝑡𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎  𝑀á𝑥𝑖𝑚𝑎 − 𝐸𝑥𝑖𝑠𝑡𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎  𝐴𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙  

𝐸𝑥𝑖𝑠𝑡𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎  𝑚í𝑛𝑖𝑚𝑎  = 𝐶𝑜𝑛𝑠𝑢𝑚𝑜 𝑚í𝑛𝑖𝑚𝑜 𝑑𝑖𝑎𝑟𝑖𝑜  × 𝑇𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜  𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑝𝑜𝑠𝑖𝑐𝑖ó𝑛  

𝑃𝑢𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑝𝑒𝑑𝑖𝑑𝑜 = (𝑐𝑜𝑛𝑠𝑢𝑚𝑜  𝑚𝑒𝑑𝑖𝑜 𝑑𝑖𝑎𝑟𝑖𝑜 × 𝑇𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑝𝑜𝑠𝑖𝑐𝑖ó𝑛) + 𝐸𝑥𝑖𝑠𝑡𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎  𝑚í𝑛𝑖𝑚𝑎  

𝐸𝑥𝑖𝑠𝑡𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎  𝑀á𝑥𝑖𝑚𝑎 = (𝐶𝑜𝑛𝑠𝑢𝑚𝑜 𝑚á𝑥𝑖𝑚𝑜  𝑑𝑖𝑎𝑟𝑖𝑜 × 𝑇𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑝𝑜𝑠𝑖𝑐𝑖ó𝑛) + 𝐸𝑥𝑖𝑠𝑡𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎  𝑚í𝑛𝑖𝑚𝑎22  

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

Primeramente, para poder realizar la aplicación de esta técnica se va enfocar en los principa les 

productos solicitados por los clientes potenciales, los cuales fueron mencionados en el anterior 

capítulo.  

                                                 
22 Cfr. Sistema de mínimos y máximos 
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 En el análisis de los switch se tiene los siguientes datos hallados de acuerdo con la fórmula 

establecida, como se muestra a continuación: 

Tabla 34: Análisis de datos - Switch 

Demanda Anual Max. Min. Cant. Pedido 

64,165.00 5,696.00 708.00 4,988.00 
Fuente: Elaboración propia 

Para el punto de pedido de la muestra de productos analizados, según la cantidad hallada 

se tiene que realizar el pedido con dos meses de anticipación, debido que el tipo de 

transporte es vía marítima 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. 

Con respecto al costo de pedido, se tienen costos administrativos disgregados, el sueldo del 

trabajador y los costos externos de seguimiento de mercadería hasta llegar a su punto de 

destino; teniendo como resultado lo siguiente:  

 

 

 

 Seguidamente, se procede a mostrar el producto cierre de empalme, el cual se realizó en 

base el mismo análisis del producto anterior. 

𝐶𝑇 = $15,784 

𝐶𝑇 = $10,280 + $5,500 

𝐶𝑇 = 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑀𝑎𝑛𝑡.  + 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑃𝑒𝑑. 
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Tabla 35:Análisis de datos - Cierre de empalme  

Demanda 
Anual Max. Min. Cant. 

Pedido 

23,345 4,385 1,454 2,931 
Fuente: Elaboración propia 

Teniendo como consecuencia el siguiente costo total involucrado. 

 

 

 

 En el caso de los teléfonos se tiene el siguiente análisis de datos. 

Tabla 36:Análisis de datos - Teléfonos e429qu 

Demanda 
Anual Max. Min. Cant. 

Pedido 

12,930 2,443 1,362 1,081 
Fuente: Elaboración propia 

Teniendo por consiguiente el costo total de: 

 

 

 

 Por último, en las cajas portamedidor se tiene el siguiente análisis. 

Tabla 37:Análisis de datos - Cajas portamedidor 

Demanda Anual Max. Min. Cant. Pedido 

7,805 2,415 256 2,159 

 Fuente: Elaboración propia 

Los costos totales involucrados son: 

 

𝐶𝑇 = 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑀𝑎𝑛𝑡.  + 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑃𝑒𝑑. 

𝐶𝑇 = $17,101 + $3,500 

𝐶𝑇 = $20,601 

𝐶𝑇 = 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑀𝑎𝑛𝑡 .  + 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑃𝑒𝑑. 
𝐶𝑇 = $10,434.3 + $1,500 

𝐶𝑇 = $11,934.3 

𝐶𝑇 == $11,065.1 + $3,000  

𝐶𝑇 = $14,065.1 

𝐶𝑇 = 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑀𝑎𝑛𝑡.  + 𝐶𝑜𝑠𝑡.  𝑃𝑒𝑑. 
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Figura N° 51: Sistema de Mínimos y Máximos 

 
Fuente: Arcusin L. 

 
Por un lado, se realizó el análisis de la demanda del año 2016 de los principales productos 

manejados en la empresa sin aplicar el sistema de mínimos y máximos, a ello, los gastos generados 

en cada uno de estos productos se muestran en la siguiente tabla.  

Por otro lado, aplicando el sistema de mínimos y máximos 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 mínimos 

y máximos. 

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

 Gastos Switch 
Cierre de 

empalme 
Teléfono 

Cajas 

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: Elaboración propia 

Cabe resaltar que los gastos incurridos actualmente, se deben a diferentes problemas que ocurren 

a lo largo de la cadena logística. 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 

Según lo apreciado en el presente capítulo, se realiza la selección 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 diseño de la propuesta a elaborar a lo largo de los periodos establecidos. 

A continuación, se presenta el desarrollo de cada una de las herramientas escogidas de la propuesta. 

Finalmente, se muestra las herramientas empleadas que ayudan a ordenar las diferentes actividades 

del proceso de abastecimiento, eliminando los gastos incurridos por las entregas a destiempo. 
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CAPITULO IV 

VALIDACIÓN DEL MODELO  

En el presente capítulo se mostrará el desarrollo de la validación del proyecto por medio de la 

simulación con el objetivo de demostrar el funcionamiento de las metodologías propuestas en el 

anterior capítulo. Asimismo, se dará a conocer los grupos implicados del proyecto, el impacto 

económico, socio cultural y tecnológico. De esta manera, saber cuánto afecta la propuesta 

desarrollada en la sociedad. 
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4.1. VALIDACION FUNCIONAL 

4.1.1. Simulación 

Para poder demostrar la metodología del sistema de mínimos y máximos en la situación de la 

empresa, se tuvo que emplear el uso de un software de simulación (Promodel) el cual ayudo a 

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

4.1.1.1. Entidades 

Inicialmente se definen cuáles serán las entidades del modelo, es decir, los elementos que van a 

recorrer nuestro sistema. 

Figura N° 52: Entidades de la simulación 

 

Fuente: Elaboración propia 

En este caso hacemos una distinción entre lo que envía 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 análisis tenemos 8 entidades. 

4.1.1.2. Variables 

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

variables como el valor máximo y mínimo de compra, así como los valores que se tendrá como 
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inventario inicial e inventario final en cada instante del año de operaciones simulado. A 

continuación, para poder apreciar mejor las variables se esquematizará de la siguiente forma.  

Tabla 39: Variables de Simulación 

 Variable Cantidad Variable Cantidad Variable Cantidad 

Switch 

Inventario 

Inicial 1 3000 

Inventario 

Final 1 5000 Compra 1 0 

Cajas de Empalme 
Inventario 
Inicial 2 5000 

Inventario 
Final 2 8000 Compra 2 0 

Teléfonos 

Inventario 

Inicial 3 3000 

Inventario 

Final 3 5000 Compra 3 0 

Cajas 
Portamedidor 

Inventario 
Inicial 4 4000 

Inventario 
Final 4 1500 Compra 4 0 

Fuente:  Elaboración propia 

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

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

Tabla 40: Variables de Simulación 

 Variable Cantidad Variable Cantidad Variable Cantidad Variable Cantidad 

Switch 

Costo de 

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

Cajas de 
Empalme 

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

Teléfonos 

Costo de 

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

Cajas 
Portamedidor 

Costo de 
Inventario 4 1405.25 Demora 4 0 Min 4 256 Max 4 2415 

Fuente: Elaboración 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, 

según su naturaleza debían inicializarse con valores que se conocían. 
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4.1.1.3. Proceso 

Esta es la parte más robusta del modelo, en donde reside la lógica del modelo logístico que se 

desea implementar. Según este modelo se debe proceder a un reabastecimiento cuando los niveles 

de inventario sean inferiores a un nivel mínimo de inventario ya definido anteriormente según cada 

producto. Este reabastecimiento se realiza a través de las compras a los proveedores en una 

cantidad igual a la diferencia del valor máximo definido anteriormente menos el valor del 

inventario en ese instante. 

Figura N° 53: Parámetros de la simulación 

 

Fuente: Elaboración 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 

continuación: 
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Figura N° 54: Esquema de la Simulación 

Inventario

Ajuste de existencia

Cliente

Existencia 

Mínima

Existencia 

Máxima

Leaders In Import

Producción Deseada

Demanda 
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Fase de

crecimiento

Demanda 
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de

mercado

Demanda Prevista
Pedidos

Cantidad de Pedido 

 

Fuente: Elaboración Propia 

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

4.1.1.4. Delimitación temporal de simulación 

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

de inventario por periodo se decide realizar una simulación de 1 año (360dias). 

4.1.1.5. Resultados 

Por un lado, para la situación 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 situación actual 

Producto Variable Dólares Variable Días 

Switch 
Costo de inventar io 
1 $1,506.82 Demora 1 52 

Cajas de empalme 
Costo de inventar io 
2 $1,311.40 Demora 2 61 

Teléfonos 
Costo de inventar io 
3 $2,226.20 Demora 3 46 

Cajas 
Portamedidor 

Costo de inventar io 
4 $1,157.28 Demora 4 39 

Fuente: Elaboración propia 

 

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

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

incurridas. 

Tabla 42: Resultados Situación mejorada 

Producto Variable Dólares Variable Días 

Switch 

Costo de inventar io 

1 $1,904.17 Demora 1 0 

Cajas de empalme 
Costo de inventar io 
2 $2,109.16 Demora 2 0 

Teléfonos 

Costo de inventar io 

3 $3,190.26 Demora 3 0 

Cajas 
Portamedidor 

Costo de inventar io 
4 $2,889.74 Demora 4 0 

Fuente: Elaboración propia 

 

Luego de poder observar las dos últimas tablas, los costos totales de inventario de la situación 

actual llegan a ser $6,201.70; mientras que en la situación mejorada se puede ver la suma 

$10,093.33, siendo un incremento del 62.8%. 
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En comparación a las penalidades incurridas se puede observar que los $720,995.00 llega a cubrir 

los costos totales del inventario en la situación mejorada, teniendo como resultado un beneficio de 

ahorro a partir del mes de junio para adelante.  

A continuación, 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 año. 

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

inventario y utilidades 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.2. VALIDACIÓN DE RIESGOS E IMPACTOS 

 

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

Figura N° 56: Esquema de Evaluación de Impactos  

Proyecto

Agente de AduanasCliente Proveedor
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Empleados
Control

Inversión

Software y HardwareInternet

Empresas del Rubro

Impacto Económico

Impacto Tecnológico Impacto en la Ciudadanía

Servidor

 

Fuente: Elaboración 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 

Proveedores: Establecer estrechos lazos con el fin de poder manejar las 
mercaderías 

Agentes de Aduanas: 
Poder coger cargas continuas con el fin de contar con un mejor 

flujo de productos sin confundir mercería de productos. 

Clientes:  

Lo que se busca es establecer el periodo máximo de tiempo para 
realizar los pedidos, con el fin de poder contar con el tiempo 

necesario para poder importar la mercadería necesaria y poder 
cubrir la demanda a tiempo. 

Empleados Internos: 

Los empleados deben de seguir las actividades de acuerdo a los 
instructivos proporcionados, con el fin de mejorar el proceso de 

abastecimiento y reduciendo fallas en el proceso. 

Fuente: Elaboración Propia 

4.2.2. Impacto Económico 

  

El desarrolló del impacto económico 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 por ello necesario 

una propuesta que 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 tecnológico 

Seguidamente, en los impactos tecnológicos para el proyecto, no tienen demasiada complejidad, 

pero si son indispensables para el funcionamiento de esta metodología de sistemas mínimos y 

máximos. 
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Tabla 44: Impactos tecnológicos  

Uso de Equipos 

Computador Equipo de navegación de información 

Servidor externo 
Rapidez del flujo de informac ión 
mediante red 

Disco duro externo Almacén de la información corporativa 

Fuente: Elaboración propia 

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

facilitar el manejo de información de los pedidos de la mercadería. 

4.2.4. Impacto en la ciudadanía 

 

Asimismo, al analizar los impactos en la ciudadanía. Lo que se busca es poder ayudar a desarrollar 

esta metodología, 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 metodología 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. VALIDACIÓN ECONÓMICA 

 

Para el análisis 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 económicos. Esto dependerá primordialmente del manejo de los inventar ios, 

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 continuación, se muestra la 

ilustración donde se plantea los beneficios ocasionados por la propuesta. 

Figura N° 57: Efectos de las propuestas  

Propuesta de abastecimiento de la empresa comercializadora de 
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Reducción de entregas 
a destiempo

Incremento de 
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Efectos según las 
características de 
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Beneficios e impactos en la rentabilidad y mejora del performance de la empresa 
Leaders In Import 

 

Fuente: Elaboración 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 análisis económico de la propuesta planteada se debe de tomar en cuenta la 

situación actual de la empresa que ya fueron establecidos en el segundo capítulo del proyecto.  

4.3.1. Reducción 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 tendrá como consecuencia 

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

caja de la empresa. Por consiguiente, esa cantidad de dinero se convertiría como un ingreso para 
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la empresa y eso repercutiría que la empresa sea más solvente. Al percibir la reducción de entregas 

fuera de fecha, la empresa destinará los $720,994.53 a trabajar mayores cantidades de productos 

para su importación, 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 situación actual en la empresa frente a la 

situación mejorada se tiene lo siguiente: 

Tabla 45:Inventario promedio actual y mejorado 

 Switch C. Empalme Teléfonos Cajas Portamedidor 

Inventario 
Inicial 

Actua

l 
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 

Inv. 

Promedio  
3,401 3,593 2,593 2,706 1,635 2,535 1,679 1,734 

Fuente: Elaboración propia 

En resumen, se puede decir que la variación porcentual de la situación actual con la aplicación de 

la mejora se incrementó en 5.4% el inventario manejado para los Switch, en el caso de la caja 

empalme se incrementó en 4.2%, en el caso de los teléfonos se incrementó en 35.5% y de las cajas 
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portamedidor se incrementó en 3.2%, lo cual quiere decir que se tendrá que invertir adicionalmente 

$38,038.08 al costo de mantenimiento actual. 

4.3.3. Reducción de Incidencias 

Para la propuesta de mejora se realizaron cambios en la política 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 inversión, debido 

a ello se toma la decisión en invertir en la propuesta de mejora para un corto o largo plazo. 

Para poder desarrollar el análisis económico del proyecto y poder observar los beneficios 

económicos que se mostrarán más adelante, se debe de conocer la situación actual de la empresa 

junto a los problemas de penalidades incurridos a lo largo del año. Por ello, se mostrará la siguiente 

tabla del estado de resultado de la situación actual. 

 

Tabla 46: Estado de resultados de la situación 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: Elaboración Propia 

Los gastos operativos de la empresa están representados por la siguiente tabla, cabe resaltar que es 

una empresa comercializadora, más no de producción. Asimismo, las cantidades monetarias de 

penalidades del año 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 

Comisión de ventas 165,000 177,550 

Luz 4,800 4,950 

Agua 4,200 4,200 

Internet y teléfono 67,320 72,360 

Depreciación 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: Elaboración propia 

Para la propuesta como se mencionó anteriormente, se debe de adquirir un software en el cual el 

sistema de mínimos y máximos pueda correr con la información de la empresa. Por ello, se realizó 

una investigación del software en el mercado, comparando el sistema que funcione con la 

metodología y se encontró a la empresa Real Systems la cual proporciono la cotización del Módulo 

Logístico que contiene el Software Logístico & Comercial SOFTCOM y CONCAR.  

(Ver Anexo N°10) 

Asimismo, la empresa proveedora del software brinda las características específicas del 

funcionamiento y los principales reportes que brinda el producto. 

(Ver Anexo N°11) 

Además, para el funcionamiento del software se necesita un servidor de base informática con un 

equipo de cómputo 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 

Servidor 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: Elaboración propia 

Para poder obtener el software, se optará por la situación de poder financiar todo el préstamo con 

el banco de la siguiente forma: 

Tabla 49: Distribución de préstamo 

Distribución Deuda Participación 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: Elaboración 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 

síntesis, se puede saber que la Tasa de corte del costo promedio ponderado de capital (CPPC) es 

de 15.389%. 

Según el banco, la tabla de amortización con el préstamo mencionado anteriormente se muestra a 

detalle en el siguiente anexo, cabe decir que la cantidad del último mes será 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 información mencionada anteriormente, se dará a conocer el siguiente flujo de caja: 

Tabla 50: Flujo de Caja 

FLUJO DE CAJA  5%            

  512.5            

  Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 

Ahorros por no incurrir en 
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 Operación 
(Almacén) 0 $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 a la renta (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 

Flujo 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: Elaboración 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 obtención del 

software. Adicionalmente, se considera el sueldo de la persona a manejar este nuevo sistema; además, 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). A ello, se suma la cantidad del pago 

principal de la deuda o también llamada amortización, más el impuesto a la renta por tributos. 

4.3.4.2. Flujo de caja descontado 

En el flujo de caja descontado, para hacer el cálculo se tiene la inversión en el mes 0 como se muestra a continuación en la siguiente 

tabla: 

Tabla 51: Flujo de caja descontado 

Flujo de Caja 
Descontado              
CALCULO 
MANUAL               

               

 I.Inicial   

 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: Elaboración propia 

El objetivo es poder traer la cantidad del préstamo a valor presente, con el objetivo de poder calcular el Valor actual neto (VAN). 

 El valor actual neto (VAN): $169, 385.33 

 Tasa interna de retorno (TIR): 153% 

Dado lo descrito anteriormente, quiere decir que la empresa obtendrá $169,385.33 adicionales hoy por invertir en el proyecto, lo cual es 

viable. Asimismo, el monto invertido de $22,000 generará 153% de rentabilidad cada mes, lo cual quiere decir que la empresa obtendrá 

mayor rentabilidad. Esto, repercute a tener un mayor control de inventarios, de modo que se pueda hacer una mejor planificación de los 

días 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 análisis económico 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 situación 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: Elaboración propia 

 

Como se puede observar en el ingreso por ventas del año 2016 fue de $8,050,160.58, pero sumada 

la cantidad de penalidades llegó a $8,771,155.58, y de igual manera para el siguiente año, 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 incrementó en un 10.92% respecto al año 

anterior. Según todo lo mencionado anteriormente se puede llegar a conocer que la cantidad de 

ingresos monetarios para la empresa se incrementó en el primer año en 8.96% y en el segundo en 

8.23%.  

Según lo mostrado, se puede decir que para el primer año se tiene $720,995.00 como ingresos, lo 

cual cubre el incremento del costo de inventario hallado en la simulación de $10,093.33 y el 

préstamo realizado al banco de $22,000.00; esto quiere decir, que para este año se tendrá un 95% 

de ahorro en las penalidades transformadas en ingresos. Asimismo, esto contribuye en la reducción 
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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 

 

Según la información 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 según el flujo de caja descontado que el VAN es de $169,385.33; esto quiere 

decir que la empresa obtendrá 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 generará rentabilidad de este 

monto cada mes. Además, dado que esta ratio es mayor que el COK, se puede concluir con la 

aceptación 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 desarrollará las opiniones y puntos de vista analizados a lo largo de todo el 

proyecto, del mismo modo se recalcará los puntos claves del proyecto desarrollado. 

 

CONCLUSIONES 

 

Las conclusiones a las que se llega con el presente proyecto son las siguientes: 

 

 Según el análisis económico del proyecto se puede conocer que la cantidad total de invers ión 

para el software es de $22,000.00, a ello realizando el flujo de caja descontado por un año, se 

calcula el VAN y se obtiene $169,385.33, lo cual quiere decir que se obtendrá este monto 

adicional hoy por invertir en el proyecto, lo cual hace que el proyecto sea rentable. 

 En el análisis realizado de la simulación, se puede observar dos situaciones. Por lado, se tiene 

la situación actual de la empresa que se llega a tener un costo total de inventarios de $6,201.70 

según la muestra analizada de productos. Y, por otro lado, se tiene el incremento del 62.8% 

de los costos totales de inventarios de la situación mejorada, el cual refleja en $10,093.33; 

esto se debe a la mayor cantidad de productos manejados en el año, es decir, hay mayor 

rotación con la aplicación del sistema de mínimos y máximos en la empresa. Este último 

monto, sumado con el préstamo para el software, sería el costo total generado para la mejora; 

realizando una diferencia económica respecto a la cantidad de entregas a destiempo entre este 

costo total generado para la mejora, se tendría un 65% de rentabilidad para el primer año. 

 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 tendrá un retorno del capital invertido y una ganancia de 0.52 centavos 

de dólar, en consecuencia, este proyecto resulta atractivo. 

 La aplicabilidad de la metodología de sistema de mínimos y máximos para el control de 

inventarios posee un factor diferencial respecto a los métodos de punto de repedido y revisión 

periódica, debido que en esta metodología se establece parámetros bajos y altos de compra; 

por lo contrario, en el caso del punto de repedido se debe establecer la cantidad mínima, 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 revisión periódica, se establece una cantidad 

máxima de abastecimiento, en la cual su pedido se basa en la diferencia de la capacidad 

máxima y lo que se encuentra en sus existencias, pero este modelo en la empresa puede 

generar roturas de stock. Es por ello, que la metodología de mínimos y máximos es la que más 

se ajusta a la situación de la empresa Leaders In Import; además, brinda a la gerencia una 

visión global y estratégica para poder manejar las existencias como se demostró en el presente 

proyecto. 

 Para poder poner en práctica lo propuesto, luego de documentar los procedimientos se deben 

de dar a conocer a los operarios con una previa anticipación a las capacitaciones necesarias 

para el funcionamiento ordenado de las actividades internas de la empresa, en conjunto a un 

constante seguimiento y verificación periódica reflejados en indicadores.   

 En la inversión realizada para el software, de igual manera se necesitará de previas 

capacitaciones necesarias para poder efectuar el funcionamiento de este en la empresa, cabe 

resaltar que se requiere posteriormente de una supervisión constante para su óptimo 

funcionamiento. 
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RECOMENDACIONES 

 

 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 mercadería errónea. 

Asimismo, definir las acciones a tomar si existe alguna desviación de dichas especificaciones, 

tal puede ser que no se acepte la mercadería; aceptar el pedido con menor precio, pero con 

firma de reponer lo faltante en la siguiente entrega. 

 Debería de colocarse indicadores en las demás áreas de la empresa con el fin de poder contar 

con información relevante, frente a análisis documentarios. 

 La empresa debe de invertir en capacitaciones constantes para sus operarios, ya que eso va 

generar mayor conocimiento a ellos y por ende va reflejar en los ingresos de la empresa.  

 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 algún asistente y no incurrir en 

problemas de mercaderías por no manejar adecuadamente el sistema. 

 Se recomienda realizar mantenimientos periódicos a los equipos de cómputo y servidores para 

no tener problemas de pérdidas de información, entre otros. Asimismo, realizar el 

mantenimiento al nuevo módulo de logístico, de acuerdo al tiempo establecido del proveedor.  
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Anexos:  

1. (Anexo N°1) Criterio de selección y evaluación de proveedores 

 

Revisado: 

RED

Versión:              

01

Aprobado por:

GG

Fecha:

02.11.16

Calificación BUENO REGULAR MALO

Descripcion del producto 

ofertado / Servicio

Los productos / servicios ofertados enviados 

en la muestra son adecuados a lo solicitado 

por Leaders In Import

Los productos / servicios ofertados estan 

descritos de forma general y lo enviado en 

la muestra no satisface las necesidades 

de Leaders In Import

No hizo entrega de descripcion productos 

/servicios ofertados y tampoco de la 

muestra.

Tiempo de respuesta del 

proveedor

Importación:

América: hace entrega de los productos 

dentro de los 15 primeros días.                                                           

Europa-Asia: hace entrega de los productos 

dentro de los 30 primeros días. 

Para servicios mecánicos (maquinado, 

trefilado etc) dentro de los 30 días

Importaciones:

América: hace entrega de los productos 

dentro de los 30 primeros días.                                                           

Europa-Asia: hace entrega de los 

productos dentro de los 45 primeros días.

Para servicios mecánicos (maquinado, 

trefilado etc) dentro de los 45 días

Importaciones:

América: hace entrega de los productos 

dentro de los 45 primeros días.                                                           

Europa-Asia: hace entrega de los 

productos dentro de los 60 primeros días.

Para servicios mecánicos (maquinado, 

trefilado etc) dentro de los 60 días

Facilidades de Pago

Importación

El pago se realiza contra entrega de 

productos (cuando la mercaderia llego a 

puerto de destino)

Importación:

Exigen pagos contra entrega de 

documentos

Importación:

Exigen pagos por adelantado

Experiencia
Mayores a 5 años

Entre 3 y 5 años

Si el proveedor es recomendado por el 

Gerente se coloca el puntaje regular

Menor a 3 años

Calificación Muy bueno Bueno Regular

Tiempo de entrega del 

producto/servicio

El tiempo de entrega de los productos y/o 

servicios siempre se hace en los plazos 

establecidos. Rápida respuesta de atención. 

El tiempo de entrega del producto y/o 

servicio generalmente se hace dentro del 

plazo establecido.  Aveces puede 

demorarse en atender un pedido.

Se comunica que el requerimiento 

(producto y/o servicio) no puede ser 

atendido en los plazos establecidos 

reprogramandose el plazo de entrega.

Calidad del producto/servicio

Muy buena calidad del producto y/o servicio 

entregado /

Muy buena disposición por atender los 

requerimientos.

Buena calidad del producto y/o servicio 

entregado /

Buena disposición por atender los 

requerimientos.

Calidad aceptable del producto y/o 

servicio entregado /

Se pone reparos para atender los 

requerimientos.

Comunicación del proveedor

Siempre se establece una comunicación 

adecuada con el proveedor para realizar los 

requerimientos y cotizaciones.

Usualmente se puede establecer una 

buena comunicación con el proveedor en 

relación a los requerimientos y a las 

cotizaciones.

Suele presentarse alguna dificultad con el 

proveedor para hacer los requerimientos, 

cotizaciones y entregas.

Calibración de sus equipos 

(solo si es aplicable)

Realiza la calibración de todos sus equipos 

de manera puntual y no existen equipos que 

hayan pasado sus fechas límite

……………………. ………………………

Garantía Otorga largos plazos de garantía. Otorga garantía por un periodo aceptable.
No otorga periodo de garantía pero si 

acepta devoluciones.

Precio de productos y/o 

servicios 

(Costo/Beneficio/Calidad)

Precios inmejorables relativos a la calidad 

del producto y/o servicio. Por debajo del 

mercado.

Precios aceptables relativos a la calidad 

del producto y/o servicio. Dentro del rango 

del mercado.

Precios por encima del mercado y baja 

realción realtiva de 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

Facilidades de pago

Presenta buenas facilidades de pago, para 

todos sus productos y/o servicios. Por 

encima de los requerimientos de la 

empresa.

Presenta buenas facilidades de pago para 

algunos productos y/o servicios. Cumple 

con los requerimientos de la empresa.

Presenta facilidades de pago aceptables 

para algunos productos y/o servicios 

ofrecidos, pero no cumple con los 

reqeridos por la empresa.

Facilidades de pago muy limitadas y/o 

intermitentes para todos sus productos

Mala calidad del producto y/o servicio 

entregado /

No hay disposición por servir.

Es frecuente el problema de comunicación 

con el proveedor.

Todos los equipos o alguno de los equipos 

esta descalibrado o fuera de su fecha de 

calibración

No otorga periodo de garantía ni acepta 

devoluciones.

Precios por encima del mercado y muy 

baja calidad.

No cuenta con prgramas y/o contratos de 

mantenimiento preventivo.

      CRITERIOS DE SELECCIÓN Y EVALUACIÓN DE PROVEEDORES

CRITERIOS DE SELECCIÓN

CRITERIOS DE EVALUACIÓN Y REEVALUACIÓN

Malo

No se cumple con el tiempo de entrega 

del producto/servicio establecido y no se 

informa en relación al requerimiento 

solicitado.
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2. (Anexo N°2) Criterios de selección y evaluación de proveedores 

 

ROY ALPHA 27/01/2016

Herbert Vega 1/02/2016

Bueno (5) Regular (3) Malo (1)

X

X

X

X

Casos: SI NO

a.- Si se presentase más 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 tendrá que superar los 14 puntos para ser seleccionado.

Experiencia NO Se verificó en Web de Sunat

RESULTADO:     18.00 APTO

Tiempo de respuesta del proveedor / 

Contratista
NO

El proveedor nos indicó sus tiempos de 

respuestas vía teléfono, nos comunicó 

que atendía entre 1 a 3 dias

Facilidades de Pago NO Concertamos vía telefónica

Descripcion del producto y/o servicio 

ofertado
NO

Con el proveedor venimos trabajando   y 

conocemos sus productos

5.- Experiencia.-  Se verificará en Web de Sunat

Instrucciones: Marcar en el valor de calificación de acuerdo al cuadro de  criterios de selección. Si es necesario agregar observaciones.

CRITERIOS DE SELECCIÓN DEL 

PROVEEDOR

CALIFICACIÓN
ADJUNTO EVIDENCIA: SI O 

NO?
OBSERVACIONES

3.- Tiempo de respuesta del proveedor: Se solicitara de manera telefónica o vía e-mail ( de preferencia) el tiempo de respuesta para la atención del producto o servicio.

4.- Facilidades de Pago: Se solicitara de manera telefónica o vía e-mail los Plazos de pago. 

1.- Habilitación equivalente al RUC: 
Se solicita vía e-mail al proveedor su número equivalente al RUC y se verifica de acuerdo al pais de origen de donde 

provenga.

2.- Descripcion del producto / Servicio 

ofertado:

Solicitar al proveedor via e-mail la descripción de sus producto o servicios que nos ofertan y el envío (en caso se amerite) de 

una muestra del producto. La descripción del producto / servicio también se podrá obtener via Web del proveedor y/o serán 

aceptables cuando sean por recomendaciones de algunos clientes o proveedores

Revisado por:

RED

Versión:

01

Aprobado por:

GG

Fecha:

02/11/2016

PROVEEDOR : Fecha de Selección:

SELECCIÓN, EVALUACIÓN Y SEGUIMIENTO DE PROVEEDORES
FORMATO

EVALUADOR :

CRITERIOS DE SELECCIÓN DEL PROVEEDOR

Fecha de Evaluación y/o Seguimiento
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Nota: 

Muy bueno Bueno Regular Malo No Aplica

X

X

X

X

X

X

X

X

3.00 BUENORESULTADO:     BUENO

NOTA: Se tomarán acciones cada vez que el proveedor sea calificado como REGULAR

            Si el resultado es MALO no califica como proveedor

Garantía

Precio de productos y/o servicios

Soporte Técnico

Comunicación del proveedor

Calibración de sus equipos (solo si es 

aplicable)

Facilidades de pago

CRITERIOS DE EVALUACIÓN

CALIFICACIÓN

OBSERVACIONES

Tiempo de entrega del producto / servicio

Calidad del Servicio/Producto

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 realización del servicio.

CRITERIOS DE EVALUACIÓN DEL PROVEEDOR

Instrucciones: Evaluar al proveedor asignando una "x" en el valor de calificación de acuerdo al cuadro de  criterios de evaluación.

Si es necesario agregar observaciones.
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(*) Se tomara el seguimiento cuando se presenten incidentes con el producto y/o servicio que nos proveen.

FECHA

SEGUIMIENTO AL PROVEEDOR

INCIDENTE ACCIONES TOMADASPRODUCTO / SERVICIO

Regular ≥1.5  y  < 2.5 A los 3 meses

Malo < 1.5 No califica como proveedor

Muy Bueno ≥3.5  y  ≤ 4 Al año

Bueno ≥2.5  y  < 3.5 A los 6 meses

RE-EVALUACIÓN DEL PROVEEDOR

Tipo de calificación Puntaje Reevaluación
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3. (Anexo N°3) Procedimientos documentales 

 

 Procedimiento del proceso de Cotización 

 

TÍTULO: PROCEDIMIENTO DEL 
PROCESO DE COTIZACIÓN 

 

CÓDIGO: 

PDC-002 

VERSIÓN 

1 de 2 

PAGIN
A 

1 de 2 

1. OBJETIVO  

El presente procedimiento establece las acciones a realizar para conocer cómo se lleva a 

cabo el subproceso de cotización en la empresa Leaders In Import S.A.C. 

2. ALCANCE 

El presente procedimiento es administrado por el Jefe de Ventas e incluye los pasos a seguir 

desde que el cliente solicita información sobre un determinado pedido hasta la recepción 

de la cotización que se hace del mismo. 

3. DOCUMENTOS A CONSULTAR  

No aplica. 

4. DEFINICIONES 

ROSS: Rentabilidad obtenida sobre solicitud 

5. CONDICIONES BASICAS 

5.1 La solicitud de cotización se realiza si: 

- El cliente muestra interés o necesita el producto que ofrece la Empresa. 

- El cliente está en la capacidad de adquirir el producto. 

5.2  en la solicitud del requerimiento, este es mayor a $ 50,000 dólares, se trasladará el 

pedido a Panamá. En cambio, si es menor, la gestión con el proveedor será directa. 
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5.3 Si el stock requerido no es suficiente, se reporta a Panamá, 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 información de pedido   
Cliente 

6.2. Enviar requerimiento     

6.3. Evaluar requerimiento     

Vendedor 

6.4. Si la recepción es menor a $ 50,000: 
 

  

6.4.1. Realizar la gestión directa con el 

proveedor 

6.5. Trasladar el pedido a Panamá   

6.6. Recepcionar requerimiento   

Logística - Panamá 6.7. Buscar proveedor 
  

6.8. Enviar requerimiento al proveedor   

6.9. 

Recepcionar el requerimiento para el 

proveedor 

Proveedor 

6.10. Si no se cuenta con stock: 
 

  6.10.1. Brindar respuesta a Panamá 
 

  

6.10.2. Proceder con los pasos ya 

mencionados 

6.11. 

Elaborar propuesta de venta para el 

requerimiento 

6.12. Enviar cotización del requerimiento   

6.13. Recepcionar cotización     
Logística - Panamá 

6.14. Enviar cotización a vendedor   

6.15. Recepcionar cotización del proveedor   

Vendedor 6.16. Incrementar el margen de ROSS 
 

6.17. Enviar cotización de la empresa   

6.18. Recepcionar cotización     Cliente 
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7. APENDICES 

Flujograma (Ver Anexo N°7). 

8. REGISTROS 

No hay registros para este documento 

 

 

 

 Procedimiento de la emisión de la Orden de Compra 

 

TÍTULO: PROCEDIMIENTO DEL 
PROCESO DE ORDEN DE 

COMPRA 

CÓDIGO: 
PDC-002 

VERSIÓN 
1 de 2 

PAGIN
A 

1 de 2 

1. OBJETIVO  

El presente procedimiento establece las acciones a realizar para conocer cómo se lleva a 

cabo el subproceso de elaboración de la orden de compra en la empresa Leaders In Import 

S.A.C. 

2. ALCANCE 

El presente procedimiento es administrado por el Jefe de Logística e incluye los pasos a 

seguir desde que el cliente confirma la aceptación de la cotización de un determinado 

producto hasta la emisión de la orden de compra al fabricante. 

3. DOCUMENTOS A CONSULTAR  

Flujograma de Orden de Compra – proveedor 

Flujograma de Selección de proveedores 

4. DEFINICIONES 

ROSS: Rentabilidad obtenida sobre solicitud 
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5. CONDICIONES BASICAS 

5.1. La solicitud de orden de compra se realiza si: 

- El cliente confirma el pedido del producto que ofrece la Empresa. 
- El cliente está 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 generación del pedido, se debe consignar todos 

los datos cerrados en el sistema de la transacción comercial. 

5.5.Visto bueno del Jefe Comercial. 
5.6.Verificar el envío del pedido por sistema. En este punto el colaborador de ventas debe 

colocar el envío del pedido a logística.  
5.7.Se registra el pedido por logística 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.  Actualización de la cotización   
Cliente 

6.2. Confirmación del pedido en base a la Cotización     

6.3. Recibe el pedido      

Vendedor 

6.4. Elaborar el contrato / orden de compra con el cliente  
 

6.5. 

El pedido debe tener el visto bueno del Jefe 

Comercial. 

6.6. 

6.7. 

6.8. 

Se firma el documento generado entre las partes. 

Generar el pedido por sistema 

Enviar el pedido visado al área de logística.   

6.6. Recepcionar pedido del cliente   

Logística  

6.7. 

 

 

 

Verificar disponibilidad presupuestal. 

6.7.1. Si hay disponibilidad presupuestal, se 

gira la orden de compra completa. 
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7. APENDICES 

Flujograma (Ver Anexo N°8). 

8. REGISTROS 

No hay registros para este documento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 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&I 

Proveedor 6.10. 

 

Informa el estatus del pedido. (Proveedor envía el 

Work in Process) 
 

6.11. 

6.12. 

Solicitar su WIP (Work In Process) 

Hacer seguimiento del pedido     
Logística 
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 Procedimiento del proceso de Importación 

 

TÍTULO: PROCEDIMIENTO DEL 
PROCESO DE IMPORTACIONES 
 

CÓDIGO: 
PDI-001 

VERSIÓN 
1 de 1 

PAGIN
A 

3 de 4 

 

1. OBJETIVO  

El presente procedimiento establece las acciones a realizar para la importación de 

mercadería por parte de la empresa Leaders In Import S.A.C.  

 

2. ALCANCE 

El presente procedimiento es administrado por el Jefe de Logística e incluye los pasos a 

seguir desde que el área de Logística en Panamá envía los documentos de la venta realizada 

hasta que el área de Logística en Perú registra la recepción de información de la mercadería. 

3. DOCUMENTOS A CONSULTAR  

Guía del importador – MINCETUR 

 

4. DEFINICIONES 

VUCE: Ventanilla única de comercio exterior 

AA: Agente de Aduanas 

AWB: Air Waybill / Conocimiento de embarque aéreo 

B/L: Bill of Lading / Conocimiento de embarque marítimo 

DUA: Declaración única de Aduanas 

SUNAT: Superintendencia Nacional de Administración Tributaria 

 

5. CONDICIONES BASICAS 

a. Si la mercadería tiene restricción, se debe solicitar un permiso del VUCE para 

enviar los documentos al AA con el fin de nacionalizar la mercadería. 

b.  En caso el AA rechace los documentos para la nacionalización, se debe solicitar a 

Logística de Panamá los documentos corregidos. 

c. Si en la respuesta de la SUNAT sale rojo o naranja, se tiene que pedir la DUA 

original a Logística de Perú. 
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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 

mercadería. 

e. El AWB ó B/L y la DUA deben ser enviados juntos a Logística de Perú para que 

se de conformidad de los documentos. 

 

6. PROCEDIMIENTO 

 

ACTIVIDAD 

 

RESPONSABLE 

 
6.1. Enviar documentos de la venta realizada 

 
Logística-Panamá 

 
6.2. Recepción de documentos 

 
Logística-Perú 

 
6.3. Si mercadería tiene restricción: 

6.3.1. Solicitar permiso del VUCE 
 

 
Logística-Perú 

 
6.4. Enviar documentos al AA para nacionalizar con 

carta de autorización 
 

 
Logística-Perú 

 

6.5. Recepción de documentos 

 

Agente de Aduanas 

 
6.6. Si la documentación no es conforme: 
6.6.1. Rechazar documentos 

6.6.2. Reenviar documentos a Logística-Panamá para 
corrección 

 

 
 
Agente de Aduanas 

Logística-Perú 

 
6.7. Brindar conformidad de documentos 

6.8. Enviar AWB o B/L a Logística-Perú 
6.9. Enviar formatos de proforma (DUA) para 
conformidad a Logística-Perú 

 

 
 

Agente de Aduanas 

 
6.10. Recepción de documentos 

6.11. Firmar con el representante legal 

 
Logística-Perú 
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6.12. Si el documento no es conforme:  
6.12.1. Avisar para la corrección del Proforma a AA 

6.12.2. Corregir proforma 

 
 
Logística-Perú 

Agente de Aduanas 

 
6.13. Comunicar tarja para emitir volante 

 
Agente de Aduanas 

 

6.14. Proceder con vistos buenos Agente Naviero/Aéreo 
6.15. Proceder con vistos buenos de almacén aduanero 

 

Agente Naviero/Aéreo 

 
6.16. Dar conformidad de los vistos buenos 
 

 
Agente de Aduanas 

 

6.17. Recepción de conformidad 
 

 

Logística-Perú 

 

6.18. Proceder a numerar la carga 
6.19. Enviar formato de liquidación C 

 

 
Agente de Aduanas 

 

6.20. Recepción del formato de liquidación C 
6.21. Cancelar pago de formato C 
6.22. Esperar canal emitido por SUNAT 

 

 
Logística-Perú 

 
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 
6.25.1. Pedir DUA original a AA 

6.25.2. Enviar DUA original a empresas 
6.25.3. Recepción de DUA original 
6.25.4. Endosar DUA con representante legal 

6.25.5. Recepción de documentos endosados 
6.25.6. Presentar documentación a la SUNAT 

6.25.7. Recepción de documentación 
6.25.8. Si recepción es rojo 
6.25.8.1. Presentar para revisión documentaria y física 

6.25.9. Si recepción es naranja 
6.25.9.1. Presentar para revisión documentaria 

 

 

SUNAT 
Agente de Aduanas 

Logística-Perú 
Logística-Perú 
Agente de Aduanas 

Agente de Aduanas 
SUNAT 

 
SUNAT 
 

SUNAT 
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7. APENDICES 

Flujograma (Ver Anexo N°9) 

8. REGISTROS 

Registro de conformidad de documentación 

Registro de venta realizada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
6.26. Si documentos no están correctamente declarados 
6.26.1. Pagar multa 

 
Logística-Perú 

 

6.27. Establecer conformidad de levante 

 

SUNAT 

 
6.28. Recepcionar información de la mercadería 
 

 
Logística-Perú 
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4. (Anexo N°4) Programa de capacitación 

 

4

A. AÑO: 3

B. 2

C. Programado 1

D. Ejecutado

SUSTENTO DE 

LA NECESIDAD
DIRIGIDA A

E

n

e

F

e

b

M

a

r

A

b

r

M

a

y

J

u

n

J

u

l

A

g

o

S

e

p

O

c

t

N

o

v

D

i

c

FECHA 

PROGRAMADA
DURACIÓN

FECHA DE 

CAPACITACIÓN
EFICACIA EVALUADO POR

NOTA 1: LA EFICACIA DE LA EVALUACIÓN SE REALIZARA ENTRE EL PRIMER Y TERCER MES DESPUES DE LA CAPACITACIÓN

NOTA 2: LA EVALUACION DE LA EFICACIA SE REALIZARA MEDIANTE LA OBSERVACION IN SITU EN EL AREA DE TRABAJO.

NOYA 3: EN EL CASO LA CALIFICACIÓN SEA  ENTRE 0 Y 2 SE  TOMARAN ACCIONES (*)

REALIZACIÓN

ELEVAR EL NIVEL DE COMPETENCIA / EL PERFIL LO REQUIERE
LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS SON APLICADOS MANTENIENDO 

EL ESTANDAR DE LOS PROCESOS

REQUERIMIENTO

MEJORA DE LOS SERVICIOS Y/O PROCESOS / IMPLEMENTACIÓN DE NUEVOS PROCESOS

PROGRAMA DE CAPACITACIÓN

SUSTENTO DE LA NECESIDAD DE LA CAPACITACIÓN

OBJETIVOS DEL SIG

LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS NO SE APLICAN A LA 

ORGANIZACIÓN

Versión N° / Fecha de Emisión

01    /      13/11/2016

Revisado:

RED

Aprobación:

RED

EFICACIA DE LA CAPACITACIÓN

LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS SON APLICADOS PLENAMENTE 

CON MEJORA EN EL  PROCESO

LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS SE APLICAN PARCIALMENTE 

CON PROBLEMAS RECURRENTES EN EL PROCESO.

INGRESO DE NUEVO PERSONAL

EVALUACIÓN

CAPACITACIÓN REQUERIDA

OBSERVACIONES / 

ACCIONES A 

TOMAR (*)

FECHA DE 

EVALUACIÓN
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5. (Anexo N°5) Perfil de puesto de Jefe de Logística 

 

 

FECHA DE ACTUALIZACION

X X

X X

X X X

X

X X

1

2

3

4

5

6

7

8

9

Preparar y entregar documentos adicionales requeridos por los clientes.

Coordinaciones con clientes

Otras funciones que su jefe inemdiatos superior le delege

Generar las guias de remisión y  facturas de los productos

Responsable de la selección y evaluación de los proveedores (compras locales)

Responsable de la preservación de los productos en los almacenes

Responsable de la importación de productos

Revisado por:

RED

Versión:

01

Aprobado por:

GG

Fecha:

08/11/2016

2 años en puestos similares

ORGANIZAR Y DELEGAR

Ninguno

CONFIANZA EN SI MISMO

PERSONAL A SU CARGO:

27/01/2016

Jefe de Administración y Finanzas

PERFIL DE PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

EXPERIENCIA

VOCACIÓN DE SERVICIO PROACTIVIDADTRABAJO EN EQUIPO

FACILIDAD DE APRENDIZAJE

COMPROMISO

DISPUESTO A APRENDER 

Analizar y registrar los costos de los productos.

IMPLEMENTA CON 

EXCELENCIA

Hacer inventarios periodicos

OTROS

Jefe de Logística

Asistente de Logistica

Deseable cursos relacionados a logistica o afines.

EDUCACIÓN Estudios de Admisnitración de empresas, ingenieira industrial, economia o afines.

FORMACIÓN

INMEDIATO SUPERIOR:

COMPETENCIA

Funciones y/o Responsabilidades

PIENSA 

ESTRATÉGICAMENTE

MANEJO DE CRISIS Y 

TENSIÓN

HABILIDADES

ORIENTACIÓN HACIA EL 

LOGRO

COMUNICACIÓN EFECTIVA

LIDERAZGO

RAZONAMIENTO LÓGICO 

/ANALÍTICO
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6. (Anexo N°6) Perfil del puesto de Asistente de Logística 

 

 

 

 

FECHA DE ACTUALIZACION

X X X

X X

X X X

X

1

2

3

4

5

Seguimiento de los productos de importación

Coordinación de fecha de recepción y entrega de materiales.

Otras funciones que su jefe inmediatos superior le delegue

Revisado por:

RED

Versión:

01

Aprobado por:

GG

Fecha:

08/11/2016

1 año de experiencia en puestos similares.

ORGANIZAR Y DELEGAR

Ninguno

CONFIANZA EN SI MISMO

PERSONAL A SU CARGO:

27/01/2016

Jefe de Logística

PERFIL DE PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

EXPERIENCIA

VOCACIÓN DE SERVICIO PROACTIVIDADTRABAJO EN EQUIPO

FACILIDAD DE APRENDIZAJE

COMPROMISO

DISPUESTO A APRENDER 

Apoyo en los inventarios periódicos

IMPLEMENTA CON 

EXCELENCIA

Coordinación con agente de aduanas y clientes

OTROS

Asistente de Logística

Ninguno

Deseable cursos relacionados a compras, importaciones y/o relacionado a aduanas.

EDUCACIÓN Estudios técnicos de Administración, Comercio Exterior o afines.

FORMACIÓN

INMEDIATO SUPERIOR:

COMPETENCIA

Funciones y/o Responsabilidades

PIENSA 

ESTRATÉGICAMENTE

MANEJO DE CRISIS Y 

TENSIÓN

HABILIDADES

ORIENTACIÓN HACIA EL 

LOGRO

COMUNICACIÓN EFECTIVA

LIDERAZGO

RAZONAMIENTO LÓGICO 

/ANALÍTICO
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7. (Anexo N°7) Flujograma Cotización 
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8. (Anexo N°8) Flujograma Orden de Compra 
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9. (Anexo N°9) Flujograma Importación 
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10. (Anexo N°10) Cotización del Software 
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11. (Anexo N°11) Características del software 
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12. (Anexo N°12) Cotización Servidor 
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13. (Anexo N°13) Tabla de Amortización 

 

Mes Balance Inicial Interés Amortización 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 satisfacción del cliente 

 



209 

 

 

 


