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RESUMEN

El presente trabajo gira en torno a temas vinculados a los procedimientos de compras que
refiere al &rea de Logistica, en donde se busca hacer optimo los procesos de compras,
minimizando riesgos, pérdidas, e insatisfacciones, para una mejor utilizacion de los
recursos de la empresa, ademas de alcanzar la optimizacion en las diversas actividades,
para finalmente mejorar la rentabilidad para la organizacion, es decir que se pretende
concentrar los esfuerzos de control en los productos mas representativos sobre los cuales se
debera gestionar procesos de comercializacion que apunten al cumplimiento de las metas

de la empresa.

Por lo mencionado el estudio busca analizar el proceso de compras para tomar decisiones
que permitan a la empresa fortalecer su cadena logistica. Partiendo de un realizar un
diagnostico del proceso comercial, en donde se identificaron los factores que ocasionan los
altos costos de almacenamiento por espacios perdidos. Asi mismo se describe el actual
proceso de compras y se establecen en que partes del proceso se hacen necesarios los
cambios y/o modificaciones para que la empresa desarrolle acciones concretar a favor de
un escenario de mayores oportunidades. Finalmente se determinan los indicadores de
gestion del proceso de control de inventarios para los futuros procesos de planificacion de
compras, generando de esta manera una linea de accién que permita una mejor

operatividad de la empresa.

Con lo antes mencionado el presente estudio llega a bordar desde la problematica
identificada hasta u conjunto de conclusiones y recomendaciones Utiles para la gerencia.

Palabras clave: proceso de compras, toma de decisiones, costo de almacenamiento,

indicadores de gestion, control de inventarios.



ABSTRACT

This work revolves around issues related to the purchasing procedures of the logistics area;
it seeks to optimize them by reducing risks, losses, and dissatisfactions for a better
utilization of the company’s resources that aims to improve profitability; it is intended to
enhance the commercialization of the most representative products of the company by

targeting and accomplishing the goals of the enterprise.

Therefore, this study analyses the purchasing process in order to make decisions that allow
the company to strengthen its logistics chain. Starting from a commercial process
diagnosis, there are factors that were identified to cause high storage costs due to empty
spaces. Moreover, the current purchasing procedure was recognized resulting in the
discovery of specific parts of the process that are in need of change and/or adaptation, so
the company can develop a set of actions and benefit from a scenario of greater
opportunities. Finally, the indicators that are capable of managing the inventory control
process for the future purchasing planning processes were determined, thus generating a

line of action that allows for a better operation of the company.

With the aforementioned, this study covers the effects of the identified problems and offers
helpful recommendations to the management of the company.

Keywords: purchasing process, to make decisions, high storage costs, indicators,

inventory control process.



I.  INTRODUCCION

En el mercado peruano se ha ido creando una revolucion en la forma de operar los
procesos dentro de la cadena logistica en las empresas, en nuestra realidad ain se siguen
observando empresas que se ubican en un nivel basico en cuanto a la gestién y control de
sus cadenas de abastecimiento, situandolos en una posicion deficiente y carente frente a un
mercado cambiante y exigente en los Gltimos afios y frente a competidores que tienen un
sistema de gestion de inventarios y control de sus cadenas logisticas en un nivel 6ptimo
que los hace superiores. Todo ello se desarrolla dentro de mercados que se enfrentan a
clientes mas exigentes que demandan resultados eficientes y rapidas para atender sus
requerimientos y reciban satisfactoria atencién, es por ello por lo que no cabe la
posibilidad de que una organizacion se mantenga en un nivel basico en cuanto a sus
operaciones logisticas dentro de pardmetros tradicionales y cerrados, muchas veces
demandantes de tiempo y documentacion. Las organizaciones debido a estos cambios y
evoluciones dentro del entorno logistico han incorporado y fijado objetivos como
reduccion de costos de almacenaje y de distribucion, disminucién de volimenes de
mermas (productos desfasados, deteriorados, defectuosos, etc.), operaciones logisticas

centrada en satisfacer de forma optima y oportuna los requerimientos del cliente, etc.

Como solucidn a esta necesidad, se requiere de una evaluacién del proceso de compra para
mejoramiento de la cadena logistica de la empresa DISPROLZ SAC. Actualmente, las
operaciones se manejan a través de un sistema integrado, bajo el nombre comercial
STARSOFT, pero no de una manera integrada aun esta carente el entrelazamiento y cruces
de informacion de todos los médulos cada uno independiente en el registro de datos pero
que al final se interrelacionan en el resultado final de las operaciones de la empresa, como
consecuencia de ello se producen demoras y errores en la obtencion de datos que apoyan
de sustento en la toma de decisiones sobre el inventario y tener activos inmovilizados que
atentan con la rentabilidad, este Ultimo se ha ido incrementando en cantidad vy

disminuyendo en rotacion. La presente investigacion estd enfocada al andlisis de las



operaciones logisticas buscando conseguir hacer estas actividades mas eficientes y
efectivas, usando como herramienta el Principio de Pareto, logrando alternativas de mejora
y analisis del impacto de la aplicacion de esta metodologia en el control de las operaciones

de la cadena logistica.

Se obtuvieron como evidencia dentro del diagnéstico de la recoleccion de datos, los altos
costos logisticos por la cantidad de productos defectuosos e inmovilizacion de inventarios
por falta de promocion de ventas, asi mismo se busca que otras empresas distribuidoras
dentro del sector comercial, o incluso el area comercial de empresas industriales u otros
giros conozcan de una herramienta que les generara mejoras sus procesos logisticos, asi
como a los profesionales recién egresados de carreras afines, empresarios del sector

comercial y profesionales interesados en el control del area de compras.

Con la identificacién de los puntos criticos encontrados en el levantamiento, evaluacion y
diagndstico de data, los cuales son los factores que mas inciden en el errado manejo de los
procesos logisticos, desde la proyeccién de compras, la carencia de una clasificacion e
identificacion a través de un evaluacion del valor e impacto de los articulos con respecto a
los ingresos que resultan de la clasificacion ABC, aplicando el Principio de Pareto, los
cuales son criterios que permiten la optimizacion, sin ellos la gerencia de Logistica estaria
a ciegas, pero ademas se debe resaltar que el identificar aquellos elementos que deben ser
tomados en cuenta en el seguimiento de la cadena logistica pueden permitir elegir las
herramientas mas efectiva para la valoracion de los articulos, y con ello realizar compras

efectivas.

La presente monografia ademas estd limitada a describir una propuesta concreta cuyo
alcance se centra basicamente a las actividades del Area logistica de la empresa
DISPROLZ SAC, ubicada en Av. La Cultura N°701 Distrito Santa Anita, contando con un

esquema presupuestario basico para la investigacion y un ejercicio en tiempo delimitado.



1.1. Problemética

Las empresas dedicadas a la actividad comercial se diferencian de aquellas que dentro de
sus funciones tienen operaciones de produccion, con lo cual los riesgos y las decisiones
son marcadamente distintas, en este sentido se debe considerar que para una empresa
dedicada a la comercializacion como actividad principal, el surtido de sus stock es una
decision primordial, y de ello dependera los niveles de ingresos y la rentabilidad por la

actividad que desempefia, mas alla de tener una u otra participaciéon de mercado.

La empresa comercializadora no solo debe plantearse claramente los objetivos en funcién
del mercado al cual atienden, sino que es relevante pensar en la manera como se logra el

surtido y es aqui en donde aparece el rol del comprador.

El proceso de compra dentro del abastecimiento de la empresa es el inicio de un escenario
construido para conseguir oportunidades, con cual se entiende que si esta falla repercute
directamente en cual sera la carga que asuma una empresa, desarrollar volimenes de stock
con poco movimiento no solo son reflejo de un mal desempefio comercial, sino también

pueden obedecer a una pésima gestion de compras.

1.1.1. Descripcion del problema

La empresa tiene experiencia en el sector de distribucion y abastecimientos a los
principales mercados en el Cono-Este de Lima Metropolitana y ha logrado ir creciendo a lo
largo de estos afios de manera sostenida, teniendo como mision establecerse como la
principal distribuidora de productos de limpieza, pero presenta como debilidad los
deficientes flujos dentro del proceso de compras y control de inventarios, y con ello en las
acciones correctivas origindndose costos de almacenamiento, mermas por fecha de
vencimiento, defectuosos o deteriorados, inmovilizacién de inventarios por una carente
impulsion de ventas, mal manejo de promociones y descuentos con respecto a la oferta de

los articulos de menor rotacion.



1.1.2. Formulacion del problema

a. Problema general
¢Se debe monitorear el proceso de compras para identificar acciones que
fortalezcan la Gestion de Inventarios de la empresa comercial Disprolz SAC, en

busca de la eficiencia del proceso?

b. Problemas especificos
e ;Qué rasgos estan presentes en el abastecimiento de la empresa que generan el
incremento de los costos de almacenamiento?
e ;Cuales son los indicadores en el proceso de compras que se deben considerar
para una mejor gestion de inventarios para la empresa?
e ;Se requiere de la valoracion de productos basado en el principio de Pareto, a fin

de minimizar costos de almacenamiento y volumen de productos defectuosos?

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo general

Establecer las condiciones del proceso de compra permitiendo la gestion en la cadena de
abastecimiento basada en la demanda, para fortalecer la gestion de inventarios de la
empresa comercial DISPROLZ SAC.

1.2.2. Objetivos especificos

e Determinar los rasgos presentes en el abastecimiento de la empresa, que generan
el incremento de los costos de almacenamiento.

e Seleccionar los indicadores en el proceso de compras para alcanzar una mejor
gestion de inventarios para la empresa

e Presentar la valoracion de productos basado en el principio de Pareto, el
comportamiento de los costos de almacenamiento y el volumen de productos
defectuosos.

e  Clasificar los productos por su nivel de rotacion y su impacto en la rentabilidad.



Il. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

La gestion y monitoreo de la cadena de abastecimiento se ha convertido en un factor
primordial de desarrollo en las empresas, asi es como se da el impulso en el manejo como
estrategia, el termino ECR (Respuesta Eficiente al Consumidor) usado desde el afio 1992,
cuando algunos lideres de la Industria Alimenticia Norteamericana desarrollaron los
distintos niveles y monitoreos que mejores y se obtenga una 6ptima y eficiente cadena de
valor entre el Proveedor/Distribuidor/Consumidor y determinar alternativas de mejoras en
la industria respecto a costo y servicio a través de cambios en las practicas de comercio y

tecnologia.

A fines de 1997, la Asociacion de Supermercados de Chile (ASACH) y la Organizacion de
Desarrollo Tecnoldgico (ODETEC), encargaron a Ernst & Young una investigacion de la
importancia en cuanto al desarrollo del ECR en el mercado nacional. En dicho estudio se
contd con la colaboracion de EAN Chile (hoy llamado GS1) y se obtuvo como resultado o
un 9.6 por ciento de potenciales ahorros sobre la facturacion total, promovido por
implementacién de cambios, ajustes, controles y monitoreos de la cadena de
abastecimiento y a la optimizacién en cuanto a la gestion de los requerimientos del

mercado nacional.

Dentro del mercado peruano los porcentajes de niveles de competitividad en el manejo de
las cadenas de abastecimiento permanecen un nivel béasico, posicionando dentro de un
intervalo de valoracion de 4.80 sobre la escala de puntuacion méxima de 10 (nivel 6ptimo),
en el estudio realizado dentro del sector empresarial la “Analisis de la Situacion Actual y
nivel de Competitividad de las cadenas de abastecimiento en el Per( del periodo 2015”.
GS1 Peru, obtuvo como resultado luego de la comparacion y analisis de la recoleccion de
datos, evaluacion de perfiles, y los mecanismos de atencion en cuanto a las operaciones

logisticas ofrecidas al cliente por las organizaciones, siendo asi un 30 por ciento de las



empresas peruanas poseen cadenas de suministro competitivas y superiores desarrolladas
en cuanto a la sofisticacion de los flujos, optimizando tiempos y haciendo mas efectivos las
atenciones de los requerimientos a sus cliente, en cuanto a un sector que refleja el 10 por
ciento que aun se encuentran en proceso de adaptacion y conocimiento de herramientas
para un correcto control y manejo de las cadenas de suministros. Un 35 por ciento de las
organizaciones aun cuentan con un desarrollo en nivel primario de las operaciones
logisticas dentro de su cadena de suministro; y por ultimo un 25 por ciento cuentan con un

nivel de desarrollo de su cadena de suministro de forma pragmatica y tradicional.

Asimismo, se busca dar a notar dentro del mercado, la necesidad e importancia de la
cadena de suministro, en base a un correcto manejo e implementacion de enfoques y
herramientas modernas en el desarrollo de las operaciones dentro de la cadena de valor y
convirtiéndose en una ventaja estratégica y competitiva que encaminan muchas
organizaciones a nivel mundial, la adaptacion a estos cambios y mejoras en el desarrollo de
areas como las compras, ventas y logistica. Su importancia radica en el posicionarse
dentro del mercado y diferenciarse de los demas, brindando una excelente calidad de
atencion a las exigencias del cliente, optimizar la  velocidad de respuesta, un
asesoramiento post venta y monitoreo de las ordenes de los clientes, minima
documentacién en cuanto a los registro de las operaciones realizadas, entre otras ventajas
que sean percibidos y reconocidos por los clientes, estableciendo lazos de fidelidad y

eleccion con ellos frente a futuras compras.

2.2. Marco teorico

2.2.1. Logistica Integral

Algunos autores como Drucker (1969), Mentzer (2001), Handfield (1999), definen el
termino Logistica como el proceso de entradas y salidas, asi como los flujos de
movimiento interno dentro de la cadena de suministros encaminadas a satisfacer las

necesidades de lo clientes.

Caracteristicas de la Logistica Integral (Villareal, 2011)
« Alta velocidad en el flujo del producto: control de los tiempos de respuesta.

« Reduccidn de costes de operacion: Se consiguen con un nivel racional y equilibrado



de capacidad industrial o con una baja de los niveles de inventario y unos procesos
operativos eficientes.

Tipos de Logistica Integral (Mora, 2016)

e Integracion funcional en las areas de abastecimiento, logistica, produccion,
control de inventarios y gestion de almacenamiento.

« Integracion espacial por medio ubicacion espacial de los proveedores, industrias,
operarios logisticos y clientes.

o Integracion intertemporal en las operaciones de proyeccion y manejo estratégico
y los procesos dentro de la cadena.

« Integracion empresarial referente al manejo de la cadena de abastecimiento,

comercializacion, y administracion financiera.

2.2.2. Lacadena de suministro (SCM)

La relacién y alineaciéon de los objetivos influyen positivamente en la optimizacion del
flujo de inventarios, base de datos y recursos financieros que inician desde el proveedor del
proveedor hasta el cliente del cliente (siendo este dltimo el consumidor final). Se
interconectan proveedores, industrias, almacenes, intermediarios logisticos (tiendas retail o
por departamento), con la finalidad de entregar los pedidos en el lugar y tiempo
establecido generando rentabilidad para todas las empresas involucradas y ofreciendo un

optimo nivel de atencion de los pedidos requeridos por le cliente (Nickl, 2005).

-

. .
Proveedor | Proveedores ' Clientes sClientes de
] ’
de los ! ! : slosClientes

' ) ' .
' {n=rnos o ExtErnosl b ' fnrnos o Bernos| 2

Proveedores

Figura 1: Flujo de la cadena de suministro
FUENTE: Acero (2006). Manejo de la cadena de suministro.



La cadena de suministro abarca los procesos de planeacién, implementacion y control
efectivo y eficiente de los flujos, pero al ser un sistema complejo y variable de
infraestructura, personal y organizaciones, con distintas metas y en situaciones de
conflicto: los minimos costos unitarios de produccion, los costos de servicio alto, poca
rotacion de inventarios. Es importante y destacable mencionar que el consumidor final es
participe de la cadena, convirtiendo en por qué se da el funcionamiento de esta y no sélo
depende del nivel de precios o disponibilidad del producto, sino también de la realidad del
mercado en el que se opera y su entorno econdémico. Este resultado efectivo depende de
una base fidedigna informacion coherente y confiable transmitida por medio de la cadena,
tal como se observa en La Figura 1, donde se plasman todos las operaciones dadas desde la

toma de pedido al cliente, hasta el despacho de su orden requerida. (Cooper et al., 1997).

Componentes de la cadena de suministro
Para un correcto manejo de las operaciones de la cadena de suministros se requiere de los

siguientes factores para su procedimiento (Ballao, 2004).

a. Respuesta a los requerimientos de clientes y tener su orden en estado
satisfactorio
Comprende las actividades logisticas y comerciales, dentro de las cuales se aplican
cuatro estrategias con la participacion de todos los colaboradores de la empresa:

e Optimo flujo de abastecimiento: distribucion estratégica y adecuada de los espacios
en los puntos de comercializacién, ofreciendo la disponibilidad de los productos

que busca el cliente.

e Ofertas y promociones de ventas efectivas: impulsaciones de promociones

atractivas que impactan la percepcion del cliente.

e Desarrollo de nuevas lineas de producto: encaminar las inversiones en la creacién e

introduccién en el mercado de productos novedosos.



b. Operaciones de los flujos de procesos

Compra: la empresa para continuar con el proceso productivo adquieres los
insumos necesarios para la elaboracion d sus productos terminados y su futura

comercializacion en el mercado (Ballou, 2004).

Recepcionamiento de Ordenes de compras: evaluacion de los productos
entregados por los proveedores y estos sean aceptados por el area de almacén
después de un proceso de inspeccidon basados en el control de estandares de
calidad y pardmetros de aceptacion fijados dentro del area logistica.

Flujo y operacién de manufactura: actividades de elaboracion de productos
finales, a partir de la transformacion y utilizacion de insumo y materias primas
respectando las politicas de control de calidad, a fin de obtener resultados
Optimos capaces de satisfacer en su totalidad los requerimientos del consumidor

final.

Actividades de almacenamiento: las compras recepcionadas dentro de los locales
de la empresa, son almacenados en forma geograficamente estratégica,
posicionando los productos por su alta rotacion, capacidad de venta y fecha de

vencimientos proximos.

Operaciones de comercializacién y despacho de pedidos: el flujo desde la toma
de pedidos al cliente, se deriva la orden a los almacenes para su préxima
atencion, y estos sean despachados de manera adecuada acorde a lo requerido

por el cliente y en el tiempo acordado.

c. Control y gestion de cumplimiento de pedidos

El servicio de atencion: atender las ordenes de os clientes en la brevedad de

tiempo posible, cumpliendo los requerimientos del cliente a nivel cuantitativo y



cualitativo, asi como las ordenes atendidas a los clientes.

Control y coordinacion de las érdenes de pedido: operaciones que inician con

el ingreso de compras por parte de los clientes hasta su despacho y atencion.

Administracion y organizaciones de los almacenes: ayuda a optimizar el uso de
las &reas y espacios para almacenamiento y manipulacién de los productos
adquiridos por la empresa. Existen herramientas tecnologicas disefiadas para el
control y gestion de inventarios, aprovechamiento y distribucion de espacios

dentro de los almacenes y obtener acceso a informacion real e inmediata.

Administracion de los procesos logisticos de transporte: administracion y
control de las ordenes de pedidos, asi como la programacion y coordinacion de
los despachos y gestidn de las unidades de transporte, con el fin de optimizar su
capacidad de carga, obtener resultados favorables en cuanto a atenciones de
pedidos en el menor tiempo posible, cumpliendo con el principio de justo a

tiempo.

d. Tecnologia

Es importante su uso y aprovechamiento dentro de la empresa para los controles,

desarrollo de técnicas de operaciones eficientes y gestion de los procesos, entre sus

principales factores mencionaremos:

Método de codificacion e identificacion de los productos: una adecuada
identificacion de los productos permite tener la trazabilidad de los productos,
obtener reporte de sus movimientos dentro de los registros de Kardex, obtener
informaciones disponibles de stock, caracteristicas, ubicacidn y estado dentro
de los almacenes.

Base de datos en los sistemas integrados de gestion: nos permite acceder a
informacién  precisa, clara y oportuna a fin de evaluar, y observar el
comportamiento de las operaciones logisticas, controlando las variantes que

puedan presentarse durante el flujo de los procesos logisticos, asi se controla
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mas las etapas de la cadena de suministro y posicionarse como ventaja

estratégica en las empresas por su adecuado manejo.

2.2.3. Aprovisionamiento
Son las operaciones para disponer e identificar los productos y servicios que requiere la

empresa para la adecuada y eficiente realizacion de sus procesos (Ballao, 2004).

Se desarrollan las siguientes actividades:
o Valorizacion de los requerimientos
o Adquisicién de los bienes o servicios
» Recepcion de las 6rdenes de compra
o Almacenamiento
« Atencion de despacho y entrega de pedido a los clientes.
o Gestion y control de saldos de inventarios

« Ultilizacién o manejo de los productos defectuosos.

Para Ballou (2004), el aprovisionamiento es el proceso por el cual las empresas obtienen
bienes y servicios requerido para el desarrollo de sus operaciones, elementos que son
producidos o prestados por terceros, bajo realizacion de contratos de compra desde la
identificacion de la necesidad hasta el termino de vida util del producto o servicio. Dicho
proceso se clasifica en seis niveles:

o Elaboracion de las 6rdenes de compra.

e Tipo de procedimiento de compra

o Cotizacién y recepcion de ofertas

o Evaluacion de las cotizaciones

« Aceptacion y formalizacion para el inicio del proceso de compra

e Ejecucidn de la compra y firma del contrato de aceptacion.

2.2.4. Proceso de compra
El proceso de compra inicia desde que la persona identifica la necesidad de adquirir un
bien o servicio hasta que lo obtiene para satisfaccion del mismo, pasando por un conjunto

de etapas desde la emisidn de su orden hasta el despacho de la misma (Kotler, 1998).
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Las cuatro etapas del proceso de compra

Etapa 1: identificacion de la necesidad

Identificacidn y reconocimiento de la necesidad de adquirir un bien o servicio.

Etapa 2: Evaluacion de las opciones donde adquirir el bien o servicio
En dicha etapa se desarrollan los procesos de investigacion de las alternativas brindadas

por los diversos ofertantes existentes en el mercado.

Etapa 3: Aceptacion y decision de compra, firma contractual.
El cliente al tener identificado y claro lo que realmente necesita para satisfacer su
necesidad, escogiendo de manera adecuada aquella alternativa apropiada dentro de todas

las opciones obtenidas en el mercado.

Etapa 4: Ejecucion de compra
Se da la aceptacion de la compra al mejor postor que ofrecio el bien o servicio acorde o el

que tiene la mayor capacidad de satisfacer o cumplir las exigencias del cliente.

2.2.5. Los sistemas integrados de gestion y control de recursos

Se caracterizan por integrar distintos modulos que funciona dentro de la empresa. Dichas
areas se clasifican en: manufactura, comercializacién, compras, transporte, contabilidad,
gestion y desarrollo de proyectos, control de inventarios y almacenes, atencién de pedidos,
noéminas, etc. (Kotler, 1998).

Los objetivos principales de los sistemas ERP son:
e Mejoramiento de los procesos dentro de la cadena de suministros.
e Informacién clara y oportuna.
e Fluidez de la comunicacion a nivel horizontal y vertical dentro de la empresa

« Erradicacion de las operaciones vacias 0 que perjudican los tiempos de despacho.
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Las caracteristicas que distinguen a un sistema de gestion integrada respecto a otro

software empresarial son que deben ser clasificadas por é&reas, configurables vy

especializados:

Modulares. Son las distintas areas que conformas la empresa y estan
interconectadas por la informacion que fluctla a través de ella por medio de la base
de datos y registrandose por cada operacion ejecutada dentro del flujo de procesos.

Configurables. Se adaptan a la realidad de la empresa, se configuran los procesos
acordes a las politicas o parametros establecido en cada area, asi como los permisos
cedidos para la ejecucidn de operaciones de cada uno de los usuarios, evitandose

una mala manipulacién o acceso a la informacion.

Especializados. Al ser alienado a la necesidad de la empresa, y tonar su manejo a
las operaciones realizadas dentro de la organizacion desde la entrada de un pedido

hasta el despacho de esta.

Otras caracteristicas de los sistemas ERP son:

2.2.6.

Fuente de datos integrada.

Interactuan todas las areas de la empresa, fluyendo informacién clara y oportuna.
Los datos registrados deben ser concretos y reales.

Las empresas que implementan dentro del proceso de adaptacién se requieren hacer

reingenieria de procesos, asi como cambios 0 mejoramientos.

Principio de Pareto

Vilfredo Federico Pareto (1848-1923) fue un ingeniero, socidlogo, economista y filésofo

italiano, cuyo Principio o Ley nos puede servir de referencia para centrarnos en lo que

realmente importa, en lo que nos puede dar mayores satisfacciones con menores

esfuerzos, sin malgastar energias y recursos en obtener pobres resultados.

En el mundo empresarial, la Ley de Pareto suele cumplirse, por ejemplo, en los campos de

ventas y gastos. Asi, en muchos casos se podra comprobar como el 80% de las ventas de

una empresa proviene de un 20% de sus clientes, o de un 20% de sus productos, o el 80%
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de sus gastos del 20% de sus proveedores. También se puede aplicar en logistica
(controlando el 20% de los productos almacenados puede controlarse el 80% del valor de
los productos del almacén), o en ingenieria de software (el 80% de los fallos de un

software tiene su origen en un 20% del codigo de dicho software).

Asi pues, la Ley de Pareto puede ser de gran utilidad para la gestion empresarial, puesto
que identificando el 20% de un factor concreto que produzca el 80% que queremos
controlar, es posible conocer donde es mas rentable poner esfuerzos extras para conseguir

un mejor resultado.

Ventajas:

« Permite centrarse en los aspectos cuya mejora tendrdn mas impacto, optimizando
por tanto los esfuerzos.

e Proporciona una vision sencilla y rapida de la importancia relativa de los
problemas.

e Ayuda a evitar que empeoren algunas causas al tratar de solucionar otras menos
significativas.

e Su vision grafica del analisis es facil de comprender y estimula al equipo para

continuar con la mejora.

Utilidades

e Determinar cuél es la causa clave de un problema, separandolas de otras presentes,
pero menos importantes.

e Decidir cuél seréa el objetivo de las acciones de mejora, optimizando la eficiencia de
los esfuerzos llevados a cabo para ello.

e Contrastar la efectividad de las mejoras obtenidas, comparando sucesivos
diagramas obtenidos en momentos diferentes.

e Puede ser utilizado tanto para investigar efectos, como analizar causas.

e Comunicar facilmente a otros miembros de la organizacién las conclusiones sobre

causas, efectos y coste de los errores.
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2.3. Definicion de términos

e Eficiencia
Utilizacion adecuada y apropiado d ellos recursos con los que cuenta a empresa con
el fin de lograr rentabilidad para la misma a través de la consecucion de clientes
satisfechos (Chiavenato, 2005).

— Logistica
Para Ferrel et al. (2004), la logistica es un conjunto de etapas que inicia desde la
recepcion de ellos bienes o servicios requeridos por la empresa, asi como los
procesos de elaboracion hasta la consecucion de productos terminados a ser

despachados al consumidor final.

— Control
Es el seguimiento y monitoreo de los procesos y evidenciar que este plan operado

va acorde a las politicas y parametros establecidos (Farol, 2009).

— Flujograma
“El Diagrama de Flujo, representa las etapas y flujo de los procesos. Con ella se
valoriza los elementos intervenidos en cantidades monetarias y conocer el impacto

econdmico que recae sobre la empresa” (Chiavenato, 1993).

— Cadena de Valor
La meta estratégica consiste en lograr una ventaja competitiva distinguiéndose de

los demas, asi debe utilizarse al evaluar la posicion competitiva.

— Unidades Econdmicas
Informacion de las principales actividades asi como las areas econdémicas que son
de sustancial importancia para la empresa y obtener informacion oportuna con un

alta precision analitica (Porter, 2015).
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Mercado

Es el espacio geografico donde interactlan para realizar sus operaciones
comerciales los compradores (la demanda) y los vendedores (la oferta). Un
mercado es el area dentro de la cual los vendedores y los compradores de una
mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales bajo acuerdo contractuales
(Porter, 2015).

Empresa
Conjunto de personas y actividades que buscan un beneficio econémico en base a
sus actividades comerciales (Porter, 2015).

Muestra

Es un grupo especifico, representante de toda una poblacion con el fin de conocer y
establecer los aspectos propios del territorio o espacio geografico estudiado
(Porter, 2015).

Poblacion
Grupo interrelacionada de personas que viven en un espacio geografico (Porter,
2015).

Entrevista
Proceso de conversacion bilateral que se da entre una, dos 0 méas personas. Con el
objetivo de disponer de informacion especifica, clara y oportuna, ya sea de manera

personal o conjunta (Porter, 2015).

Retail
Referido a la comercializacion al detalle, es decir venta de bienes o servicios al

consumidor final (Cooper et al., 1997).

Intermediarios

Agente que conecta a dos 0 mas partes interesadas en realizar transacciones
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comerciales, sentadas bajo acuerdos contractuales de compras o ventas (Cooper et
al., 1997).

Rotacion de Inventario

Los saldos de inventarios almacenados en espera de su comercializacion, para
convertirse en liquidez para la empresa, dando origen a unas cuentas por cobrar
(Portal, 2011).

Indicadores
Las variables que tratan de medir o0 ajustar las operaciones en cuanto a términos de

disponibilidad, especificidad, confiabilidad, sensibilidad y alcance (Portal, 2011).

Proceso
Conjuntos de operaciones dadas desde los ingresos de elementos a la industrias
hasta la salida de estos en productos terminados luego de pasar por un proceso de

transformacion (Portal, 2011).

Proveedor
Persona natural o juridica con la capacidad de ofrecer dentro del mercado bienes y
servicios a otras organizaciones o personas por medio de una transaccion comercial

y a cambio de una contra prestacion (Portal, 2011).

Cliente
Persona satisfacer su necesidad obtiene y utiliza de los servicios o productos acorde
a sus requerimientos, los cuales pueden ser brindados por una oferta profesional,

un comercio o una empresa (Portal, 2011).

Costos
Son los valores econémicos que representan los bienes y servicios usados en el
proceso de transformacion para obtener un producto final puesto a la venta en el

mercado, y permita asi fijar un precio considerando todos los elementos que
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intervienen en dicho proceso de produccion (Portal, 2011).

Gestion
Es la planificacion, administracion y coordinacion de actividades dentro de la
empresa, en cuanto a los procesos ejecutados por las distintas areas que la

conforman (Portal, 2011).

Inventario

La cantidad o saldos de bienes ubicados en almacén a la espera de su futura
utilizacion ene | proceso productivo o su colocacion en el mercado por ejecucion de
ventas (Portal, 2011).

Proyeccién

Analisis macroecondmico en base a fuentes de informacion estadistica obtenida
dentro del estudio del sector real, fiscal, entorno internacional. Con ello se busca
deducir el comportamiento actual de la economia, para lo cual se aplicaran los

desarrollos de programacion financiera y estructuras econémicas (Portal, 2011).

Estrategia
Son los medios para la consecucion de los objetivos.

Cadena logistica
Es el conjunto de proceso desde la atencion de los pedidos del cliente hasta su

despacho del mismo en el tiempo requerido y acordado (Portal, 2011).

Planeacion

Consecucion de objetivos a través de la gestion y planeacion de las actividades
necesarias para el alcance de la misma evaluando el entorno externo e
interno (Portal, 2011).
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Rentabilidad
Capacidad de la empresa para generar valor de los recursos financieros invertidos
(Villareal, 2011).

Eficacia

Capacidad para conseguir lo que nos trazamos (Villareal, 2011).

Segmentacion de Mercado
Identificacion y clasificacion de los mercados a través de levantamiento de
informacidn asi conoceremos informacion importante del publico al que nos vamos

a dirigir o tener una adecuada atencion de sus demandas (Villareal, 2011).

Reingenieria

Monitoreo y el redisefio de los procesos para mejoras en cuanto a los parametros
definidos de costos, calidad del producto, servicio de post venta y rapidez de
atencion de ordenes (Villareal, 2011).

Distribucion

Permite tener una 6ptima distribucion y disposicion de los bienes y productos estén
listos para los clientes en los volimenes, espacios y tiempo especificos (Villareal,
2011).

Merchadising

Son actividades que promueve y posicion al producto o servicio a oferta de forma
atractiva para el cliente en determinadas zonas de un punto de venta. (Villareal,
2011).
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I1l. MARCO METODOLOGICO

3.1. Lugar
Trabajo de investigacion que se desarrollard en la ciudad de Lima —Perd, la empresa
comercial DISPROLZ SAC ubicada en Av. Circunvalacion Mz K Lt 8 D1-Huachipa-

Lurigancho-Chosica, teniendo en cuenta la informacion disponible del 2014 al 2016.

3.2. Tipo de estudio
Es una investigacion descriptiva, que describird delimitadas caracteristicas del grupo de
elementos estudiados que parten de una idea general hacia lo particular.

3.3. Disefio

3.3.1. Recoleccion de datos

Informacion obtenida a base de reportes emitidos por el ERP STID, entrevistas a jefes de
logistica, reportes de saldos por articulos en almacén, cartera de clientes pertenecientes a

los distintos distritos que conforman el cono este de Lima.

3.3.2. Trabajo de gabinete

Anaélisis de la informacion recolectada, en base a registros obtenidos por las areas que
intervienen en el proceso de compras de la empresa comercial DISPROLZ SAC.
Aplicacion de herramienta en base a clasificacion ABC segun Principio de Pareto, analisis
FODA, reestructuracién del flujograma erradicando los tiempos perdidos y optimizando

los requerimientos de compra por parte de los clientes.

3.3.3. Procesamiento y Analisis
Se ha desarrollado criterios de objetividad, analisis y evaluacion, la informacién ha sido
procesada, utilizando métodos estadisticos, el uso de software como el excell y el paquete

oficce.



3.3.4. Redaccion del Informe

Elaboracion del trabajo monogréfico en base a una estructura donde se presenta el analisis
y clasificacion de informacion, reconocimiento de la situacion actual, identificacion de los
puntos criticos o principales causas que conlleven a implementar una propuesta de
optimizacion, descripcion del perfil de la empresa, gestién del proceso de compras e
inventarios, establecimiento de indicadores de gestion en las operaciones de adquisicion y

almacenamiento.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
El levantamiento de informacién se obtuvo en base a entrevistas, observacion y
seguimiento de las operaciones de campo y acceso a la data del Sistema de gestion ERP

STID de la empresa.

3.4.1. Analisis de base de datos
Evaluacion de informacién en base a la fuentes de informacion obtenida por los reportes
que ofrece el sistema integrado de gestion, como cantidades de ventas, cartera de clientes,

cantidad de productos que no tienen movimiento en almaceén.

3.4.2. Entrevistas
Cuestionario aplicado a los jefes de logistica y obtencion de informacion respecto al
control de proceso de compras bajo lineamientos.

3.4.3. Observacion

Visitas in situ a almacén para identificacion de productos en cuanto a trazabilidad de
operaciones, ubicaciéon y disponibilidad dentro del almacén, valorizacién de productos
proximos a vencer, vencidos o defectuosos, monitoreo del flujograma del proceso de

compras.

3.5. Poblacion y muestra

La cartera de Clientes de la empresa comercial DISPROLZ SAC cuenta con un total de
2000 unidades econdmicas siendo asi 883 empresas bajo sus distintas denominaciones de
sociedades anénimas o de responsabilidad limitada, siendo el resto personas naturales que

comprar con su DNI, por ser consumidores finales.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados

En el presente trabajo se han obtenido resultados que se describen en funcion de los
objetivos planteados, sustentados en base a las lineas tedricas que han servido de base
explicativa y principalmente en el criterio practico, es decir se ha pretendido abordar la
problematica apuntando a conseguir una solucion, en este sentido se considera relevante
iniciar el presente capitulo presentado a la empresa y el escenario que enfrenta dadas las

condiciones del mercado.

La pandemia no solo ha cambiado las formas de convivencia social, también ha tenido
incidencia en algunos sectores economicos, como es el proceso logistico. Hoy, este rubro
enfrenta uno de los retos mas dificiles de la historia. Por ello, ha tenido que implementar
diferentes estrategias para lograr adaptarse a la "nueva normalidad” y garantizar la
continuidad de la cadena de suministros, haciendo mas rapidos y eficientes los procesos de
despacho, sobre todo en el servicio de delivery, es por ello por lo que muchas empresas
tuvieron ese factor desventaja al no poder atender la demanda y sobre todo satisfacer al
cliente, respondiendo sus necesidades en el menor tiempo oportuno y en las mejores

condiciones.

En este contexto de crisis, la logistica ha cobrado mayor importancia porque gracias a ella
es posible que los insumos como las medicinas y los productos frescos estén al alcance de
todos. La COVID-19 ha demostrado que la evolucion de este rubro garantiza mejores
cadenas de suministros capaces de resistir y adaptarse a escenarios dificiles, y permitiendo
a la empresa mantenerse en marcha si es que es capaz de afrontar este desafio y adaptarse a

las nuevas exigencias del mercado.

En el Peru, el 55% de empresas elevo su inversion en transformacion digital este afio y un
37% lo ha mantenido. Mientras, un 8% opt6 por reducir el desembolso, de acuerdo con un

estudio sobre Madurez Digital en las empresas peruanas de EY. Segun este informe, los
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tres rubros que mas aportaron economicamente al comercio electrénico son tecnologia
(S/600 millones), ropa y calzado (358 millones) y productos multimedia (més de S/242
millones). En cuanto a las categorias con menor aporte estan juguetes y articulos para

nifos/bebés, videojuegos, y articulos y muebles para hogar.

La Empresa DISPROLZ S.A.C.

Es una unidad econdmica con mas de cinco afios de existencia, como organizacion lider
en comercializacion de productos de limpieza de la marca “SAPOLIO”, se ha
desempefiado asumiendo retos cada vez mas ambiciosos como la construccion de su
cartera de clientes, la cual fue construida en los afios de permanencia en el mercado, siendo
el principal canal de distribucion el del Cono-este de Lima Metropolitana, ademas de tener
cobertura en todo el territorio nacional, la empresa fue creada en el afio 2014 como una
organizacion independiente, el rubro en el cual se desempefia es el de limpieza integral,
ofrece una completa linea de productos para la limpieza doméstica, aseo personal, limpieza
industrial. Cuenta con oficinas administrativas, almacenes y puntos de venta finales, brinda
empleo aproximadamente a 30 personas y factura anualmente 14 millones de soles. La
organizacion ha ido desarrollandose a lo largo de los afios buscando implementar
directrices de la gestion y administracion, las gerencias en su labor han ido respondiendo a
los retos del mercado, asi su organigrama refleja su composicion, es un tipo de estructura
de tres niveles que responde a areas tanto de comercializacion, finanzas, logistica y gestion

del personal como se puede observar en la Figura 2.

GERENCIA
GENERAL

ASESORIA
CONTABLE

GERENTE DE GERENTE GERENTE
VENTAS LOGISTICA FINANCIERO FERENTE RR-H"I

ANALISTA DE
CREDITOS Y
COBRANZAS

ASESOR DE UPERVISOR D
VENTAS INVENTARIOS

ASISTENTE DE
RR.HH

Figura 2: Organigrama general de la empresa.
FUENTE: Elaboracién propia
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El Analisis Situacional

El sector de comercializacion de limpieza es un mercado dinamico que ha crecido en los
ultimos diez afios de forma acelerada por la presencia de diverso formatos de tiendas
dedicadas a la comercializacion de productos de limpieza en donde se observa a numerosas
marcas pero que el grueso de la participacion se concentra en grandes marcas como
Sapolio, la cual ha venido fortaleciendo su cartera de productos desde una estrategia de
marketing agresiva entrando no solo a lineas tradicionales sino a otras como ambientadores
y ademas perfeccionando presentaciones, generado asi un mayor aceptacion de segmentos

A2, B1y B2, ademas de los estratos C y D que tradicionalmente atendia.

Proceso de compras
e Compras locales
En lo relacionado al negocio las compras locales de productos de limpieza se
limitan a un proveedor exclusivo INTRADEVCO INDUSTRIAL S.A., Se ha
detectado que las areas de Logistica en coordinacion con el area de Ventas
coordinan para efectuar pedidos y lanzar érdenes de compra. Si bien es cierto, las
compras que se hacen corresponden a los productos con mayor rotacién o se
encuentren en negociacion de precios por el volumen de compra que se plantee y
acepte, actualmente el sistema no estd en la capacidad de discriminar que tipo de
productos se puede poner como complementos para ofertas o tener en menor
cuantia debido al tiempo de rotacién. Esta debilidad del sistema de gestion de las
compras podria originar que el area de ventas tenga que fomentar la rotacion de
estos productos, hacer estrategias de promocion donde estos productos sean

aceptados, originado la inmovilizacion de activos.

e Logistica interna
Comprende todos los temas correspondientes al mantenimiento del inventario al

interior de las instalaciones de la empresa.

e Politicas de inventario
DISPROLZ S.A.C., no tiene definido claramente una politica de inventario,
manejan un concepto de stock de seguridad para los productos de mayor rotacion,

dado que en el area de ventas se considera que deben tener stock fisico de
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mercaderia para el caso de que sea vendida (venta no proyectada ni planificada). En
la mayoria de los casos las reposiciones de mercaderia, son definidas por el area de
ventas, de acuerdo a criterios propios como consumo promedio por clientes,
promocion de productos u ofertas en el precio de materiales, pudiendo ocasionar la
compra de mercaderia que no necesariamente se requieren, estas solicitudes son
comunicados al area de supply chain (Logistica), quienes se encargan de realizar las
compras, pero no pertenecen a una politica clara y definida de compras que adopte

la empresa.

La cadena Logistica

Disprolz es una organizacion que ha desarrollado mecanismos de logistica para
atender a sus mercados, en los cuales ha mantenido un crecimiento de carécter
organico, es decir que ha crecido paralelamente al ritmo del mercado, con diversas
vulnerabilidades como los volimenes de mermas y un adecuado manejo de

inventarios.

e Matriz
CADENA LOGISTICA DISPROLZ SAC- ACTUAL

VOLUMEN DE MERMAS POR
PRODUCTOS DEFECTUQS0S POR
VENCIMIENTO NO 50N
CONTROLADOS
PROMOCION DE CATALOGO DE
PRODUCTOS, 5000 AQUELLOS DE
MAYOR ROTACION 50N OFERTADOS SE
OBVIAM LA PRESENTACION DEL TOTAL
DE LA LINEA DE FRODUCTOS

CONTROLY POLITICAS PARA EL
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ORIGINANDO COSTOS DE
ALAMCENAMIENTO

REQUERIMIENTOS
DE CLIENTES
TELEFONO
CORREOQ
COMISIONISTAS

DEFICIENTE EXPLOTACION DEL MODULO DE ALMACENES INTEGRADO EN EL SISTEMA DE GESTION ERP STID, CARENCIA DE DISENO,
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COMPRAS Y
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PROVEEDORES APROVISIONAMIENTO DISTRIBUCION

Figura 3: Cadena Logistica DISPROLZ SAC actual
FUENTE: Elaboracion propia
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Como se puede visualizar en la Figura 3, existe una deficiente explotacion del
Sistema Integrado de Gestion SID, el cual carece de explotacion del médulo de
almacenes, en el cual se pueda controlar a base de alertas los productos cuyo
tiempo de almacenamiento estd excediendo el permitido, lotes por fechas de
vencimiento proximas, proyeccion de proximas compras de aquellos productos que

tienen un movimiento de rotacion lento.

4.1.1. El Diagnostico de la empresa

El entorno en el que la empresa ha venido desarrollando su actividad ha sido favorable en
cuanto a las condiciones de una demanda creciente, el incremento de nuevos segmentos y
un entramado empresarial altamente competitivo (por la mayor presencia de marcas,

desarrollo de productos y el ingreso masivo de productos importados).

La empresa en el mercado ha enfrentado retos propios de la competencia, sin embargo se
han evidenciado distintos tipos debilidades las cuales pueden ser controladas desde la
organizacion y la planificacion, es en este sentido que se parte de un analisis de las fuerzas

internas y externas como sigue:

e Analisis FODA

FORTALEZAS

- PRINCIPAL DISTRIBUIDOR DE INTRADEWVCO INDUSTRIAL S.A.
(SAPOLIO) CONOESTE LIMA METROPOLITANA.,

- FUERZA DE VENTAS Y UNIDADES DE TRANSPORTE.

- PUNTOS DE VENTA EN EL MERCADO CENTRAL SANTA ANITA
CONCENTRACIOM DE CLIENTES DE DISTINTAS PARTES DEL PERU.

- APOYO DE MERCHANDISING A NUESTROS PRINCIPALES
CLIENTES.

- ATENCION PERSOMNALIZADA A NUESTROS CLIENTES, MANEIO DE
INFORMACION DE LOS PRODUCTOS OFERTADOS.

OPORTUNIDADES

-REQUERIMIENTOS MANEJADOS BAJO ORDENES DE COMPRAS
VISADAS POR GERENCIA DE COMPRAS Y VENTAS.

-DISENO DE UN MODULO DE MANEIO DE PRODUCTOS POR TIEMPO
DE DURACIONES, NIVEL DE ROTACION.

FODA

DEBILIDADES
AMENAZAS
-CARENCIA DE CONTROL DE PRODUCTOS DEFECTUOSOS POR
FECHA DE VENCIMIENTO.

-INFORMACION OPORTUMNA EM CUANTO A PRODUCTOS NUEVOS -INGRESC DE OTROS POTEMCIALES DISTRIBUIDORES DE

RECIEN ADQUIRIDOS.

-REQUERIMEMNTO REALIZADO EN BASE A PROYECCIONES DE
DEMANDA DE LOS PRINCIPALES PRODUCTOS.

-NO SE NEGOCIAN LAS BONIFICACIONES EN BASE A PRODUCTOS
COMPLEMENTARIOS QUE AGREGUEN VALOR.

PRODUCTOS DE LIMPIEZA.

-AUMENTC DE PERDIDAS POR PRODUCTOS DEFECTUQS0S MALA
PERCEPCION CON EL CLIENTE, POR CARENTE CONTROL DE
INVENTARIO.

Figura 4: Analisis FODA empresa comercial DISPROLZ SAC

FUENTE: Elaboracion propia
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Al analizar las fortalezas de la empresa, estas se han basado en el crecimiento de su cartera
de clientes y la cobertura en el Cono norte, ser el principal distribuidor de INTRADEVCO
Industrial le ha permitido generar rotacion de volimenes cada vez mas grandes de
distintos tipo de productos, sin embargo ha ido también creciendo en paralelo las mermas y
dafio de productos en almacenes, lo cual evidencia que no han estado preparados

logisticamente para enfrentar el crecimiento optimizando el manejo de la mercancia.

Por otro lado, las pérdidas han sido asumidas integrante por la empresa en plana ausencia
de gestion de los inventarios que como resultado se destaca sobrecostos en las operaciones

mayores a mayores volimenes de mercancia
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Identificacion de la situacion actual de la empresa DISPROLZ SAC
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Figura 5: Diagrama Causa-Efecto DISPROLZ SAC
FUENTE: Elaboracion Propia



Luego de haber evaluado y analizado el estado actual del proceso de compras en el
que opera la empresa en estudio y exponer las consecuencias econémicas que el
sistema de compras actual esta generando, procederemos a analizar e identificar las
causas-raices que en conjunto hacen que el sistema de compras actual sea tan
ineficiente y no sea gestionado estratégicamente para el beneficio de la empresa.
Por ello, esta parte del capitulo se enfocara en estudiar las distintas causas que
generan el sobrecosto por concepto de compras no proyectadas y el mal manejo de
los inventarios. Para facilitar el analisis de las causas, se empled la herramienta de
analisis Causa-Efecto de Ishikawa donde se evaluaron los factores de entorno,
factor humano, a los métodos, mediciones y producto.

Como se observa en la Figura 4, se puede determinar que una de las subcausas que
se encuentra en mas de una variable y que es consecuente en mas de una causa es lo
relacionado a la politica de compras y manejo de inventarios que la empresa
actualmente mantiene. Por otro lado, otra de las subcausas que fomenta la
problematica en mencién y que aparece en varias causas es la toma de decisiones,
que esta relacionada a la falta de planificacion de la demanda, compras y falta de
programacion del monitoreo de inventarios. Esto se debe a que la toma de
decisiones actualmente est centralizada en la opinidn del Gerente General y es el
quién tiene la Gltima palabra en cualquier decision que se tome dentro de la

empresa, sea esta correcta o no.
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e Flujograma de compras situacion actual de la empresa

CADENA DE SUMINISTRO
Aprovisionamiento Almacenamiento Distribucion
nick
Se procede al almacenamienta —
|  dela mercancia con el fin de | Alistamiento dela
Se procede al descargue asequrar la consarvacion en " mercancia, se selecciona
de |2 mercancia las condiciones adecuadas de esta segun el pedido
‘L calidad v cantidad !
Se procede a descargar del
Luego se verfica que inventario la cantidad
esta sa encuentre en despachada
buenas condiciones *
Rotulacan de 2 Cargue de mercancia de
marcancia acuerdo con los
T requerimientos del cliente
S elabora el informe de l
’E”Ep"ﬁf‘ dela Transporle de mercancia al
mertancia punto de entrega
w
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Figura 6: Flujo de la Cadena de Suministro DISPROLZ S.A.C
FUENTE: Elaboracién propia

Como se puede plasmar en la Figura 5, al realizar la evaluacion de los procesos, se
tiene la identificacion de los procedimiento en toda la cadena logistica, se carece de
canalizacion de los pedidos, provenientes del area de ventas, hacia el area de
compras, ante esta deficiencia por una falta de comunicacion entre las areas, es que
se incurrian en gastos y tiempos perdidos, al no contar con informacién oportuna y
clara, en cuanto a los volumenes de demanda por parte del cliente que permitan
Ilegar a la elaboracion de proyecciones y planificacion de compras, de manera que
se consiga eficiencia en cuanto a los productos adquiridos al proveedor versus la

cantidad demandada por el cliente.
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e Esquema de Flujo Optimo de Compras

FLUJOGRAMA DE COMPRAS DISPROLZ SAC OPTIMO

| CLIENTE | | VENTAS | | LOGISTICA | | ALMACEN |
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Figura 7: Flujo optimo del proceso de compras
FUENTE: Elaboracién propia

La Figura 6 muestra el éptimo flujo del proceso de compras propuesto, donde la
principal diferencia con el actual es la descentralizacion de actividades, ya que en la
actualidad giran en torno al gerente general. En este caso, la principal
responsabilidad esta a cargo del responsable de ejecutar las compras, con el 78 por
ciento apoyo constante del almacenero y la asistenta de gerencia. Asimismo, otra de
las diferencias es la utilizacion de los formatos propuestos como es la orden de
compra que actualmente no se utiliza. Otra de las diferencias resaltantes es el
proceso de cotizacion cada vez que se requiere hacer la compra de algun articulo,
mientras que en la propuesta s6lo se generardn cotizaciones para articulos no
habituales, ya que en el caso de productos habituales la negociacion de los términos
de compra se realiza de manera anual y a partir de ello, las compras se generan
directamente con la emision de la orden de compra. Con ello, el procedimiento se
vuelve més rapido reduciendo los tiempos de abastecimiento, reduciendo los costos
por gastos administrativos y dando una ventaja a la empresa al momento de realizar
las negociaciones anuales, lo cual puede traducirse en obtencion de descuentos
especiales, mejor servicio postventa, lineas de credito mas amplias o tiempos de

pago mas prolongados. En el siguiente subcapitulo se mostraran las ventajas y
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desventajas de la propuesta y los costos que significaran su implementacion.

Ventajas

Mejora y velocidad del proceso de compras al presentar una estructura
organizada y definida. De forma que las responsabilidades se encuentran
delimitadas y cada quién sabe hasta donde es su alcance y se dedicara a realizar
un mejor trabajo.

Uso de formatos estandarizados para la realizacion de las compras, lo cual
permite que se lleve un mejor control y analisis de los costos por concepto de
compras.

Mantiene un control de los inventarios al registrar cada entrada y salida
generada asociandolo a una orden de compra o servicio segin corresponda,
utilizando herramientas tecnolégicas.

Genera una ventaja competitiva frente a los competidores que mantienen
procesos de compras similares al que actualmente funciona en la empresa.
Mejoras en el desarrollo de las habilidades del personal al ser capacitados en
herramientas como los softwares Word y Excel, lo cual contribuye a solucionar

la subcausa "Personal poco calificado".

Desventajas

Requiere un alto nivel de compromiso de la alta gerencia para disponer de los
recursos necesarios para su implementacion.

Resistencia al cambio por percibirla como compleja, por parte d ellos usuarios
involucrados.

Los registros son llevados a cabo por usuarios sin experiencia en las
actividades que desarrollaran, por lo cual podrian ser erréneos.

Podria generar desacuerdos con el personal que trabaja en el almacén, debido a
que la propuesta requiere mas horas hombre de trabajo, al mantener actualizado
los registros del almacén.

En el primer afio, la empresa no tendra un grado de negociaciéon alto por lo cual
no podria acceder a muchos beneficios en cuanto a los términos de compra.

El beneficio esperado en el primer afio se vera afectado por la inversion inicial

de implementacion de la propuesta.
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Con la aplicacion de estas herramientas de analisis e identificacion de los puntos
criticos que nos permitan obtener un diagndstico comercial de la empresa, con la
finalidad de minimizar costos por almacenamiento y desmedros, dicho cambio
permitird un ahorro para la empresa del 85 por ciento que representa el costo de
almacenamiento de productos defectuosos, siendo asi un ahorro de S/ 17,000.00
soles anuales aproximado, disminuye la cantidad de desmedros o productos
vencidos que ahora representan solo el 1% del total de las compras comparado a un
3%, que se tenia de periodos anteriores al afio 2018, se redujo dichas perdidas en
s/. 200,000.00 soles aproximadamente en cada cierre de afio a partir del periodo
2019.

4.1.2. Indicadores de gestion en el proceso de compras en la empresa DISPROLZ
SAC
Durante el periodo de levantamiento de informacion, se evidencio la falta de uso de
indicadores de gestion, que les permitan llevar un control de los procesos, a fin de
estandarizarlos y/o monitorear el desempefio de la empresa. A continuacion, se presentan
una seleccion de indicadores de gestion con los cuales se sugiere el inicio del monitoreo de
las actividades de la empresa en funcién al desempefio en la medicion y conforme a las
necesidades particulares de DISPROLZ S.A.C., la empresa puede desarrollar sus propios
indicadores de gestion, los cuales considere que agreguen mas valor a sus operaciones y/o

permitan tener un mejor control sobre sus procesos

Tabla 1: Indicadores de compras y aprovisionamiento

INDICADOR OBJETIVO DESCRIPCION PERIODO Uu.M
VOLUMEN DE Controla la evolucion Porcentaje sobre las
COMPRA del volumen de compra ventas de los soles %
en relacion con el gastados en compras. Mensual.
volumen de ingresos.
ROTACION DEL  Seleccion por Salida / velocidad del
PRODUCTO velocidad de mas a producto Semanal
menos
APORTE DEL Obtencion de la Margen de ganancia
PRODUCTO contribucion individual  que deja el producto
. Mensual %
por la velocidad de por su
salida comercializacion
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«continuacion»

TIEMPO DE Categorizacion de Dias/semanas en los
PERMANENCIA productos espacios de la empresa
i Mensual
EN denominados
ALMACENES almacenes
VOLUMEN DE Identificar tipo de dafio  Productos dafiados por
MERMAS O y variacion en el tiempo  manipulacion tiempo, Anual %
PRODUCTOS movimientos y hechos
DEFECTUOSOS fortuitos

FUENTE: Elaboracién propia

Con el uso del indicador volumen de compra, se quiere interrelacionar a las &reas de ventas
y compras, a fin de tener informacidn oportuna y clara, en cuanto a la cantidad demandada
y la cual a través de proyecciones y planificacion se solicite lo necesario acorde a las

necesidades del cliente y por estacionalidades.

El resultado obtenido se compara en la siguiente escala de valoracion:

— Menor a 1 por ciento, el nivel de rotacion de los productos es lenta con respecto a
las ventas obtenidas, ocasionando costos de almacenamiento.

— lgual a 1 por ciento, el nivel de rotacion es aceptable, se esta vendiendo en su
totalidad el volumen de compras adquiridos.

— Mayo a 1 por ciento, se estd obteniendo buenos volimenes de venta que generan un
optimo nivel de rotacién, lo cual encadena a un optimo flujo de ingresos y egresos

en el almacén y su impacto en los beneficios de la empresa.

Tabla 2: Indicadores de planificacion y gestién de inventarios

PLANIFICACION Y GESTION DE INVENTARIOS

INDICADOR OBJETIVO DESCRIPCION PERIODO FORMULA UM

ROTACION DE Controlar la Proporcidn entre los Mensual
MERCANCIA cantidad de los ingresos y las
productos / existencias promedio Ventas Unid
materiales e indica el nimero de promedio
despachados desde  veces que el capital Inventario o
el almacén invertido se recupera promedio
producto a través de las ventas S/
terminado.
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«continuacion»

DURACION DE Controlar los dias Proporcidn entre el Mensual Meses
MERCANCIAS de inventario inventario final y las Inventario
disponible de la ventas promedio del promedio
mercancia altimo periodo e Ventas
almacenada en los  indica cuantas veces promedio
almacenes dura el inventario que
se tiene.
AJUSTE DE Controlar el nivel Nivel de mercancias Mensual %
INVENTARIO de las mercancias no disponibles para Unid dafiadas +
no disponibles despachos por obsoletas +
para despacho por obsolescencia, vencidas
obsolescencias, deterioro, averias, Unidades
mal estado, y devueltas en mal disponibles en el
otros. estado, vencimientos, inventario
etc.
EXACTITUD Controlar y Se determina Mensual Valor total del %
DEL medirla exactitud midiendo el valor de inventario
INVENTARIO de los inventarios referencias que en
(VALOR para mejorar la promedio presentan
MONETARIO) confiabilidad descuadres con

respecto al valor del

inventario cuando se

realiza el inventario
fisico.

FUENTE: Elaboracion propia

En cuanto a los indicadores por rotacion de mercaderia, en el cual se busca evaluar y
minimizar el tiempo de permanencia en almacén de la mercaderia, con el fin de lograr
mayor liquidez para la empresa y minimizacion por costos de almacenamiento y pérdidas

por productos vencidos, desfasados o deteriorados.

Tabla 3: Indicadores de distribucion y almacenes

INDICADOR OBJETIVO DESCRIPCION PERIODO FORMULA (UR\Y/|
Consiste en relacionar el Costo de operacién
COSTO Controla el valor costo del almacenamiento de almacenamiento  Soles
UNIDAD unitario del costo y el nimero de unidades Mensual Numero de por
ALMACENADA almacenadas en un periodo unidades unidad
determinado almacenadas
Cuantificar el costo . Costo total
del 4rea de Consiste en conocer el operativo del Soles
COSTO METRO almacenamiento valor de mantener un Mensual palmacén por
CUADRADO metro cuadrado de ' - metro
respecto a los costos , Total, de area de
almacén. cuadrado

de operacion interna. almacenamiento

FUENTE: Elaboracion propia
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Dichos indicadores mencionados, representan en cantidad monetario los costos por espacio
que ocupa la mercaderia dentro de almacén, el cual afecta directamente la rentabilidad al
ser alta y no controlada, por ello se tiene que llegar a un manejo 6ptimo de espacios y

tiempos en el area logistica.

Tabla 4: Indicadores financieros

INDICADOR OBJETIVO DESCRIPCION PERIODO FORMULA UM

Controlar el costo
de la operacion

Mide el impacto

de los costos Costos logisticos

COSTO LOGISTICO

COMO % DE LAS logisticadela  logisticos sobre  Mensual totales %
VENTAS empresa respecto  los ingresos de la
a los ingresos. compafifa, Ventas netas
TOS DE LA . .
COSTOS L Controlar el costo  Mide el impacto Costos de
OPERACION DEL ., L
de la operacién en  de los costos en distribucion
CENTRO DE , .
. el almacén el almacén sobre  Mensual %
DISTRIBUCION respecto a los las ventas de la Ventas netas
COMO % DE LA iF; resos compafiia
VENTAS g pania.

FUENTE: Elaboracion propia

Por Gltimo, en cuanto a los indicadores que reflejan el proceso de distribucién y el
porcentaje que estos representan frente al total de ingresos, es necesario el control para un
mejor manejo de costos, para ellos se tiene que analizar los espacios geogréaficos que se
adapten a un mapa logistica de distribucion que permitan llegar en el menor tiempo al
cliente. Es fundamental que el personal encargado de la distribuciéon se identifique en
espacio y tiempo dentro del mapa de distribucion fijado por los puntos de atencién y

acceso con los que cuenta la empresa segun cartera de clientes.

Los costos de operacion conforme se desarrollen los parametros para la distribucion se
podran controlar a fin de que no afecten la rentabilidad de la empresa, al contrario,
contribuya con la eficiencia de los recursos destinados y necesarios en la distribucion de
los productos.
— Menor a 1 por ciento, el nivel de rotacion de los productos es lenta frente a las
ventas obtenidas, ocasionando costos de almacenamiento.
— lgual a 1 por ciento, el nivel de rotacién es aceptables, se esta vendiendo en su
totalidad el volumen de compras adquiridos.

— Mayo a 1 por ciento, se esta obteniendo buenos volimenes de venta que general un
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optimo nivel de rotacion.

Con el manejo e implementacion de los indicadores anteriormente mencionados se redujo:

a.

C.

Excesos de compra por productos de baja rotacion, disminuyéndose dichos costos
en un 1.5% que representan un valor de s/.145,000.00 soles, dentro del proceso de
compras del periodo 2019, y esta sea realizada de forma Optima y vaya de la mano
del control y gestion de inventarios, asi como las proyecciones de ventas.

Los costos logisticos en cuanto al trasporte y despacho de los pedidos los cuales
son incurridos dentro de los precios de venta que amortiguan dichos gastos que
representan un 3.5% del valor de las ventas, cerca de un valor de compra minima
estandarizada establecida para las operaciones comerciales durante el periodo
2019 de 3,000.00 soles siendo absorbido los costo que reflejan unos 105.00 soles
aproximadamente, los cuales involucran costos por combustible, horas hombre
(conductor y operador logistico) y que seran fijados dentro del establecimiento del
precio de la mercaderia.

Gestion y control de inventarios, se obtiene al cierre del afio en la toma de
inventario un valor de descuadre entre inventario fisico vs inventario sistematico un
valor de s/. 135,000.00 soles, con los controles establecido se reducen dichos
descuadres de un margen de 1.15% a un estimacion del 0.8%.

La mejora que la organizacién pretende alcanzar se basa en la contencion de la

variacion incremental de los indicadores en el tiempo, considerando niveles aceptables

segun diversos autores la merma por manipulacion no debe superar los dos digitos, y se

recomienda reducir su presencia respecto al performance la propia empresa, esto segun

el criterio de la mejora continua, como se ha ido detallando en cada caso.

4.1.3. Valoracion de productos basado en el Principio de Pareto

Se analizé los productos en base a su nivel rotacién y volumen de despacho, se calificaron

los productos A, B y C, de acuerdo con lo sugerido por la herramienta diagrama de Pareto.

El resultado de esta subdivision y clasificacion se puede apreciar en la siguiente figura:
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PARTICIPACION DE LOS PRODUCTOS EN LA GENERACION DE
INGRESOS

SAPOLIO DETERGENTE GRANEL PA 15KG.
SAP.INSEC.MATA MOSCA SP.360ML X12.
SAP.LAVAVAJILLA LIMON MELL.CE 180GX2/12.

SAP.LAVAVIILLA LIMON S00GRXE6.

SAPOLIO DETERGENTE LIMON 150GRX60.
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Figura 8: Participacion de los productos en la generacion de ingresos

Los 5 primeros productos de la clasificacion TIPO A, que son los que generan el 60% de
los ingresos anuales, es decir, en un aproximado de 9 millones de soles, son los que tienen
mayor rotacion en el mercado nacional, son los productos estrellas, convirtiéndoles en la
preferencia de los clientes, no solo esta enfocado en el consumidor final, son productos
utilizados para procesos, como lavanderias, restaurantes, es por ello su gran consumo,
como es el caso del DETERGENTE SAPOLIO GRANEL X 15 KGR vy las
LAVAVAIJILLAS SAPOLIO X 900 GR Y 180 GR respectivamente.

PARTICIPACION DE LOS PRINCIPALES
PRODUCTOS DE LA CATEGORIA B EN
TOTAL DE INGRESOS ANUALES
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Figura 9: Participacion de los principales productos de la categoria B

en total de ingresos anuales



Los 7 primeros productos que conforman la CATEGORIA TIPO B, son los productos que
tienen mayor incidencia dentro de este grupo y conforman el movimiento del 20% del total
de los ingresos que conformarian dentro de los 80% de ingresos que generan estos
productos clasificados a través de la valorizacion de PARETO, su participacion
insignificante en los ingresos anuales generados por la empresa pero en conjunto reflejan el
20% que reflejan alrededor de los 3 millones de soles, que conforman 40 productos los que
generan este valor, dichas lineas son de regular rotacion, al tener meno impacto que los
productos de CATEGORIA A.

Tabla 5: Productos defectuosos por fecha de vencimiento segun reporte diciembre
2018

COMPRAS VENTAS MERMA

2902210001 VT REPELENTE TUBO 20ML X 24. 4500 306,78  4.193,22
2501070001  AVAL DESODOR.ANTI. MUJER SENSITIVE 170ML. 8700 257,63 8.442,37
'2701070001  AVAL DES C/MEN SPORT SACHET 10GX24 + 2CO. 870 122,02 747,98
2601180003  DENTO ENJUAGUE BUCAL EUCALIPTO 500MLX12. 4600 109,32 4.490,68
‘2701070002  AVAL DESOD. CRMEA LADY SENSUAL 10ML X 22. 690 151,67 538,33

18.412,58

Base De Datos Erp Stid
FUENTE: Elaboracién propia

Al cierre de inventarios a diciembre del 2018 se tiene como merma por ser considerados
productos defectuosos al ser un lote con fecha vencida, un monto de S/ 18,412.58, siendo
una cantidad representativa de perdida que se debe de ajustar, y tomar una decision

inmediata.

Tabla 6: Costo de almacenamiento por caja —Productos defectuosos

Total unidades de productos defectuosos 537 cajas
Costo de almacenamiento anual 12000 soles
Costo de almacenamiento por caja 22,34636872

Base De Datos Erp Stid
FUENTE: Elaboracion propia

En cuanto al costo de almacenamiento que generan estos productos defectuosos por su

inmovilizacion dentro de almacenes, nos resulta un costo de 22.346 en el periodo 2018 por
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unidad de caja, ocasionando pérdidas para el deseado resultado final. Se evidencia con el
uso de esta herramienta, la clasificacion e identificacion de los productos que oferta la
empresa y tener una escala de valorizacion basado en el principio de Pareto, ello

contribuye en la toma de decisiones:

a. En la proyeccion de compras, reduciendo costos de almacenamiento por un valor
del 1.25% del valor de los ingresos obtenidos, reflejandose en una reduccion de
costos de s/. 260,000.00 soles con respecto a los obtenidos al cierre del periodo
2018.

b. Manejos de stock, andlisis de rotacion, asegurando ventas futuras por un porcentaje
de incremento del 5% que reflejan unos S/. 490,000.00 soles de ofertas nacionales
aseguradas para el periodo 2019, porque se tiene en el tiempo oportuno los stocks
necesarios de los productos estrella.

c. ldentificaciones de los productos estrella y mas rentables, como son la linea de
detergentes, lavavajillas, insecticidas y quitamanchas de ropa, que representan un
promedio del 0.6% al 0.7% de las ventas totales, que en valores hablamos de S/.
735,000.00 soles para el cierre del 2019.

4.1.4. Clasificacion de productos
e Clase A: representan el 80 por ciento de las ventas anuales
e Clase B: representan el 15 por ciento de las ventas anuales

e Clase C: representan el 5 por ciento de las ventas anuales

Tabla 7: Productos con clasificacion A (diciembre 2018)

ITEM  ARTICULO DSC_ARTIC IMPS_TOTAL PORCTOT
‘000001  '0101010005 SAPOLIO DETERGENTE LIMON 150GRX60. 1.290.180,32 19,47
. . SAP.DETERGENTE SACO X15KG.

000002 '0101010019 VENTAXMENOR. 708.568,50 10,69
‘000003  '0201010004 SAP.LAVAVIJILLA LIMON 900GRXG6. 455.572,82 6,87
‘000004 '0101020002 PATITO DETERGENTE LIMON 150GRX60. 380.135,57 5,74
. . SAP.LAVAVAIJILLA LIMON MELL.CE
000005 '0201010001 180GX2/12. 302.276,02 4,56
. . SAP.LAVAVIILLA LIMON MELL.CE
000006  '0201010002 360GRX2/6. 294.910,49 4,45
‘000007  '0601010002 SAP.INSEC.MATA MOSCA SP.360ML X12. 240.774,76 3,63
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«continuacion»

'000008
'000009
'000010
'000011

'000012

'000013

'000014

'000015

'000016
'000017

'000018

'000019

'000020

'000021
'000022

'0101020001
'0101010007
'0101010004
'0401010004

‘3001180003

‘3001180004

'0301010006

'0201010007

‘0301010001
‘0301010003

'0601010001

'0301010007

'0401010001

‘3001180002
‘0701010001

Base De Datos Erp Stid
FUENTE: Elaboracion propia

PATITO DETERGENTE BEBE 150GRX60.
SAPOLIO DETERGENTE GRANEL PA 15KG.
SAPOLIO DETERGENTE LIMON 800GRX15.
SAPOLIO CERA PASTA ROJA DP.300MLX36.
DENTO CREMA DENTAL BLANCO 75MLX12

(C=12.
DENTO TRIPLE ACCION PACK 75MLX12
(C=12D.
SAP.LEJIA ORIGINAL FCO.AZUL 250G+34%
X15.
SAP LAVAVAJ. MELL LIM 180GRX12+5 LEJI
25.
SAP.LEJIA ORIGINAL 1000G+10% X 12.

SAP.LEJIA ORIGINAL F/CUADRADO 4000GX4.

SAP.INSEC.MATA CUCARACHA
SP.360MLX12.
SAP.LEJIA ORIGINAL FCO.AZUL 500G+34%
X15.
SAPOLIO CERA PASTA AMARILLA
DP.300MLX36.

DENTITO CHICLE GLOBO 90GR/12.

SAP AROMA LAVANDA SP 360ML BAJO X 12.

214.100,64
199.226,56
183.127,91
161.209,62

151.414,07

114.563,77

96.125,97

89.771,69

77.219,64
71.066,54

70.003,84

58.655,74

58.463,42

58.240,66
56.119,79

3,23
3,01
2,76
2,43

2,28

1,73

1,45

1,35

1,17
1,07

1,06

0,89

0,88

0,88
0,85

En base al reporte obtenido se identificaron los productos que mayor incidencia tienen en

las ventas, siendo asi su nivel alto de rotacion en cuanto a las demandas, asi mencionare

desde el mas representativo considerando aquellos productos que reflejan mas del dos por

ciento de las ventas anuales, dentro de los clasificados como productos CLASE A, por su

alta demanda y rotacién de inventarios.

SAPOLIO DETERGENTE LIMON 150GRX60
SAP.DETERGENTE SACO X15KG. VENTAXMENOR.
SAP.LAVAVIILLA LIMON 900GRXG6.

PATITO DETERGENTE LIMON 150GRX60.
SAP.LAVAVAJILLA LIMON MELL.CE 180GX2/12.
SAP.LAVAVIILLA LIMON MELL.CE 360GRX2/6.
SAP.INSEC.MATA MOSCA SP.360ML X12.

PATITO DETERGENTE BEBE 150GRX60.

SAPOLIO DETERGENTE GRANEL PA 15KG.
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SAPOLIO DETERGENTE LIMON 800GRX15.
SAPOLIO CERA PASTA ROJA DP.300MLX36.
DENTO CREMA DENTAL BLANCO 75MLX12

Tabla 8: Productos con clasificacion B

'000023
'000024
‘000025
‘000026
'000027
'000028
'000029
'000030
‘000031
'000032
'000033
'000034
‘000035
'000036
'000037
'000038
'000039
'000040

'000041

'000042
'000043
'000044
'000045
'000046
'000047
'000048
'000049
'000050
‘000051
‘000052
'000053
'000054
‘000055
'000056
'000056

'3001180001
‘2101010008
'0201010006
‘3201010004
'0101010006
'0601010005
'0101010018
‘3201010006
‘2101010010
‘0101010010
‘0101010016
‘0202010003
‘2101010002
‘0701010005
‘3201010008
'0401010002
‘3201010005
‘3201010010

'2101010004

'1803010002
‘2101010007
‘2101010006
‘0202010001
'0301010002
'1502010004
‘3301220001
'SS01000001
‘3101180002
‘0401010003
‘0701010002
‘2402070001
'1502010001
'0701010004
'0201020005
‘0201020005

DENTOC. DENTAL 150ML+CEPILLOX48 GRATIS.

SAPOLIO ROPA COLOR 500+20% 600MLX12.
SAP LAVAV MELL 180GR X 12+3 LEJI 500+34%.
SAP LIMPIATODO FLORAL 900MLX12.
SAPOLIO DETERGENTE LIMON 450GRX20.
CONTROL INSEC MATATODO SP 360ML X 12.
SAPOLIO DETERGENTE BEBE 150GX60.
SAP.LIMPIATODO LAVANDA 900MLX12.
SAPOLIO ROPA COLOR 250+20% 300MLX24.
SAPOLIO DETERG.AMD C/ASA LIMON 4000GRXA4.
SAPOLIO DETERG.LIMON 2000GRX6.
SAP.LAVAVAIJILLA LIQ.U/C LIMON 500MLX12.

SAP QUITAM ROPA COLOR FCO 250ML+15ML X 2.

SAP AROMA ARR. BEBE SP 360ML BAJO X 12.
SAP.LIMPIATODO LAVANDA 3785MLX4.
SAPOLIO CERA PASTA NEGRA DP.300MLX36.
SAP.LIMPIATODO BEBE 900MLX12.

SAP LIMPIATODO FLORAL 3785ML X 4.

SAP QUITAMANCHAS ROPA COLOR FCO
500ML+25.

SAP.SACAGRASA LIMON DP.500MLX24.
SAPOLIO ROPA COLOR 1000ML X 12.
SAPOLIO ROPA COLOR 250+30% 325MLX24.
SAPOLIO LAVAV.LIQ.LIMON DP.350MLX24.
SAPOLIO LEJIA ORIGINAL F/CUADRADO 2000GX.
SAP.LIMPIAVIDRIOS LAVANDA GT.650MLX12.
BETUN SANTIAGO NEGRO 100MLX12 (C=12DSP.
SERVICIO DE ALQUILER.

DENTO CEPILLO DENTAL PREMIUM MEDIO X14.
SAPOLIO CERA PASTA VERDE DP.300MLX36.
SAP AROMA POTPORRI SP 360ML BAJO X 12.
AVAL JAB.LIQ.ANTIBA.FRUTO ROJOS 400MLX12.
SAP LIMPIAVIDRIO LAVANDA DP 500ML X 24.
SAP AROMA ANTITAB SP 360ML BAJO X 12.
PATITO LAVAVIILLA UVA C/E 900GR X 6.
PATITO LAVAVIILLA UVA C/E 900GR X 6.
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48.838,83
47.512,61
44.318,26
44.257,26
39.681,70
39.203,29
39.038,48
34.448,23
30.024,35
28.245,26
26.742,83
26.545,33
26.470,94
25.403,99
25.366,69
24.791,85
23.464,22
22.117,70

20.753,77

19.847,86
19.585,82
18.897,08
18.507,59
18.278,21
17.950,76
17.926,41
17.200,00
16.284,60
16.096,31
13.994,21
13.985,27
13.725,54
13.091,73
12.567,92
12.567,92

0,74
0,72
0,67
0,67
0,60
0,59
0,59
0,52
0,45
0,43
0,40
0,40
0,40
0,38
0,38
0,37
0,35
0,33

0,31

0,30
0,30
0,29
0,28
0,28
0,27
0,27
0,26
0,25
0,24
0,21
0,21
0,21
0,20
0,19
0,19



«continuacion»

PREMIO LUSTRAMUEBLE LAVANDA

‘000057 '0502090001 11.885,94 0,18

SP.360MLX12.
‘000058 '2101010001 SAP QUITAMANCHAS ROPA COLOR FCO 980ML X.  11.733,46 0,18
‘000059 ‘0701010006 SAP AROMA VAINILLA SP 360ML BAJO X 12. 11.584,04 0,17
‘000060 '2402070007  AVAL JAB.LIQ.ANTIB.FRES.EUCALIP.400MLX12. 11.144,99 0,17
‘000061 ‘0201020002 PATITO LAVAV LIMON MELL C/E 180GR 2/12. 10.830,91 0,16

‘000062 '2402070008  AVAL JAB.LIQ.ANTIBA.PAS.CITRICA 400MLX12. 9.873,35 0,15

'000063 '0601010006  SAP INSEC MATA ARANAS SP 360ML BAJO X 12. 9.433,46 0,14

AVAL HAND ALCOHOL EN GEL OCEAN

‘000064 '1201070001 9.361,70 0,14

380MLX12.
‘000065 '2402070004 AVAL JAB.LIQ.ANTIBAC.M.VAINILLA 400MLX12. 9.011,65 0,14
‘000066 ‘3201010011 SAP LIMPIATODO LIMON 3785ML X 4. 8.769,76 0,13
‘000067 '0202010006 SAP.LAVAVAIJILLA LIQ.U/C LIMON 750MLX12. 8.418,48 0,13
‘000068 '2101010005 SAP.QUITAM.ROPA COLOR FCO 3785MLX4. 8.376,39 0,13
‘000069 ‘0101010003 SAPOLIO DETERGENTE LIMON 2200GR X 6. 8.316,02 0,13

Base De Datos Erp Stid
FUENTE: Elaboracién propia

Productos con CLASIFICACION B, son aquellos que su nivel de demanda y rotacion es
regular, teniendo asi una incidencia menor que va de un 0.13% a un 0,74%, son
demandados durante el afio en pequefias cantidades, pero no por eso dejan de ser
influyentes en nuestro nivel de venta, ya que el cliente por variedad de aromas, apreciacion

por el contenido, ya se uso comercial o familiar o preferencias de aromas.

4.2. Discusion

La pregunta principal de la investigacion buscé identificar los puntos criticos que deben
reconocerse y controlarse en la empresa, observar e investigar si el area logistica contaba
con una herramienta efectiva para el control y monitoreo de los procesos logisticos en base
a una planificacion de compras y mejora en la Gestion de Inventarios. Para responderla fue
necesario la evaluacién de los resultados arrojados en el levantamiento de informacion
donde se evidenciaron debilidades, asi se presentaron limitantes como disponibilidad de
informacién veraz en cuanto a stock sincerados, manejo de productos defectuosos por
fecha de vencimiento, empuje de promocion de ventas de productos nuevos, indice de
rotacion; sin embargo, la empresa evaluada cuenta con un SISTEMA ERP STID el cual
brinda informacién que puede ser usada para establecer indicadores de Gestion de

Almacenamiento en la presente Investigacion, los cuales pueden ser tomados por la
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empresa logrando un mayor aprovechamiento de los recursos en las distintas etapas a lo
largo del flujograma de operaciones logisticas, asi mismo se recomend6 un flujograma de
la cadena logistica mas 6ptimo, eficiente e integrado y se ha determinado la clasificacién
de los productos ABC respecto a su impacto en los ingresos anuales, y su nivel de alta

rotacion.

Finalmente, se han realizado reportes que permitan obtener y canalizar la valorizacion de
productos por cantidad demandada, rotacién y su porcentaje dentro de total de ingresos

anuales.

Para Portal (2011) hacer una logistica perfecta es lograr, el producto perfecto en el cliente
perfecto, al costo perfecto con el precio perfecto, en el momento perfecto y con la calidad
perfecta, y el Supply Chain lo hace desde el proveedor de materias primas hasta la mesa
del consumidor y concuerdo con esa légica planteado por el autor para lograr efectividad

en la Gestién de Inventarios.

El estudio realizado ha permitido que la aplicacion y el andlisis de la Ley de Pareto suele
cumplirse, por ejemplo, en los campos de ventas y gastos. Asi, en muchos casos se podra
comprobar como el 80% de las ventas de una empresa proviene de un 20% de sus clientes,
0 de un 20% de sus productos, o0 el 80% de sus gastos del 20% de sus proveedores.

En este estudio fue aplicado en el area logistica, controlando el 20% de los productos
almacenados puede controlarse el 80% del valor de los productos del almacén, de esta
maneja se obtienen ventajas en cuanto maximizacion del uso de los recursos, a través de
procesos mas eficientes que nos reduzcan gastos y costos operativos por ejecucion de

operaciones, generante valor y rentabilidad para la empresa.

Se logro controlar el volumen de productos defectuosos reduciendo un valor de perdida de
200 mil soles que reflejan un porcentaje del 1.5% de las ventas a un 0.5% de las ventas
reflejado en 40 mil soles, que aun es un proceso en basqueda de minimizacién y maximo

control que disminuya el valor de estos sobrecostos.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Las condiciones del proceso de copra que debe fortalecer la empresa estan
asociadas al establecimiento, gestion y monitoreo de indicadores para minimizar las
perdidas, las cuales dafian directamente al margen de utilidades que la empresa
obtiene en un ejercicio. Es relevante que la gestion de inventarios es el eje de la
gestion de las mercaderias que se comercializan, sin embargo, el origen de los
potenciales problemas nace en deficiencias de las compras, las cuales obedecen a
informacion deficiente, proyecciones no reales y al desconocimiento del
comportamiento del mercado y los segmentos atendidos. Se evidencid la falta de un
control, documentacién y estandarizacion de procesos, ademas de la carencia de
indicadores de gestion de inventarios, que aporten en la toma de decisiones para
proyecciones de venta y planificacion de compras, que den empuje a las ventas de
productos con baja rotacion a través de promociones y ofertas que incrementen las

ventas en un 20 por ciento mensual.

Del diagndstico realizado a la empresa sobre su actividad comercial y de
abastecimiento, se han determinado rasgos de deficiencia en gestion de inventarios,
coordinacion de area de ventas con compras, eficiencia de los espacios de
almacenamiento y minimizacion de costos como perdidas por productos

defectuosos.

Los indicadores en el proceso de compras, deben estar alineados a una clara
identificacion con la demanda, la cual refleja el comportamiento del producto
dentro de almacenes, asi el inventario inmovilizado por poca demanda, pérdida por
productos defectuosos, tiempos muertos y manejo ineficiente de los recursos son

indicadores base, los cuales deben controlarse para alcanzar la eficiencia, a fin de



que pueda reportar un mapeo de localizacion de lotes, alertas de fecha de
caducidad, &rea de productos defectuosos y costo de almacenamiento de los
mismos, dicho cambio permitird un ahorro para la empresa del 85 por ciento que
representa el costo de almacenamiento de productos defectuosos, siendo asi un

ahorro de S/ 17,000.00 soles anuales aproximado.

La valorizacion de los productos en base a una clasificacion ABC utilizando como
herramienta el Principio de Pareto, permite un &gil categorizacion de los productos
para una oportuna toma de decisiones en los momentos de compras, de esta manera
en conjunto con politicas de inventarios, como los stock de productos por rotacion
y los requerimientos de productos por tipo de clientes, conducen en conjunto a
reducir los costos de almacenamiento a un margen del 0,5 por ciento permitido

promedio segun el mercado, el cual es atractivo en el ambito comercial.

5.2. Recomendaciones

La obtencion de una eficiente gestion de inventarios se tiene que determinar y fijar
los procesos dentro del flujograma de operaciones logisticas, responsables y asi
como la efectiva comunicacion entre las areas, aprovechando las fortalezas y
oportunidades que tiene la empresa para poder hacer eficiente dichos procesos que
minimicen perdidas y se logre mitigarlas entre un 3% minimo hasta un 5% méaximo
como margen de riesgo, para ello un analisis FODA, que permita evaluar el perfil
interno de la empresa, ldentificacion de las principales causas frente a los
problemas existentes en el area logistica, corregir dichos errores, fomentando
mayor correlacion del areas de ventas y compras, en base a reportes, reuniones para
la planificacion de compras, monitoreo de inventarios, analisis sectorial de los

clientes.

Para lograr que la empresa comercial DISPROLZ S.A.C. genere mayor
rentabilidad, deberia optimizar sus procesos logisticos para ello sé que requiere de
la participacion de todos los colaboradores, en las capacitaciones de

procedimientos, gestion de indicadores y cumplimiento de metas que hagan
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eficiente el proceso de compras, al redisefiar e implementar el moédulo de
almacenes que nos reporte de manera oportuna la informacion que necesitamos
para tomar decisiones en cuanto a producto de lenta rotacion, productos
defectuosos, y seguimiento de lotes por fecha de caducidad, con ello se generara
una repercusion en la utilidad de la empresa reflejado en un margen del 25% de
ahorro que representaria s/ 350,000.00 soles respecto a los ingresos anuales.

Control de los requerimientos de compras, solicitudes basadas en estadisticas de
productos por alta rotacion y aquellos de baja rotacion segun la clasificacion ABC,
tener el stock suficiente para abastecer la demanda planificada en caso de los
PRODUCTOS CLASE A Y CLASE B, en el caso del producto CLASE C se
deberia manejar en base a pedido por el cliente, casos especiales ya que estos
altimos reflejan el 15% del total de ingresos mensuales que en promedio se reflejan

(s/1°400.000,00 soles en ventas mensuales).

Planteamiento y manejo de indicadores establecido por el area de compras en
conjunto con el area de ventas y almacenes, a fin de sintetizar la informacién
acorde a los volimenes de demanda, que permita proyectar un efectivo
requerimiento de compras basado en una correcta recepcion de los pedidos de
clientes, y minimizar los costos por productos de baja rotacion, que a futuro
generen costos de almacenamiento, por ello el compromiso por parte de las tres
areas se vera reflejado en la optimizacion de todo el proceso logistico desde la
entrada (recepcion pedido cliente) hasta la salida (despacho y entrega del pedido),
en el tiempo oportuno, con ello se lograra mantener un costo por almacenamiento
de producto defectuoso y mermas al 0.5%, en cuanto a pérdidas de inventarios
lograr controlarlo en un margen de 0.4% con la finalidad de hacerlo cada periodo

mas minimo y controlable.
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