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RESUMEN

Para contar con un buen sistema de gestion logistico todos sus elementos
tienen que actuar de manera eficiente, para que asi conformen un sistema y
funcionen.

La investigacion tiene como objetivo general disefiar un sistema logistico para la
empresa Belén Motors E.I.R.L. La investigacion es de tipo aplicada, ya que se
aplicara el conocimiento para resolver problemas, tiene un nivel descriptivo y un
disefio no experimental-transversal, la poblacion y la muestra esta constituida
por el area logistica de la empresa Belén Motors.

El resultado del sistema de gestion logistico que se disefi6é fueron: su gestion de
stocks se analizd con el indicador de rotacion de inventario para poder tener un
analisis de los productos que mas flujo de movimiento se tiene para lo cual
aplicé la metodologia ABC y a partir de estos resultados se empezd a realizar
pedidos mas elaborados, en el transporte logistico se incluyé dentro de los
costos a considerar al momento de fijar un precio de un vehiculo o repuesto,
para los procesamientos de pedidos se determind el tamafio de lote para cada
15 dias, el servicio al cliente aumento por la entrega de pedidos a tiempo al

cliente, se disefid un nuevo almacén que va contar para 10 000 repuestos que



se pueden albergar con mayor espacio y la gestion de compras tiene las fichas
de evaluacion para la seleccion de los proveedores.

Se disefid el sistema de gestion logistico conformado por la gestion de stocks,
el transporte logistico, el procesamiento de pedidos, el servicio al cliente,

almacenamiento y la gestion de compras.



INTRODUCCION

La logistica es un area que cumple un rol muy importante dentro de las
empresas, es una de las partes de la empresa que ayuda a incrementar sus
utilidades.

Para que el area logistica cumpla con sus funciones como de
aprovisionamiento, recepcion, almacenamiento, entre otros tiene que contar con
un buen sistema de gestion de acuerdo al giro de negocios de la empresa, asi
para mantener un buen control.

El funcionamiento de los sistemas logisticos son muy diferentes de acuerdo a la
empresa, por las estrategias a tomar, los métodos de demanda a seguir, los
costos que intervienen; esto varia mas que todo por el comportamiento de sus
clientes.

Se encontraron varias deficiencias en el area logistica de la empresa Belén
Motors como que no contaban con un control de gestidn de stocks, se trabajaba
de manera a criterios para realizar los pedidos, no llevaban un control de
indicadores para saber el desempefio de su produccion por esto se decidié
realizar un disefio de un sistema logistico considerando entre sus principales
partes la gestion de stock, el transporte, el servicio al cliente, el

almacenamiento, los procesamientos de pedidos y la gestién de compras.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1Planteamiento del problema.

La empresa Belén Motors dedicada a la venta de motocicletas
lineales, trimdviles, repuestos y accesorios, esta teniendo
problemas de hace varios afios atras, actualmente la empresa se
encuentra recuperandose en el tema econdmico debido a que
anteriormente hubo personal que estaba manejando mal el tema
de la administracion.

A la empresa lo que le da mayor soporte econdmico son las
ventas de repuestos tanto para las motocicletas y trimoviles que
se vende, los clientes eligen comprar a la empresa porque los
repuestos que se vende son originales y de calidad, por este tema
ha estado habiendo problemas en el area de logistica y almacén:
no existen datos histéricos de los repuestos, no se sabe los
productos que se tiene y cuanto se tiene en el area de almacén,
no se sabe el movimiento de salida de los productos; todo esto es
por la falta de un control de inventario y los debidos célculos de
una buena gestion de stocks. Existen reclamos de los clientes por

el incumplimiento de los pedidos, los proveedores no estan



cumpliendo con lo pactado y esto afecta a los clientes y la
reputacion de la empresa, no se sabe la disponibilidad
presupuestal con que se cuenta, falta, un mejor procesamiento de
pedidos, un mejor servicio al cliente, calcular los costos logisticos
todo esto es por la falta de una buena planeacion logistica. De
continuar con estos sintomas que se tiene, la empresa podria
perder participacion en el mercado, perder sus clientes, disminuir
sus ventas, su permanencia en el mercado y afectando asi en las
utilidades de la empresa Belén Motors.

Para la obtencion de buenos resultados y mantener en la posicion
gque se encontraba, consideramos pertinente realizar una
investigacion que nos conduzca a la obtencion de un sistema

logistico para la empresa Belén Motors EIRL.

1.2Formulacion del problema.
¢, Cual sera el disefio de un sistema de gestion logistico para la

empresa Belén Motors E.I.LR.L.?



1.3Sistematizacion del problema

e (Cudl sera el disefio de la gestion de stocks del sistema
logistico?

e ¢ Cual seréa el disefio de transporte del sistema logistico

e ¢Cual sera el disefio del procesamiento de pedidos del
sistema logistico?

e (Cudl sera el disefio del servicio al cliente del sistema
logistico?

e (Cual sera el disefio de almacenamiento del sistema
logistico?

e (Cual sera el disefio de la gestion de compras del sistema

logistico?

1.40bjetivos de la investigacion
1.4.1 Objetivo General
Disefiar un sistema logistico para la empresa Belén Motors.
1.4.2 Objetivos Especificos
e Disefar la gestion de stocks del sistema logistico.

e Disefiar el transporte del sistema logistico.



e Disefar el procesamiento de pedidos del sistema
logistico.

e Disefiar el servicio al cliente del sistema logistico.

e Disefiar el almacenamiento del sistema logistico.

e Disefar la gestion de compras del sistema logistico.

1.5Delimitacién
El sistema logistico para la empresa Belén Motors esté
conformado por el area logistico que se encarga en general
realizar las compras de acuerdo al requerimiento de las demas

areas.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion
2.1.1 Internacional
e Ella Cecilia Bohorquez Vasquez y Roy Alfonso Puello
Fuentes, en el afio 2013, desarrollaron en la Universidad
de Cartagena la tesis titulada “Disefio de un modelo de
gestion logistica para mejorar la eficiencia organizacional
de la empresa Coralinas y Pisos S.A. Corpisos S.A. en el
municipio de Turbaco, Bolivar”, esta investigacion tuvo
como objetivo general: “Disefiar un modelo de gestién
logistica para mejorar la eficiencia organizacional de la
empresa coralinas y Pisos S.A. Corpisos S.A.” Llegando a
las siguientes conclusiones: “La recoleccion de datos
sobre la empresa Coralinas y Pisos S.A. Cospisos S.A. y
la transformacion de los mismos en informacién permitio
disefiar la ruta por la cual la empresa deberia enfocarse de
ahora en adelante; la cual consiste en mejorar su gestion
logistica y su cadena de suministro mediante la

modificacion de algunos de sus procesos Yy la



implementacion de nuevas herramientas de trabajo, para
lograr la eficiencia organizacional y por ende garantizar un

sostenimiento y permanencia en el mercado actual.”

Carlos Duvan Garcés Ramirez, en el afio 2010, desarrolld
en la Universidad Nacional de Colombia, Manizales,
Colombia, la tesis titulada “Modelo de entregas directas
para la reduccion de costos logisticos de distribucién en
empresas de consumo masivo”, para optar el titulo en
Magister en Administracion de Negocios, esta
investigacién tuvo como objetivo general: “Disefiar y poner
en marcha, a nivel de prueba piloto, un modelo de
entregas directas para una empresa de consumo masivo,
gue permita la reduccién de los costos de distribucion.”
Llego a las siguientes conclusiones: “Con respecto a la
aplicacién de modelos de entregas directas puede generar
ahorros en el costo logistico de distribucién, en empresas
de consumo masivo que posean volumenes de operacion
tales que, generen masas criticas desde el punto de vista

del transporte. El modelo fue capaz de pronosticas



asertivamente el nivel de costo logistico a alcanzar con su
implementacion a pesar de que se obtuvo un mejor
resultado del esperado. Es posible alcanzar reducciones
de costos logisticos manteniendo la calidad del servicio al
cliente. No se observa una relacion evidente entre la
implementacion del modelo y la variacion de ventas y el
desempeiio en el cumplimiento del plan de ventas. Con
respecto al modelo pudo ser exitosamente aplicado a una

compainiia productora y comercializadora de golosinas.”

Cristian Giovanny Gomez M., en al afio 2006, desarrollo
en la Universidad Nacional de Colombia. Manizales,
Colombia, la tesis titulada “Propuesta de un modelo de
gestion logistica de abastecimiento internacional en las
empresas grandes e importadoras de materia prima”, para
optar el titulo de Magister en Administracion, esta
investigaciéon tuvo como objetivo general: “Determinar y
disefiar las estrategias logisticas de abastecimiento
internacional de las empresas grandes e importadoras de

materia prima, mediante un modelo de gestién.” Llego a



las siguientes conclusiones: “La inserciéon en el mercado
global de las empresas grandes de Manizales es debido a
la constante busqueda de nuevos mercados e iniciativa
propia de estas empresas, tratando de buscar la mejor
forma de hacerse competitivos tanto a nivel nacional como
internacional. La logistica en las empresas grandes de
Manizales no es tomada como se definio en el marco
tedrico con el concepto de sistema, desde el proveedor
hasta el cliente, sino que se tiene una concepcion errada
de la misma, donde la logistica solo se centra en la parte
de la distribucion del producto final. Aunque la formacién
académica especializada en las empresas y en general en
todas las entidades que intervienen en la logistica tiene un
concepto favorable, no se entiende porque en las
empresas aun existe el vacio conceptual referente a la
logistica y sobre todo en su aplicacidén como integrador de
las empresas y sus procesos. El tipo de empresa y el
sector al que pertenecen inciden mucho en los métodos de
carga y medios de transporte que se utilizan en la materia

prima importada.”



2.1.2Nacional
e Gustavo Giuseppe Vargas Torres, en el afo 2008,
desarrollo en la Pontificia Universidad Catolica del Peru la

tesis titulada Disefio de un Sistema Logistico de
Abastecimiento para la Gerencia de red de una Empresa
de Telecomunicaciones utilizando la Teoria de
Restricciones”, para optar el titulo de Ingeniero Industrial.
Lleg6b a las siguientes conclusiones: “El analisis y el
diagnostico efectuados han permitido describir la situacién
de la logistica del abastecimiento de la red celular de TEL
PERUANA. EI diagndstico fue realizado mediante la
utilizacion de un éarbol de realidad actual, cuyos EIDES
fueron obtenidos en la etapa de analisis. El proceso de
sistematizacién de la logistica de abastecimiento de TEL
PERUANA se inicio con la remocion del conflicto existente
en dicha gestion, el cual consiste en que por un lado, se
debe brindar los recursos necesarios para el

abastecimiento de la red, mientras por el otro se necesita

dedicar la menor cantidad de recursos al abastecimiento”.



e Angela Marita Rivera Loayza, en el afio 2007, desarrollo
en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos la tesis
titulada “Gestidn del sistema logistico de una cadena de
tiendas”, para optar el titulo de Ingeniero Industrial, esta
investigacién tuvo como objetivo general: “Mejora continua
en los procesos principales de la gestion logistica, obtener
cada vez herramientas mas simples en su obtencion y a la
vez mas poderosas en sus aplicaciones apoyadas en un
soporte informatico acorde a las exigencias del mercado
para la toma oportuna de decisiones”. Llegé a las
siguientes conclusiones: “El sistema implementado en la
tienda especialista en acabado permite generar reportes
para los principales procesos, sin embargo aun no tiene
implementado todas las herramientas necesarias,
debiendo extraer de la base de datos informacién para su
analisis y posterior propuesta en la mejora continua del
sistema. Lo Unico constante en el transcurso del tiempo es
el cambio, cada dia se irdn descubriendo nuevas formas
de analisis en los reportes y se automatizaran los

procedimientos, mejorandolos de tal manera que el tiempo

10



en obtencion de reportes y andlisis de la base de datos
sea el minimo y el mayor tiempo ocupado por el jefe de
linea sera para negociacion con los proveedores.
Optimizar el tiempo en oficina en primordial, lo mas

importante es el trato y negociacion con os proveedores”.

Erick Oscar Benites, en el afio 2004, desarrollo en la
Universidad Nacional Mayor de San Marcos la tesis
titulada: “Gestion de outsourcing logistico para almacén de
productos farmacéuticos”, para optar el titulo de Ingeniero
Industrial. Llego a las siguientes conclusiones: “La
empresa competitiva es aquella que es rentable, se
encuentra permanentemente inmersa en el mejoramiento
continuo y en la busqueda por asegurar un desarrollo
sostenible. La persona que realiza la gestion de
outsourcing debe planificar y dirigir las acciones
necesarias para orientar sus esfuerzos y los esfuerzos de
los demas. El éptimo desempefio de la gestion s de gran
importancia para el desarrollo de las actividades asociadas

al outsourcing logistico. Un punto béasico lo constituye la

11



adecuada eleccion del proveedor de outsourcing, el
almacenamiento es una de las actividades logisticas que

puede ser realizada por un proveedor de outsourcing”.

2.1.3Local
eLino Santiago Sarmiento Ceron, en el afio 2012, desarrollo
en la Universidad Nacional Hermilio Valdizan la tesis
titulada “La gestion de almacén y su influencia en la
utilidades de la empresa comercializadora Chupaca
Trading S.A.C”, para optar el titulo de Ingeniero Industrial,
esta investigacion tuvo como objetivo general: “Analizar la
gestibon de almacén y las utilidades en la empresa
comercializadora Chupaca Trading S.A.C”, llegando a las
siguientes conclusiones: “Se describié la gestion en la
seccion de compras y se identifico indicador de eficacia
mas importante rebote por faltantes y se analizd su
influencia sobre la utilidad esperada de la empresa; este
analisis arrojo que existe una influencia poco significativa (
C.C. Pearson = + 0.032). Se describié la gestiéon en la

seccion de almacén y se identificé indicador de eficacia

12



mas importante el rebote por error de envié y se analizé su
influencia sobre la utilidad de la empresa; el analisis de
este arrojo que no proviene de una distribucion normal
(Prueba de normalidad Sig. = 0.00). Se describio la
gestion en la seccion de distribucion y se identificd
indicador de eficacia mas importante el rebote por error de
distribucion y se analizo su influencia sobre la utilidad de la
empresa, este analisis arrojo que existe una influencia

significativa de la variable (C.C. Pearson = + 0.243)”.

e Raul Freddy Melgarejo Blas, en al afio 2011, desarrollo en
la Universidad Nacional Hermilio Valdizan la tesis titulada “
Influencia del sistema de almacén RMB para la empresa
constructora JAGUI S.A.C.”, para optar el titulo de
Ingeniero Industrial, esta investigacion tuvo como objetivo
general: “Determinar la influencia del sistema almacén
RMB en el tiempo de ejecucion de obras de la empresa
constructora JAGUI S.A.C.", llegando a las siguientes
conclusiones: “Analizado y conocido los resultados de la

evaluacion de la informacion, se afirma que existe
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influencia del sistema de almacén RMB en el tiempo de
ejecucion de obras de la empresa constructora JAGUI
S.A.C.. La demora en el tiempo de entrega promedio de
una obra antes de la implementacion del sistema de
almaceén es de 16 dias y después de la implementacion es
de 5.6 dias. El tiempo de abastecimiento de materiales
antes de implementar el sistema de almacén fue de 9 dias

y después de la implementacion es de 3 dias”.

2.2 Bases teoricas
2.2.1Disefo de un sistema logistico
El contenido de este item fue tomado del texto Gestion de
Stocks de Arturo Ferrin Gutiérrez.
La logistica como el control del flujo de materiales para
asegurar la satisfaccion de la demanda de los clientes con un
determinado grado de bondad y a un coste razonable.
a) Subsistema de servicio al cliente:
¢ Pedido del cliente. De acuerdo con la politica de Ventas,
existira unas condiciones pastadas con los clientes. El

envio de pedidos puede producirse por diferentes
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medios: via postal, telefénica, fax, correo electronico,
intercambio electronico de datos (EDI, electronic data
interchange). Los componentes basicos del pedido del
cliente seran datos de identificacion, lugar y plazo de
entrega, forma de envid y portes, descripcion de
referencias y cantidades de los productos, precios de
facturacion, descuentos, condiciones de pago, etc.
Adicionalmente, puede incorporarse un conjunto de
especificaciones técnicas o de control de calidad y
tolerancias de las propiedades exigidas, asi como de
condiciones especificas sobre envases y embalaje.
Tramitacion del pedido. Procede un control, de orden
administrativo, de aceptacion del pedido atendiendo a las
garantias de crédito que ofrezca el cliente. Seguidamente
se efectuara un contraste entre las cantidades pedidas y
las existencias reales y las disponibilidades (previstas
bien procedente de fabricacion, o bien de suministro de
nuestros proveedores).

Orden de entrega. La planificacion de este subsistema

debe generar la instruccion en el momento oportuno para
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preparar y enviar la mercancia que llegue el envio en la
fecha de entrega.

Preparacion de le expedicion. Procede la confeccién del
albaran de preparacion con los requisitos necesarios
para facilitar la operativa de trabajo en Almaceén
atendiendo a la ubicacion de los productos y a los
medios de manutencion de que se diputara el control
sobre el nimero de bultos e informara al sistema de las
incidencias o deficiencias en el envié a fin de adoptar las
medidas oportunas con vistas a procurar que se
complemente la totalidad del pedido.

Envi6. La planificacion de expediciones permitird
organizar los medios de transporte necesarios para la
eventual distribucién por rutas que optimicen el coste de
esta funcion.

Recepcion del cliente. El volante de transporte sellado
por el cliente es documento a recuperar
imprescindiblemente a efectos de posibles reclamaciones

o litigios respecto a la facturacion.
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b) Subsistema interno

e Orden de suministro. La oportuna planificacion de la
produccion debe generar las instrucciones de suministro
de materias primas y/o componentes para la fabricacion.
Mediante el despiece del producto final es posible
obtener la informacion para el calculo de necesidades de
materia prima y componentes.

e Orden de fabricacién. Al igual que en el apartado
anterior, sera consecuencia de los planes de produccion
que se derivan de las necesidades para cubrir la
demanda y de las existencias disponibles.

e Preparacibn de la expedicion. En determinadas
circunstancias la expedicion de producto terminado
podria ir dirigida directamente al cliente, y en otro caso
dirigirse al almacén de producto terminado.

e Envid. La localizacion de Fabrica y Almacén puede dar
lugar a transporte externo o interno.

e Recepcion. El producto fabricado entra al stock real.
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Diagrama N° 1: Subsistema interno

Pedido del proveedor

OFICINA
“‘Q et !
A A "Z'* . g BEz==
PROVEEDOR FABRICA

Transporte lﬁﬁiﬁj
: 5 Transporte

ALMACEN

Fuente: (Ferrin 2005:22)

e Pedido al proveedor. Las tareas preliminares de
negociacion con el proveedor daran los datos para las
condiciones de compra. Los componentes basicos del
pedido al proveedor seran datos de identificacién, lugar
y plazo de entrega, forma de envid y portes, descripcion
de referencias y cantidades de los productos, precios
de facturacién, descuentos y condiciones de pago, etc.
Adicionalmente puede incorporarse un conjunto de
especificaciones técnicas o de control de calidad vy

tolerancias de las propiedades exigidas, asi como de
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condiciones especificas sobre envases y embalaje. Es
recomendable disponer de unas condiciones de litigio y
gue deben ser aceptadas por el proveedor. También es
recomendable exigir el acuerdo del proveedor mediante
la confirmacién del pedido. Las cantidades pedidas se
incorporan al sistema como stock pendiente de recibir

(disponible proximamente).

e Recepcion. Corresponde al Almacén la verificacion de
gue el envid es correcto. Procedera efectuar la
comprobacién  cualitativa y cuantitativa dando
informacion al sistema de los datos del pedido, fecha de
entrada, cantidades recepcionadas y las eventuales
incidencias en la entrega. Seguidamente los productos
seran acondicionados para su almacenamiento y se
asignara la ubicaciéon de Almacén. Las cantidades

recibidas se incorporan al sistema como stock real.

Por regla general, el Almacén tiene establecidas zonas
para tratar diferenciadamente materias primas, productos

auxiliares, componentes y producto terminado.
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Diagrama N° 2: Zonas de Almaceén

“Lg é;
ALMACEN P.T. %
v'.---
| -

e o -
e
.1 o

N FABRICA/TALLER
r =

Transporte
ALMACEN M.P.

Fuente: (Ferrin 2005:23)

LOS PROCESOS PRODUCTIVOS DE LA LOGISTICA

El contenido de este item fue tomado del texto Almacenes:

Andlisis, disefio y organizacion de Julio Anaya Tejero.

Los procesos operativos logisticos conllevan siempre un
movimiento fisico de productos para diferenciarlos de los
procesos operativos de informacion que por su naturaleza

elaboran y transportan informacion.

La expresion gréfica de los procesos operativos, tanto a
efectos de andlisis como de diagnéstico, se debe realizar

utilizando una técnicas especificas, ya consagradas en el
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campo del analisis y mejora de sistemas, ingenieria,

sistemas de informacion, logistica, etc.

El diagramado o expresion simbdlica de los procesos tiene pues
una doble mision:
e Por un lado nos permite conocer el detalle sintetizado de las
diferentes operaciones que intervienen.
e Por otro, permite evaluar el proceso en términos de tiempo
y coste asi como los recursos requeridos para su ejecucion.
Hemos de distinguir dos clases de procesos:
a) Procesos operativos logisticos.

b) Procesos de informacién y documentacion.

Recomendamos la utilizacion de técnicas de diagramado, tanto en
el momento de efectuar el correspondiente analisis (por la claridad
de la informacién que aportan) como a la hora de documentar los
nuevos procesos y procedimientos a seguir en un eventual plan de
mejora. Consideremos que son imprescindibles como elementos
de sintesis, que a su vez deben ir acompafiados de una
descripcion detallada del contenido y forma de ejecutar cada

proceso.
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a) Procesos operativos logisticos

Para los procesos operativos logisticos, que implican siempre un
flujo de materiales, se utilizan los denominados “procesos de
recorrido”, basados en la técnica Bedaux, que usa la siguiente
simbologia:

Figura N° 1: Simbologia de Procesos Operativos Logisticos

Operaciones manuales (con o sin ayuda de maquinas)

Operaciones automaticas sin intervencién humana

Operaciones mentales o burocréaticas (incluida entrada de datos
en terminales)

Demora o espera pendiente de otra operaciéon

171

otro

‘ Transporte o movimiento fisico del producto de un area de trabajo a

v Almacenamiento del producto

Fuente: (Anaya 2008:136)

La idea es dividir un proceso en las operaciones elementales de
que consta, evaluando su frecuencia y tiempos estandar de
ejecucion, con los siguientes objetivos:

e Simplificar el proceso.
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Reducir transportes internos y tiempo de espera en lo posible

(costes que no afaden valor al cliente).

Evaluar los recursos necesarios (hombre y maquina).

Facilitar el calculo correcto del tiempo invertido en los
procesos, que podréa traducirse facilmente en términos de

coste de los mismos.

Procesos de informacién y documentacién

“Un diagrama de flujo de informacion (D.F.l.) es una expresion
sintetizada del origen y destino de la “documentacion” que
utiiza la empresa para activar los diferentes procesos

operativos de la misma.

La existencia de sistemas integrales de informacion via
ordenador hace que con frecuencia la informacion fluya entre
los distintos terminales sin que aparezca un documento fisico.
Esta situacion se plantea graficamente mediante lineas de

puntos.

Cuando hablamos de “documentacion” nos referimos a los

diversos documentos fisicos tanto fuente como formales
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(albaranes, listas de picking, hojas de ruta, etc.) que se utilizan
en la empresa, bien sean de caracter externo, por ejemplo el
pedido de un cliente, o generados en la propia empresa, por

ejemplo un albaran.

La eliminacién de documentos utilizando sistemas electrénicos
de comunicacién (E.D.l., radiofrecuencia, etc.) nos obligaria a
expresar esta informacion como documentos virtuales

(pantallas de ordenador).

Todo documento tiene oficialmente un nombre o codigo con el
cual se le identifica en la empresa, tal como factura proveedor,
albaranes de entrada, etiquetas de produccion, hojas de ruta,
etc., o términos similares de conocimiento general por parte del

personal.

- Para el trazado de un D.F.l., conviene tener en cuenta una

serie de principios:

- El D.F.Il. se debe compartimentar, teniendo en cuenta las
diferentes unidades operativas que intervienen en el
proceso (departamentos, secciones, almacenes, etc.) y a

los cuales va dirigida la informacion.
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La filosofia es que el D.F.l. sea un esquema simplificado
del sistema de informacion y comunicacion que sirve de
base para activar los diferentes procesos logisticos

derivados del mismo.

El diagramado debe realizarse de modo que se permita su

lectura de izquierda a derecha siempre que sea posible.

La simbologia recomendada y ampliamente utilizada es la

siguiente.
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Figura N° 2: Simbologia del Diagrama de Flujo de Informacidn

Documento fuente o formal externo

I Documento fuente interno u output de
/

| Terminales informéaticos

Descripcidn genérica de operaciones

<> Proceso logistico de decision

Proceso automatico

Proceso operativo sin detallar

Control

Mercancia

Q Conector
—>

Lineas de comunicacién o entrega
------- > Lineas de control

Z Lineas de telecomunicacion
Fuente: (Anaya 2008:139)

SISTEMA LOGISTICO

Es el proceso de planificar, implementar y controlar el flujo
almacenamiento de materias primas, productos semi

elaborados o y de manejar la informacion relacionada en este
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proceso, desde el lugar origen hasta el lugar de consumo, con

el proposito de satisfacer.

En forma adecuada los requerimientos de los clientes.
Monterroso (2000), sefala que “Sistema logistico se relaciona
con la administracion del flujo de bienes y servicios desde la
adquisicién de las materias primas e insumos en su punto de
origen, hasta la entrega del producto terminado en el punto de
consumo. También forman parte de los procesos logisticos
todas aquellas tareas que ofrecen un soporte adecuado para la
transformacién de dichos elementos en productos terminados

(compras, almacenamiento).”

El manejo adecuado del proceso logistico, es importante para
lograr una optimizacion en los procesos de abastecimiento,
produccion vy distribucién. Mas adelante se tratara en detalle
las actividades de los diversos subsistemas que conforman un

sistema logistico.

Para Luis Anibal Garcia Mora (2009), “entre los objetivos
principales de la logistica estan la de reduccion de costos y la

contribucion sustancial a las utilidades de las empresa,
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mediante la racionalizacibn y optimizacion de recursos
utilizados, aumentando la ventaja competitiva, captando y
reteniendo clientes y generando un incremento en los
beneficios econdmicos obtenidos por la comercializacion y

produccién de bienes y servicios.”

Es muy importante definir los términos de logistica y
distribucién  Fisica  actualmente, algunos lo usan

indistintamente para referirse a lo mismo.

Logistica es el proceso de planificar, llevar a cabo y
controlar, de una forma eficiente, el flujo de materias primas,
inventarios en curso, productos terminados, servicios e
informacion relacionada, desde el punto de origen al punto de
consumo (incluyendo los movimientos internos y externos y las
operaciones de importacion y exportacion), con el fin de
satisfacer las necesidades del cliente” (Gutiérrez 1998: 17),
mientras que el término de distribucion fisica se entiende como
“... el conjunto de actividades que se ocupan del flujo de
productos terminados (y del flujo de informacién a él asociado)

desde el final del proceso de fabricacién hasta que dichos

productos se encuentran en manos de nuestros clientes (...)
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no obstante es necesario precisar aqui que, a veces, el
proceso de distribucion fisica no acaba en el momento que el
articulo llega al cliente. En determinadas ocasiones es
necesario recoger una mercancia defectuosa que ésta en
poder del cliente para enviarle otra en buen estado o para
reparar los defectos y volvérsela a remitir (...) “(Gutiérrez 1998:

17).

2.2.1.1 Gestion de stocks

El contenido de este item fue tomado del texto Gestion de Stocks
de Arturo Ferrin Gutiérrez.

Un objetivo de la funcion de almacenamiento, pero no por ello
menos importante, es conseguir que el volumen de stock sea lo
mas bajo posible, pero garantizando el nivel de servicio.

Las existencias figuran inventariadas entre las partidas del activo
circulante del balance, que es una masa patrimonial con un
horizonte temporal a corto plazo. Esto quiere decir que las
existencias se transformaran en recursos liquidos (dinero) dentro
de un plazo de tiempo inferior a un afio. La conversion de la
existencia en liquidez se consigue mediante el proceso de venta

y cobro de las mismas a los clientes.
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Sucede que no todas las existencias tienen el mismo grado de
maduracion para convertirse en dinero liquido, puesto que
tardaran mas tiempo en sufrir esta transformacion las materias
primas y productos en curso de fabricacion que los productos
terminados y dispuestos para la venta.

Incluso pudiera darse el caso de existencias cuya estancia en
almacén se prolongue por mas de un afilo debido a
circunstancias excepcionales y para las cuales sera obligado
establecer provisiones que contemplen su depreciacion.

Lo normal es que la compra de productos a proveedores no se
efectué al estricto contado y el aplazamiento del pago quedara
reflejado en la correspondiente deuda con los mismos. Esta
deuda con proveedores forma parte del pasivo del balance
dentro del capitulo de acreedores a corto plazo, pues es habitual
gue el aplazamiento del pago a los suministradores sea inferior al
afo.

Aungque es principio este aplazamiento no suponga ninguna
carga de tipo financiero para la empresa, en los precios de
compra de los productos se esconde, en cierta medida, un

componente de coste por la financiacibn que concede el
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proveedor. Se puede calcular una interesante ratio del periodo
medio en que se paga a los proveedores mediante la cifra de
compras y la cifra de proveedores.

Para calcular el estudio de la situacion de equilibrio financiero

) ] Deuda con proveedores
Periodo medio de pago = — * 360
Cifra anual de compras

Para calcular el estudio de la situacién de equilibrio financiero de
la empresa en materia de existencias, falta por calcular otro
aspecto, la rotacion. Mide el grado de estancamiento del stock

mediante el cociente:

) Existencias
Rotacion = ——— % 360
Ventas

Este ratio expresa el nimero de dias de Venta que cubre el stock

disponible.

Beneficios de la gestion de stocks

Todos los productos, de cualquier clase que sean deben estar
sometidos a un cierto grado de renovacion, por el cual los que
entraron en primer lugar al almacén deben ser los primeros en

salir.
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Las razones que recomiendan usar este postulado son obvias,
desde las caracteristicas de caducidad de los alimentos, hasta
las de obsolescencia de los articulos mas elaborados, en mayor
0 menor grado, todos los productos son perecederos.
Los articulos con un mayor grado de elaboracion estan sujetos a
las implacables leyes de la obsolescencia. Definimos esta como
la perdida que sufre un activo como consecuencia de la aparicion
de nuevas técnicas que permiten fabricar otros articulos con
mayor productividad y que, por tanto, los desplaza en
competitividad.
Es ya clasico el principio de almacenamiento por el sistema
FIFO, sigla del eslogan first in, first out (primero en entrar,
primero en salir).
Con él se consigue evitar que los productos mas antiguos
gueden almacenados mientras que otros mas modernos estan
teniendo salida del almacén. La organizacion del almacenaje
debe facilitar el cumplimiento de este principio, para lo cual se
utilizan métodos tales como:

e Elregistro de la fecha de fabricacion de los productos.

e El registro del numero de lote de fabricacion.
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e Elregistro de la fecha de entrada en almacén.
e Criterios de ubicacion o estiba que faciliten la utilizacion de
los productos mas antiguos.
La rotacion viene dada por la formula:

Unidades salidas
Unidades stock

Rotacion =

Esta magnitud expresa el numero de veces que el stock se ha
renovado en el periodo de tiempo en que medimos las salidas.

Se utilizar la formula inversa:

Unidades stock
Unidades salidas

Rotacion =

Caso en el cual expresa el tiempo que el stock soporta el

consumao.

STOCK DE SEGURIDAD

“Stock de seguridad es un término utilizado en logistica para
describir el nivel extra de stock que se mantiene en almacén para
hacer frente a eventualidades roturas de stock. El stock de
seguridad se genera para reducir la incertidumbre que se

producen en la ofertay la demanda”. (Cervantes 2009).
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METODOLOGIA ABC

“El ABC en los inventarios consiste en estructurar o clasificar los
productos en tres categorias denominadas A, B Y C; apoyandose
en el principio segun el cual, generalmente, los productos siguen
una distribucion parecida a la realizada por Pareto con las rentas
de los individuos. Dicho argumento es: alrededor del 20% del
namero de articulos en stock representan cerca del 80% del valor
total de ese inventario.

Cada una de estas categorias tiene sus propias caracteristicas.
Veamos algunas de ellas:

a) Producto tipo A

- Representan un porcentaje pequefio en términos de
unidades fisicas, respecto al total de los articulos
movilizados.

- Constituyen la mayor parte del capital movilizado. Dicho
capital se recupera mas facilmente y genera gran parte de
la utilidad del negocio.

- Generalmente, son mas rentables.

- Nunca deberian presentar agotados, pus requieren un nivel

de servicio superior al 99%.
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Su nivel de inventario suele ser alto, pero justificable.

El costo de venta es menor, comparado con los que poseen
los otros dos tipos de productos, By C.

Son bienes de alta rotacion y, generalmente, su demanda
es mas facil de predecir.

Su proceso productivo esta mas estandarizado.

Los proveedores de estos articulos estan mas

desarrollados.

b) Producto tipo B

Tienen una representacion mediana, en términos de las
unidades fisicas con relacién al total.

Poseen el segundo valor en cuanto a capital movilizado. Su
tratamiento es intermedio, es decir, si una gran inversion,
pero con un cuidado razonable.

Tienen una rentabilidad intermedia.

Su nivel de inventario suele ser un término medio.

Son bienes con una rotacion media.

Su demanda no es tan acertada cuando se trata de

pronosticarla.
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Presentan un costo de venta intermedio, comparados con

los productos Ay C.

c) Producto tipo C

Este grupo representa un alto porcentaje en cuanto a
unidades fisicas movilizadas con relacion al total.

Es el grupo que menos capital moviliza con respecto a la
inversion total.

Tienen una rentabilidad inferior y su manejo no es muy
exigente.

Son los productos con mas baja rotacion.

En el stock en normal tener pocas unidades de estos
articulos.

Los prondsticos poco funcionan a la hora de estimar la
demanda de este tipo de referencias.

Presentan el mayor costo de venta, comparados con los
productos Ay B.

Son candidatos a convertirse en bienes obsoletos.
Representan un alto costo de mantenimiento para la

empresa.
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La clasificacion A, B y C de un grupo de productos se puede

llevar a cabo desde diferentes puntos de vista, es decir, se puede

hacer segun:

La demanda.

El costo.

La rentabilidad.

Las ventas.

El significado estratégico de cada producto para la

compania, entre otras alternativas”. (Mora 2009:90)

PRINCIPIO DEL ABC

“El aporte de la clasificacion a la rotacidon total es igual a su

contribucién a las ventas de forma que:

Los items A contribuyen con el 80% de las ventas y con el
80% de la rotacion total de los inventarios.
Los items B contribuyen con el 15% de las ventas y con el
15% de la rotacion total de los inventarios.
Los items C contribuyen con el 5% de las ventas y con el

5% de la rotacion total de los inventarios”. (Mora 2009:90)
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2.2.1.2 Transporte

El contenido de este item fue tomado del texto Logistica:
Administracion de la cadena de suministro de Ronald h. Ballou.
La transportacion generalmente representa el elemento individual
mas importante en los costos de logistica para la mayoria de las
empresas. Se ha observado que el movimiento de carga absorbe
entre uno y dos tercios de los costos totales de logistica. Por ello,
el responsable de logistica necesita comprender bien los temas
de transportacion. A pesar de que un analisis completo de la
transportacién no pertenece al ambito de este texto.

Importancia de un sistema eficaz de transporte

Solo se necesita comparar las economias de una nacién
“‘desarrollada” con las de una “en desarrollo” para ver la
participacion que tiene el transporte en la creacion de un nivel
alto de actividad econdomica. Este tipico de la nacion en
desarrollo que la produccién y el consumo tengan lugar en un
sitio cercano, que mucha de la fuerza de trabajo participe e la
produccion agricola, y que una baja proporcion de la poblaciéon
total viva en areas urbanas. Con la llegada de los servicios de

transporte de bajo costo y disponibilidad inmediata, la estructura
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integral de la economia cambia hacia la de las naciones
desarrolladas, las grandes ciudades se generan de la migracion
de la poblacién a centros urbanos, las areas geograficas limitan
la produccion a una estrecha gama de productos y el estandar
econdémico de vida para el ciudadano promedio por lo general se
eleva. Mas especificamente, un sistema eficiente y econémico de

transporte contribuye a una mayor competencia en el mercado.

2.2.1.3 Procesamiento de pedidos
El pedido
“Pedir es un acto comercial efectuado por el comprador y que
consiste esencialmente en especificar al proveedor:
e El objeto del suministro.
e Las condiciones materiales del cumplimiento del
suministro.
e La contrapartida adquirida por el vendedor por el
cumplimiento del suministro.
Pasar un pedido es un acto administrativo que realiza el
comprador y que consiste en establecer un acta autentica

gue explicita sin equivocos ni ambigliedades los
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compromisos reciprocos comerciales entre comprador y
vendedor para un suministro determinado; a saber,
esencialmente:

- Lo que el comprador tiene derecho a esperar del vendedor
y a lo que este se obliga aceptando el pedido.

- Lo que el vendedor tiene derecho a esperar del comprador.

- Alo que se obliga este pasando el pedido.

- Lo que ocurrira a ambas partes si no cumplen sus
respectivos compromisos.

El compromiso se produce con el acuerdo que manifiestan
las partes:

- Sea explicitamente por un intercambio de firmas en un
contrato o pedido.

- Sea implicitamente por un comienzo de cumplimiento de
una de las partes sin objecion por parte de la obra”. (Ferrin
2005:76 'y 77).

TIEMPO DEL CICLO DE PEDIDO
“Los principales elementos del servicio al cliente que pueden
controlar los responsables de logistica se capturan dentro del

concepto de tiempo del ciclo del pedido (o del servicio).
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El tiempo de ciclo del pedido puede definiré como:
El tiempo transcurrido entre el momento en que se levanta un
pedido de cliente, una orden de compra o una solicitud de
servicio y el momento en que el problema o servicio es recibido
por el cliente”. (Ballaou 2004: 98).
2.2.1.4 Servicio al cliente
“Dado que el servicio logistico al cliente necesariamente es una
parte de la oferta total de servicio de la empresa, iniciaremos con
el servicio con el servicio desde u a perspectiva de la empresa y
posteriormente separaremos aquellos componentes que son
especificos de la logistica.
Larissa Kyj y Myroslaw Kyj comentaron que:
...el servicio al cliente, cuando se utiliza de forma efectiva, es
una variable fundamental que puede tener un impacto importante
sobre la creacidén de la demanda y para mantener la lealtad del
cliente.
Para otro experto del servicio al cliente,

se refiere especificamente a la cadena de actividades
orientadas a la satisfaccion de las ventas, que en general inician

con el ingreso del pedido y finalizan con la entrega del producto a
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los clientes, continuando en algunos casos como servicio o
mantenimiento de equipo, u otros como soporte técnico.

De forma mas simple, Heskett establece que el servicio logistico
al cliente para muchas empresas es

...la velocidad y confiabilidad con la que pueden estar
disponibles los articulos ordenados (por los clientes)...

Mas recientemente, el servicio al cliente se ha denominado un
proceso de satisfaccion total, el cual puede describirse como

...el proceso integral de cumplir con el pedido de un cliente. Este
proceso incluye la recepciéon del pedido (ya sea manual o
electrénica), administracion del pago, recoleccién y empacado de
los productos, envio del paquete, entrega del mismo, Yy
proporcionar el servicio al cliente para el usuario final asi como el
manejo de posible devolucién de los productos”. (Ballaou 2004:
92-03).

Elementos del servicio al cliente

“‘Desde una amplia perspectiva corporativa, el servicio al cliente
se ha considerado como un ingrediente esencial dentro de la
estrategia de marketing. EI marketing con frecuencia se ha

descrito en términos de una mezcla de actividades de las cuatro
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P: producto, precio, promociéon y plaza, donde la plaza
representa mejor a la distribucion fisica. Que elementos
constituyen el servicio al cliente y como impactan al
comportamiento del comprador, ha sido el foco de una gran
investigacion a lo largo de los afios. Ya que el cliente no puede
identificar facilmente lo que motiva su comportamiento, la
definicion precisa del servicio al cliente seguira siendo dificil de
encontrar. Sin embrago, se puede obtener cierto entendimiento
mediante varias encuestas al consumidor.

Un estudio detallado del servicio al cliente, patrocinada por el
National Council of Physical Distribution Management, identifico
los elementos del servicio al cliente de acuerdo con el momento
en que ocurre la transaccién entre el proveedor y el cliente. Estos
elementos, enumerados, se agrupan en las categorias de pre
transaccion, transaccion y pos transaccion.

Los elementos de pre transaccion establecen un ambiente
adecuado para un buen servicio al cliente. Mediante una
declaracion escrita de la politica de servicio al cliente, asi como
del tiempo en que seran entregados los bienes una vez que se

levante el pedido, el procesamiento para manejar devoluciones y
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ordenes atrasadas, y los métodos de envio, el cliente conocera el
tipo de servicio que habra de esperar. El establecimiento de
planes de contingencia para casos de huelga o desastres
naturales que afecten al servicio normal, la creaciéon de
estructuras organizacionales para llevar a cabo las politicas de
servicio al cliente, asi como la capacitacion y los manuales
técnicos para los clientes, también contribuyen a buenas
relaciones comprador — proveedor.

Los elementos de transaccion son aquellos que dan por
resultado directo la entrega del producto al cliente. El
establecimiento de los niveles de inventario, las formas de
transportaciéon y la implantacion de procedimientos para el
procesamiento de pedidos son ejemplos de ello. Estos
elementos, a su vez, afectan los tiempos de entrega, la precision
del cumplimiento de pedidos, la condiciébn de los bienes por
recibir y la disponibilidad de inventario.

Los elementos pos transaccion representan al conjunto de
servicios necesarios para mantener el producto en el campo;
proteger a los clientes de productos defectuosos; proporcionar la

devolucion de empaques (botellas retornables, camaras
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reutilizables, tarimas, etcétera), y manejar las reclamaciones,
quejas y devoluciones. Estos servicios se presentan después de
la venta del producto, pero deben planearse en las etapas de pre

transaccion y de transacciéon”. (Ballaou 2004: 92-03)

2.2.1.5 Almacenamiento

“Si hacemos reflexion sobre el coste incurrido en cada una de las
actividades logisticas de una empresa, y lo comparamos con el
valor afiadido desde el punto de vista del cliente, vemos
claramente que a excepcion de las actividades de produccion y
embalaje que afiaden un alto valor al producto desde el punto de
vista comercial, la mayor parte de las actividades y muy
concretamente las relacionadas con el almacenaje y distribucidon
fisica, son practicamente opacas para el cliente; sin embargo,
todo esfuerzo realizado es conseguir una mejora en los métodos
de trabajo y productividad tiene una repercusion importante en
los costes logisticos de distribucidén a la vez que mejoran de una

forma sostenible el servicio al cliente (tiempo de respuesta).
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Por lo tanto, si tenemos en cuenta que el objetivo basico de una

organizacion eficiente del almacén se basa fundamentalmente en

dos criterios:

Maximizar la utilizacion del espacio disponible en términos
de metros cubicos.
Y minimizar las operaciones de manipulacion y transporte
interno.
Necesariamente hemos de hacer referencia a tres
conceptos;
a) Métodos de zonificacién y codificacion de areas de
almacenaje.
b) Sistemas de ubicacibn y localizacion de los
productos.
c¢) El llamado “principio de la popularidad”.
Los métodos de zonificacion y codificacion permiten
identificar y localizar un “hueco” concreto dentro del
almacén.
Los sistemas de ubicacion y localizacion sugieren la

posibilidad de reservar un hueco para cada articulo que
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hay que almacenar o bien utilizar el primer hueco
disponible que haya.
El llamado “principio de popularidad” o actividad de los
productos se basa en la idea de colocar en el lugar mas
asequible y préximo los articulos de mayor actividad, ya
gue normalmente una pequefia gama de productos,
representan la mayor parte del volumen de
manipulacion en un almacén, con independencia de su
valor intrinseco o importancia para la venta, mientras
gue el resto de los productos (posiblemente entre un
60% u 80% de los mismos) apenas representa un 20%
del total de manipulaciones” (Anaya 2008:115y 116).
“Zonificacion y codificacion de areas de almacén
La zonificacién responde a un conjunto de criterios practicos,
técnicos e incluso legales o reglamentarios para una correcta
ubicacion y localizacién de productos dentro de un almacén.
Entre los diferentes criterios que inducen a situar los productos

en zonas concretas dentro de un almacén.
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Entre los diferentes criterios que inducen a situar los productos
en zonas concretas dentro de un almacén, destacan los
siguientes:
a) Por tipo de almacenaje:
- Zonas paletizadas de estanteria.
- Zonas paletizadas en bloque.
- Zonas no paletizadas en caja.
- Zonas no paletizadas en contenedores o jaulas, etc.
b) Por la naturaleza de los productos:
- Zonas refrigeradas (perecederos en general).
- Zonas en camaras frigorificas (congelados).
- Zonas de articulos peligrosos o explosivos, con
proteccion especial contra incendio, robo, etc.
-Zonas de articulos con vigilancia especial
(susceptibles de hurto, deterioro, etc.)
c) Por la division industrial familia de productos:
Los productos en si a veces sugieren zonas de
almacenamiento independientes e incluso de
obligado cumplimiento por razones legales, tales

como farmacia y veterinaria, alimentacion humana y
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alimentacion animal, o bien por razones practicas,
como grandes aparatos domésticos y pequefios
aparatos domésticos, etc.
d) Por razones de complementariedad

Los productos se consideran complementarios
cuando habitualmente se piden juntos por ejemplo,
pinturas y accesorios para pintar. En este caso se
recomienda agruparlos en una misma zona, ya que
si aumenta la productividad del picking y disminuye
en general los costes de manipulacion de forma

sostenible” (Anaya 2008:116 y 117).

2.2.1.6 Gestion de compras

“‘Un objetivo de la logistica es conseguir que los
aprovisionamientos se contraten con los proveedores mas
convenientes, de manera que los suministros se realicen en el
momento oportuno, en la calidad y cantidad necesaria, en las
condiciones que mas nos interesan y al menor coste posible.
También la necesidad de llevar a cabo un analisis riguroso de las

caracteristicas del mercado de proveedores en cuanto a sus
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peculiaridades comerciales, capacidad técnica y de servicio y de
sus posibilidades financieras.

Previamente procede determinar las caracteristicas del producto
gue necesita la empresa. Tradicionalmente, la determinacion de
estas caracteristicas es responsabilidad del area de Produccion-
Ventas, con funciones claramente diferenciadas de las de
Logistica se responsabiliza de suministrarlo en condiciones
adecuadas de calidad, cantidad, plazo y precio.

Pero aunque basicamente se compra lo necesario para fabricar-
vender, el mercado de proveedores puede hacer aparecer
nuevas oportunidades que los responsables de Logistica
detecten con la prospecciéon del mercado suministrador. La
funcién de compras se completa entonces mediante un sistémico
estudio de las posibilidades que ofrece el mercado en cuanto a la
satisfaccion de las necesidades de la empresa y el traslado al
area de Produccion-Ventas de las innovaciones en nuevos
mercados proveedores o0 en nuevos productos”. (Ferrin 2005:37)
Beneficios de la gestion de compras

“Generalmente hay méas oportunidades para reducir los costes de

compra que para incrementar las ventas, ya que para alcanzar lo
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primero bastara mejorar la gestion de compras, mientras que lo
segundo esta condicionado por las posibilidades de penetracion
en el mercado. Por otra, los beneficios adicionales procedentes
del aumento de ventas ocasionaran un aumento del capital junto
con el aumento del esfuerzo en gestion, mientras que los
beneficios adicionales procedentes de la compra solo implican
normalmente un aumento del esfuerzo en gestién v,
ocasionalmente, un ligero aumento del coste de gestion.
La disminucion de costes se puede conseguir mediante:
e Disminucion del precio de compra: Los caminos a utilizar
son varios:
- Negociando sobre mayores cantidades, cosa que se
puede lograr con una adecuada estandarizacion o
procurando agrupar las necesidades.
- Evitando los “lujos técnicos” de algunas especificaciones
de los departamentos técnicos o comerciales.
Aumentando la “potencia de compra”, entendida como la
importancia relativa de nuestras compras para el
proveedor. Negociando necesidades de un amplio periodo

de tiempo y evitando la dispersién se suministradores.
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- Mejorando las herramientas del comprador. Estudios de
mercado, conocimiento de los procedimientos de
fabricacion de los productos, analisis de los precios

ofertados y, finalmente, el dificil arte de la negociacion.

e Disminucion de los costes internos derivados de la
compra, también llamados costes operacionales, mediante
un adecuado proceso de datos y un seguimiento del
comportamiento de proveedores en el cumplimiento de
Sus compromisos, tanto en calidad como en plazos de
entrega”. (Ferrin 2005:39 y 40).

Objetivos de la gestion de compras
“Se indican a continuacién objetivos basicos que deben guiar los
procedimientos de trabajo de la funcion de Compras:

e Prevision de necesidades. El proceso tiene su origen en el
plan de ventas y en el de produccién. Las previsiones de
ventas se efectian mediante una estimacion basada en el
comportamiento que se produjo en el pasado ajustandola
a través de los cambios en las expectativas de futuro. Los

cambios en las expectativas se refieren a alteraciones de
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la situacion econdmica y a su repercusion en el mercado.
La incidencia del plan de ventas-produccion en el plan de
compras es fundamental, ya que los materiales deben
estar disponibles cuando se necesitan, ni mucho antes,
por el excesivo coste de los recursos inmovilizados, ni

después, por los costes de carencia de ellas.

Deben agruparse necesidades para acceder a mejores
precios por cantidad. Si se comunican rapidamente a
Compras los cambios en las previsiones de Ventas,
pueden estar en condiciones de modificar y ajustar sus
programas de la forma mas econOmica posible. Los
cambios en los programas de compras deberian
comunicarse inmediatamente a Ventas, ya que esta
medida permite alterar su programa de distribucion de
manera que no perjudique a los clientes. Compras debe
informar inmediatamente a Ventas acerca de los
aumentos de los precios y esta medida permitira evaluar el
efecto de estos aumentos de precios de compra sobre los

de venta.
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Precios de compra. Casi siempre el objeto primordial trata
de obtener el mejor precio por los adecuados valores de
calidad y plazo de entrega.

Plazos de entrega. La fiabilidad en el cumplimiento de los
plazos evita sobrecostes por fallos de suministros o por
exceso de anticipacién en las necesidades.

Cumplimiento de las especificaciones. Los rechazos por
falta de calidad representan siempre un coste para el
comprador. A medida que se compran productos mas
elaborados, la calidad es un objetivo mas importante.
Rotacion de las existencias. Minimizar el inventario, con
un razonable nivel de servicio, permite liberar recursos
inmovilizados.

Evitar el riesgo de obsolencia. La vigilancia de las
innovaciones en el mercado permite actuar sobre las
existencias de productos que corren el riesgo de quedar
obsoletos.

Fuentes alternativas de suministro. Generalmente se
obtienen mejores precios y condiciones buscando nuevos

proveedores capaces que presionando excesivamente a
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los actuales que ya no pueden mejorar sus prestaciones.
En muchos casos, no se puede correr el riesgo de estar
en las manos de solo uno o dos proveedores, aunque, en
otros casos, una excesiva dispersion hace perder potencia
de compra y multiplica el coste de operacion.

Contratos de compra. Un contrato abierto en el que se
pacte el suministro de un amplio periodo de tiempo, sujeto
a pedidos parciales, suele mejorar el precio de compra
porque permite al proveedor su mas racional planificacion.
Relaciones favorables con los proveedores. Las buenas y
continuadas relaciones con los buenos proveedores
permiten acceder a mejores precios o condiciones y
aprovechar mejor sus esfuerzos de investigacion y
desarrollo. Un buen proveedor ayudard en momentos
dificiles. Los proveedores pueden aportar una valiosa
ayuda financiera (precios y plazos de pago), técnica
(disefio y fabricacion) y de servicios (entregas puntuales,
cooperacion general) a sus clientes. El que una empresa
compradora reciba o no esta ayuda depende en gran

medida de como realiza su funcion de compras. Algunas
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empresas dispersan sus pedidos entre tantos proveedores
gue dejan de ser interesantes. Los proveedores dirigen
sus mejores vendedores y técnicos a sus clientes grandes
0 en crecimiento con los que esperan crecer y continuar
una relacion comercial provechosa. También es légico que
empleen sus esfuerzos de investigacion en interés de los
mismos clientes. La empresa que no sabe sacar provecho
de estas ventajas de los proveedores esta perdiendo
dinero debido a una politica y practica de compras
inadecuadas.

Plantila de compras. La adecuada organizacién del
equipo de personas, la especializacién del comprador en
determinados mercados y la disposicion de la aplicacion
informatica idénea generan productividad.

Formacion del personal. Colaboradores competentes y
motivados son garantia de continuidad y buena gestion.
Registro de la informacion. Unos controles bien
planificados y auditorios periddicos son métodos eficaces

para desanimar la corrupcion.
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e Integracion con las demas areas de la empresa. El éxito
depende de la cooperacion, para lo cual es necesario que
estén definidas las responsabilidades y el mantenimiento

de canales de informacion” (Ferrin 2005:41-43).

2.3Definicién de términos
2.3.1Logistica
“Es la parte del proceso de la cadena de suministros que planea,
lleva a cabo y controla el flujo y almacenamiento eficientes y
efectivos de bienes y servicios, asi como la informacion
relacionada, desde el punto de origen hasta el punto de
consumo, con el fin de satisfacer los requerimientos de los

clientes” (Ballou 2004:4).

2.3.2AImacén

“Etimolégicamente, la palabra almacén sugiere una instalacion
especifica para el albergue de productos de diferente naturaleza
(materiales, productos comerciales, herramientas u utillaje en
general, mobiliario, etc.); en definitiva, seria algo similar a lo que

en la lengua anglosajona se conoce como “Warehouse”. Tienen
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como misién el albergar y distribuir materiales y/o productos
objeto de fabricacion o comercializacion de acuerdo con los
conceptos modernos de logistica de distribucién” (Anaya

2008:19).

2.3.3Stock

“Es el conjunto de productos almacenados en espera de su
ulterior empleo, mas o menos proximo, que permite surtir
regularmente a quienes lo consumen, sin imponerles las
discontinuidades que lleva consigo la fabricacion o los posible
retrasos en las entregas por parte de los proveedores” (Ferrin

2005:47).

58



2.4 Sistema de variables

Cuadro N°1: Sistema de Variables

VARIABLE

DIMENSIONES

INDICADORES

DISENO DE UN
SISTEMA
LOGISTICO

GESTION DE STOCKS

-ROTACION DE
STOCK

-% ROTURA DE
STOCK
-METODOLOGIA
ABC

TRANSPORTE

-COSTO LOGISTO
-% UTILIDADES DE
VENTAS

PROCESAMIENTO DE PEDIDOS

-STOCK DE
SEGURIDAD
-TIEMPO DE CICLO
DE PEDIDO
-TAMANO DE LOTE

SERVICIO AL CLIENTE

-PORCENTAJE DE
TOTAL DE
PEDIDOS
ENTREGADOS A
TIEMPO

ALMACENAMIENTO

-% RENDIMIENTO
DE PRODUCTOS
ALMACENADOS
-COSTO DE
ALMACENAMIENTO

GESTION DE COMPRAS

-SELECCION DEL
PROVEEDOR

-% CALIDAD DE UN
PROVEEDOR

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO IIl: MARCO METODOLOGICO

3.1Tipo de investigacion
El tipo de investigacion fue aplicada, ya que esta encaminada a la
resolucion de problemas practicos mediante conocimientos
logisticos. Se dice que es investigacion aplicada cuando se
propone aplicar el conocimiento para resolver problemas.

3.2Nivel de investigacion
El nivel de investigacion fue descriptivo, ya que se busco
especificar las propiedades, las caracteristicas, etc., es decir, solo
se pretende medir o recoger informacion de la variable a que se

refiere.

3.3Disefio de la investigacion
La investigacion es un disefio no experimental-transversal, ya que
se investigd hechos y fenbmenos de la realidad en un momento
determinado de tiempo.

3.4Poblacion y muestra
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Dadas las caracteristicas de la investigacion que se realiz6, la
poblacién, muestra y unidad de analisis esta constituida por el
area de Logistica de la empresa Belén Motors.

3.5Hipotesis
Debido a que la investigacion tiene una sola variable y no tiene
dos variables que puede influir una sobre otra, la investigacion no

requiere la formulacién de una hipétesis.
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CAPITULO IV: DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 Diagnostico y discusiéon de resultados del Sistema logistico
de la empresa Belén Motors

Para la empresa Belén Motors el area de logistica no estaba bien
definida sobre todo en sus funciones, el trabajo que realizaba el
encargado de esta area no era lo que se esperaba, ya que no tenia
registros o datos para su control logistico.

4.1.1 Descripcion del Sistema logistico de la empresa Belén
Motors

Se realiz6 un diagnostico del area logistico en las situaciones que se
encontrd y se puede ver los problemas que se tenia.

1. Estructura Organizativa del area Logistico

La estructura organizativa del area de logistica se ve en el siguiente

diagrama.
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Diagrama N°3: Estructura organizativa del area de logistica

GERENCIA
GENERAL

ADMINISTRACION

LOGISTICA
VENTA DE VENTA DE
ALMACEN REPUESTOS VEHICULOS

Fuente: Elaboracion Propia

e Area de Logistica: Es el area que se encarga de abastecer a todas las

necesidades de la empresa Belén Motors, principalmente de las areas de

venta de repuestos y vehiculos. Entre sus principales funciones dentro de la

empresa son las siguientes:

Formular y tramita las compras de repuestos y vehiculos para la
empresa.

Seleccionar a los proveedores que cumplan con los requisitos de
calidad.

Recepcionar y verificar las compras realizadas.

Mantener actualizado el stock de repuestos y vehiculos.
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- Custodiar el stock de repuestos y vehiculos.

- Realizar las gestiones de garantias de repuestos y vehiculos.

2. Principales Procesos.

Diagrama N°4: Diagrama de contexto del area de logistica.

CLIENTE

4 N\

7 REALIZAR RECEPCIONAR ALMACENAR A
7 COMPRAS COMPRAS N\
] \
' i
\ ]

]
\ REGISTRO DE LA COMPRA REGISTRO DE INVENTARIO /
N /'I
\\ 4
N 4
\\ ’/
\\\ ,,/,

- p——
N e e ——————

Fuente: Elaboracién propia

El sistema logistico con el trabajaba el area logistico era de realizar las compras
a los proveedores, una vez realizada la compra la mercaderia ingresaba y se
recepcionaba mediante un registro de compra en el sistema para ser

almacenados y finalmente hasta que el cliente lo compre.
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3. Diagrama de flujo del area de logistica

Diagrama N°5: Diagrama de flujo de entrada de compras de repuestos y

vehiculos —— » —
Realizacién y envié de los requerimientos de

los pedidos.

Proveedor envia la cotizacion de los pedidos

Se hace el dep6sito al nUmero de cuenta del proveedor, luego
se confirma al proveedor el depésito.

El proveedor inspecciona el
depdésito

No manda la
compra

Se realizo el
depoésito?

Sl

El proveedor hace el despacho de
los pedidos

Recepcion de los pedidos.

Ingreso de las compras al software de le empresa y pegado
de cddigo de barras en los repuestos.

Ubicacion fisica de los repuestos.

Fuente: Elaboracion propia
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Diagrama N°6: Diagrama de flujo de salida de las compras de repuestos

Necesidad del cliente de un
repuesto.

Se le cotiza el repuesto que necesita en el
software de la empresa.

Verificacion del repuesto en stock

No se hace la venta

Realizacion de la venta

Cliente paga el monto en caja

Empaqguetado y embolsado de las
compras.

Fuente: Elaboracion propia

Se anota el repuesto
gue no hay en stock
para hacer el pedido
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Diagrama N°7: Diagrama de flujo de salida de los vehiculos

Necesidad del cliente de un
vehiculo.

Se le cotiza el vehiculo que
requiere.

Verificacion del vehiculo en stock

NO

Sl

Se le toma el pedido del vehiculo.

Se realiza la venta.

Se envia el vehiculo al area de

Servicio técnico para la activacion.

Se realiza los trAmites respectivos
para la venta.

Se le hace entrega del vehiculo al
cliente.

Fuente: Elaboracion propia
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Para Ronald H. Ballou “Los componentes de un sistema tipico de logistica son:
servicios al cliente, prondsticos de la demanda, comunicaciones de distribucioén,
control de inventarios, manejo de materiales, procesamiento de pedidos, apoyo
de partes y servicio, seleccion de la ubicacion de fabricas y almacenamiento,
compras, embalaje, manejo de bienes devueltos, eliminacion de mercaderias
aseguradas rescatadas y desperdicios, trafico y transporte, almacenamiento y
provision.”

Lo que define Ballaou es cierto sobre sus actividades de logistica en general, si
abarca todo eso, pero estos componentes va depender de la empresa y como
donde ellos definen de donde inicia logistica y termina sus actividades va ser de
acuerdo a sus necesidades para Belén Motors esta area no estaba bien

definida.

4. Algoritmo del sistema logistico

La empresa Belén Motors trabaja con un sistema para cada area, el sistema
esta desarrollado en el programa Visual Basic.Net. En los siguientes diagramas
se mostrara mediante algoritmos de como funcionaba el sistema logistica de la

empresa Belén.
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Diagrama N°8: Algoritmo del sistema logistico del registro de compras

[ INICIO ]

Registrar el N° de factura, fecha de
facturacion y la razén social del
proveedor.

Ingresar descripcion del producto.

Producto
nuevo?

Ingresar el nuevo producto con
cédigo, descripcion, linea, modelo,
precio compra, costo.

Registrar el producto

ouon ]

Fuente: Elaboracion propia
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Diagrama N°9: Algoritmo del sistema logistico de la salida de vehiculos

o]

Registra la venta con datos los clientes y
vehiculo.

Emitir recibo de venta.

Descontar del stock el vehiculo vendido.

Realizar los tramites de venta.

oo

Fuente: Elaboracién propia

Se mostrara como funciona el sistema logistico de la empresa de acuerdo al
algoritmo.
Esta es la pagina de inicio del sistema, con todas las operaciones y registros

gue se realiza.
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5 WOTU REPUESTUS BELEN EIFCL= BIENVENIDU, SKEAUVACEN T —— s T E———— )

# Operaciones 12 Repotes  Rept Gerencia
-, o GG oo o, o, e =,
G 1e X © G

Compras Guia Transferir Ubicacion Kardex Codigo_Baras Cliente  Salida Ayuda Inventario
Multiple Sucursal Scotiabank Vehiculo Valorizado

ﬁELENE

Motors Import 1

BAJAJ
Distinetly Ahead

En el registro de compras se ingresa las facturas del proveedor con fecha de
facturacion, numero de RUC, razon social, direccién del proveedor y teléfono;
se ingresan los productos de acuerdo a cédigo o descripcion con la cantidad de
compra, dando como resultado el monto final que tiene que coincidir con la

factura fisica y se da registrar.

71



COMPROB. [ZT&IIT] ~ SERE 1 - FECHA 2017-04-10 ~ VENDEDOR -
DATOS DEL PROVEEDOR
RUC 0 |RAZON varios | DIRECCION  Huanuco
[E-MAIL |CELULAR

Buscar Prod. (F8 ) Q

Codig | Descripcion Precio Stock Desct| Cantidad Importe

0 0
06 00 puu  0.00

Esta otra ventana de transferencias de stock a sucursal, en esta ventana se
conecta por sistema con la sucursal para poder enviar vehiculos para ventas y

repuestos, se ingresa con el cédigo de barra y la cantidad.
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sucURsAL  ERNCEA - RESFONSABLE JHOSEP MENDOZAURT »  FECHA 20170410 |

TRANSPORTADO POR: | SERIE NUMERQ

7 codigo_bama cant_envio) stock] prod, ipcio | linea modelo chasis mator anio

EX
L2
-l

0
< [ n | 3

ULTIMOS PRODUCTOS AGREGADOS
' CODIGD DESCRIPCION HORA|

Esta es la ventana para dar ubicacion a los repuestos dentro del almacén.

‘ Productos de la Tienda | Asignacion de Productos a Ubicacion

m

i o (=
»

' Codigo_Barra Descripcion UBICACION ALMACEN Al-A -

m

EEE| g

' Codigo_BEarra Descripcion

-

BREP000025 REPFT 3R -—-—- M
BREP000028 REPT 3R - MO
BREP000033 REPT 3R MEDI
BREP000034 REPT 3R -------
BREP000038 REPT 3R MANG
BREP000068 REPT 3R - MO
BREP000073 REPT 3R - MO
BREP000086 REPT 3R - MO
BREP000126 REFT 3R ----—---

» BCABO00RZS CABLES (Al1-A)
BLLBO01238  |LUBRICANTES/
BLUB006712  |LUBRICANTES/

BREP000128  |REPT 3R - MO =
BREP000140
BREP000144  REPT 3R ------
BREP000147 | REPT 3R PALIE e
BREP000150 REPT 3R - MO

Quitar

BREP000151 REFT 3R - MO
BREP000152 REFT 3R - MO
BREP000155 REPT 3R - MO
BREP000156 REFT 3R - MO
BREP000157 REFT 3R - MO
BREP000158 REPT 3R - MO
BREP000160 REFT 3R - MO
BREP000176 REFT 3R - MO
BREP000179 REPT 3R BOCI
BREP000184 REPT 3R - MO
BREP000190 REFT 3R - MO
BREPO00196 REPT 3R - MO
BREP000197 REPT 3R - MO
RRFPOOO201 RFFT 3R - MO




5. Documentos logisticos

Entre los documentos que archiva el area de logistica estan las guias de

remision de las compras realizadas para el control, las cotizaciones de pedidos

de los proveedores, informes de traslados de vehiculos, las érdenes de pedido.

Figura N°3: Orden de pedido

Crostand Repuesios SA C. Pagana: 1 da 2
Callao Fecha: 05.04. 2006
JRAVELLD Hara: o0&z
PEDIDO M= 382796
Clienie : HODISERZE
Razon Social : GRUPD EELEN MOTOS EMPRESA INDIVIDUAL 0E RES. LTOA
Dirsccion : JR. ESTEBAN FAELETIGH NAOL711 Pl SANLUIE
Distrita : RMARILE Provingia  : HLANLCO
Departamenia I HUANUCD Pais : PFEAD
RUC/ DNl H2Es
Condicién de Page  : Creonc Inmadiato
Linoa de crédibo B .0
Nro de Credipago 000000001 TEIS Monoda:  Soks
Fecha : BSDAZ0IS Usuarioc  JRAVELLO
Fos Cadige  Descripeidn Cant Tn PLisia Dscio.  Anficlpo  Recargo  V.V.Unit WV Taial
10 ANDITER - CIGLENAL uMo2 4000 102s0 .00 oo 130.30 zE0.50
T ANIDItER FERNOESPECIALDE UN 5 . ) . .
EERNDESPEC 18.50 -1 Do oo 235 175
3 ANIDIZST GUW DECADEWALADO UN 5 . ) g 5
Meira bon B0.00 2000 a0 8o 1047 s0.85
40 AmiDITES DE CADENA uMs 260 e oo oo am 16.53
W anmisma DNESAGUECOMRLETOUN S sza0n =00 0 oo 1057 E ]
@ ESE1E1  BRAZOFALANCADE UM 2 3 , 3
BRazo 7.0 L6 o T a7E 15,45
70 DEAEI0SS  TIMON uw 2 1BZ.00 g 0.00 ooo E5.55 13010
S DEIDITST FLATO DS EMERARUE LN = 0750 &3 0 oo 885 221.50
W miTER TARDOELANTERG UM 0 125000 1ERSD oo oo 90.04 900.43
109 DRTSDTEL MASCATA DELANTERA LN 3 0400 1200 00 oo 193.05 sTa.15
110 DH1E1082 BARRAMANUERD LN 3 g ) g 2
SARRAMAN 153.00 zzgs Do oo 36.74 1o
20 DWIEIEE RARAERLA N s90.00 s 0.0 noo 27T 2T
190 DAY TAMALDECABLES N A FEM 140 .00 oo 198,81 158,81
140 121043 ORING uN @ oo - a0 noe - oo0
150 AATDIDSS ARANDELADEAPOYD UN 2 . a7s 2 nmo 096 01
160 JESTIONS ORNGTARAALTRO UN O
®  SE ACENE - 0.0 000 0.00 oo 0.0 c.ool
o JOM31EE  MAGUERA DE FRENOG UN 1 . , .
T 47,00 78 o T 3385 3385
180 [U101004 EMPADUE DE CILNDROUN 15 0.0 5Es nm noo 187 T
190 JEINEN RESEAVOCAKFREND UN 0 L o 2 nmo a00 200
Glosa
WETD: 166008
MEV12.00%): 5aaT
PTOTALIS!): eI
Caniro de Almacen T Daspacho
Doo. Refemnicia
Tipo de Camibic 1.00000
Lugar da Entrega JA. ESTEBAN RABLETICH NACL 711
Tiempo Valides de OE.04.2HE

Fuente: Area de logistica de la empresa Belén Motors
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4.1.2 Resultados referidos a la Gestién de Stock del Sistema Logistico

En el area de logistica de la empresa Belén Motors no se encontré con un

registro de datos como demandas anteriores, calculos de tamafos de lotes,

calculos de rotacion de stock y entre otros calculos que ayudan a realizar un

buen control logistico de pedidos.

Se observé que los pedidos tanto de repuestos y de vehiculos lo realizaban de

acuerdo ellos lo creian conveniente pedir, a su criterio o experiencia en el

ambito.

Lo primero que se optd por realizar es utilizar el indicador de rotacion de stock

para poder identificar si su stock de repuestos estaba abasteciendo a los

clientes.

Rotacion de stock

Se realiz6 el célculo de rotacion de stock de 3 lineas de compras: repuestos de

3 ruedas, repuestos de 2 ruedas Yy lubricantes, se decidié por estas lineas para

todos los célculos porque son los mas representativos.

1. Las lineas en las compras que se analizaron son de 2r, 3r y lubricantes,

debido a que se identificé las roturas de stock en estas lineas, siendo
para la linea de 2R un 45% de rotura de stock, para la linea de 3R un

45% vy para lubricantes el 10%.
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Cuadro N° 6: Rotura de stock

LINEA ROTURA DE STOCK
2R 45%
3R 45%
LUBRICANTES 10%
TOTAL 100%

Fuente: Area de ventas de la empresa Belén Motors.

2. El periodo de analisis que se decidio tomar es por meses, debido a que
el aprovisionamiento de un repuesto es cada 15 dias, y existen costos de
almaceén y costo de compra si se decide aprovisionar por mas tiempo.

3. El periodo de analisis que se tomo son de 3 meses (Septiembre, Octubre
y Noviembre), se tomé estos meses debido a que se identificd que el
stock se des actualiza cada 3 meses, por esto cada 3 meses se actualiza
el inventario y el mes de Agosto se empezd con un nuevo stock
actualizado, otro punto a considerar es que no se puede tomar por
ejemplo 6 meses o0 1 afio para un analisis de proyeccién de demanda
para este caso porque el comportamiento de las ventas es distinto cada
3 meses en promedio; esto se asume que es por el clima, se estaria
hablando entonces de demandas por estacionalidades.

En el siguiente diagrama se podra ver de acuerdo a la observacion como seria

la variacion de demanda:
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Cuadro N°7: Variacion de demanda

MES PERIODO
DICIEMBRE
ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OTUBRE
NOVIEMBRE
Fuente: Elaboracion propia

DEMANDA

D1

D2

D3

D4

Para el analisis de stock se ha tomado los datos de la demanda 4 de los meses

Septiembre, octubre y Noviembre.
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CUADRO N°2: Rotacion de stock de 2R meses (Septiembre, Octubre Y noviembre del 2016)

Tiempo
N° | Cébdigo Descripcidn Cantidad | Ventas | Stock | Rotacién Intczirg:]eta Del Interpretacion
Stock
El stock da
INTERMITENTE RH 0.18 Hay stock para
1| DJ201207 PULSAR 28 5 s 0.18 vueltas al 5.60 5 trimestres
trimestre
El stock da
INTERMITENTE LH Hay stock para
2 | DJ201206 PULSAR 28 14 14 0.50 0.5 yueltas 2.00 > trimestres
al trimestre
El stock da
KIT DE ARRASTRE 0.42 Hay stock para
3 | 36JE0007 PULSAR 135 12 5 7 0.42 vueltas al 240 2 trimestres
trimestre
El stock da
KIT DE ARRASTRE 0.76 Hay stock para
4 | 36DK0036 PULSAR 180 IV 41 31 10 0.76 vueltas al 1.32 1 trimestre
trimestre
El stock da
KIT DE ARRASTRE 0.25 Hay stock para
5 | 36DH4013 PULSAR 150 IV 4 1 3 0.25 vueltas al 4.00 4 trimestres
trimestre
El stock da
ESPEJO PULSAR - 0.72 Hay stock para
6 | BJ221003 DISCOVER LH 60 43 17 0.72 vueltas al 1.40 1 trimestre
trimestre
7 | DJ221004 | ESPEJO PULSAR - 65 37 28 0.57 El stockda| 1.76 Hay stock para
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DISCOVER RH 0.57 1 trimestre
vueltas al
trimestre
ZAPATA PARA El stock da
PULSAR 150-180- 0.59 Hay stock para
8 | IN131812 200 XCD DEL. P-135 140 82 58 0.59 vueltas al 171 1 trimestre
DISC 150 trimestre
El stock da
KIT DE CHAPA DE 0.25 Hay stock para
9 | Jw232601 CONTACTO P-135 8 2 6 0.25 vueltas al 4.00 4 trimestres
trimestre
El stock da
JEBE DE ESTRIBO 0.63 Hay stock para
10 | DH161053 PRINCIPAL PULSAR 32 20 12 0.63 vueltas al 1.60 1 trimestre
trimestre
El stock da
PEDAL DE CAMBIO 0.56 Hay stock para
11| Dk101182 P-180 IV 200 220 9 5 4 0.56 vueltas al 1.80 1 trimestre
trimestre
PARABRISA El stock da ’
12 | DJ181033 | PULSAR 150 180 Ill-| 36 24 12 0.67 0.67 1.50 | Haystock para
IV 200 220 N vu_eltas al 1 trimestre
trimestre
El stock da
13 | DS181066 PARABRISA DISC. 16 3 13 0.19 0.19 533 Hay $tock para
135 vueltas al 5 trimestres
trimestre
PASTILLA POST. El stock da Hay stock para
14 | DK151038 | PARA LA PULSAR 69 6 63 0.09 0.09 11.50 :
11 trimestres
220-N-FF vueltas al
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trimestre

PASTILLA POST. El stock da
PARA LA PULSAR 0.54 Hay stock para
15 | DK151085 220-N-FF 200 NS-P 63 34 29 0.54 vueltas al 1.85 1 trimestre
200 RS trimestre
PASTILLA DEL. P El Séogz da Hav stock bara
16 | DE151037 180 IV 220 DISC. 125 43 82 0.34 ' 2.91 Y . P
150 vu_eltas al 2 trimestres
trimestre
KIT DE FRENO a sct)ogcl; . Hay stock para
17 | DE191043 DELANTERO 10 8 2 0.80 vuelltas al 1.25 1ytrimestFrJe
PULSAR 220 .
trimestre
KIT DE BOMBA DE El stock da
FRENO PULSAR 0.44 Hay stock para
18 | DJ191023 135-150-I1-111-180-11I- 16 7 ° 0.44 vueltas al 2.29 2 trimestres
IV 200 NS trimestre
MASCARA PARA a choz(l:zll( 4@ Hay stock para
19 | DJ74012V | PULSAR ROJO SIN 18 8 10 0.44 ' 2.25 y stock p
vueltas al 2 trimestres
STICKER .
trimestre
PERNO DE MANIJA El 3803‘,3;‘ da Hay stock bara
20 | DL191014 | DE EMBRAGUE 54 20 34 0.37 ' 2.70 y stock p
vueltas al 2 trimestres
LINEAL .
trimestre

Fuente: Elaboracion propia
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CUADRO N°3: Rotacion de stock de 3R meses (Septiembre, Octubre y Noviembre del 2106)

Tiempo .
N° | Caodigo Descripcion Cantidad | Ventas | Stock | Rotacion | Interpretacién Del Interpretam
Stock on
P Afél,&l\éll?ll)s A El stock da 0.5 Hay stock
1 | 24231453 VIDRIO RH M 4 2 2 0.50 \;:Ji;lteasstrgl 2.00 trirr)naergtrzes
175-205

P Afél,&'\éll?ll)s A El stock da Hay stock

2 | 24231452 7 2 5 0.29 0.29 vueltas al 3.50 para 3
VIDRIO LH M trimestre trimestres

175-205

(AB-A) El stock da Hay stock

3 | AA201091 | DIRECCIONAL 11 7 4 0.64 0.64 vueltas al 1.57 para 1
LH M 175-205 trimestre trimestre
(AB-A) El stock da Hay stock

4 | AA201093 | DIRECCIONAL 9 6 3 0.67 0.67 vueltas al 1.50 para l
RH M 175-205 trimestre trimestre
El stock da Hay stock

5 | AB201072 (A5'1B7)5':2A($50 M1 20 13 7 0.65 | 0.65vueltasal | 1.54 para 1
trimestre trimestre
(A7-D) MICA El stock da Hay stock

6 A219 DIRECCIONAL 34 13 21 0.38 0.38 vueltas al 2.62 para 2
LH trimestre trimestres
(A7-D) MICA El stock da Hay stock

7 A218 DIRECCIONAL 17 8 9 0.47 0.47 vueltas al 2.13 para 2
RH trimestre trimestres
8 | AA131024 | (A6-F) PONCHO 46 19 27 0.41 El stock da 2.42 Hay stock
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DE PALIER 0.41 vueltas al para 2
CHICO M 175- trimestre trimestres
205
(C2-1) DADO DE El stock da Hay stock
9 | 24171068 | PALIER M 175- 148 99 49 0.67 0.67 vueltas al 1.49 para 1
205 trimestre trimestres
c A([I)BElNITEL A El stock da Hay stock
10 | AA101569 MODERNO M 49 33 16 0.67 0.67 vueltas al 1.48 para 1
175-205 trimestre trimestres
([?IL—:‘E)CEIOTI\IQBI\'/IA El stock da Hay stock
11 | AA121060 14 11 3 0.79 0.79 vueltas al 1.27 para 1
175-205y M 205 . )
= trimestre trimestre
(B4-D) FUNDA El stock da 0.5 Hay stock
12 | AA191064 | DE EMBRAGUE 34 17 17 0.50 vueltas al 2.00 para 2
M-175 trimestre trimestres
(B4'D)DFEUNDA El stock da Hay stock
13 | AA191065 ACELERADOR 24 8 16 0.33 0.33_ vueltas al 3.00 para 3
trimestre trimestres
M-175
(B4'D)DFEUNDA El stock da Hay stock
14 | AA191073 ACELERADOR 46 9 37 0.20 0.20_ vueltas al 5.11 para 5
trimestre trimestres
M-205
El stock da 0.7 Hay stock
(E2-B) RELAY
15 | AL201012 INTERLOOK 10 7 3 0.70 vgeltas al 1.43 para 1
trimestre trimestre
(C3-C) MANIJA El stock da Hay stock
16 | AA191032 DE EMBRAGUE 79 54 25 0.68 0.68 vueltas al 1.46 para 1
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M 175-205 trimestre trimestre
(DCECC:BC)) KDIE El stock da Hay stock
17 | 36AA4016 EMBRAGUE M- 16 10 6 0.63 0.6t?r>ir\:]lJeeSI:?: al 1.60 1tr5§1£tre
175-205-FL

(C2-H) DISCO El stock da Hay stock

18 | AA101210 | DE EMBRAGUE 623 151 472 0.24 0.24 vueltas al 4.13 para 4
M 175-205 trimestre trimestre
RES(gg':'ZI)E DE El stock da Hay stock

19 | AA111086 BENDIX M 175- 90 30 60 0.33 0.33.vueltas al 3.00 para 3
205 trimestre trimestres
(B5-E) KIT DE El stock da Hay stock

20 | AA111085 | CARBONES M 52 14 38 0.27 0.27 vueltas al 3.71 para 3
175-205 trimestre trimestres

Fuente: Elaboracién propia
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CUADRO N°4: Rotacion de stock de lubricantes meses (Septiembre, Octubre y Noviembre del 2016)

Interpreta Tiempo
N° Descripcién Cantidad | Ventas | Stock | Rotacion cign Del Interpretacién
Stock
El stock da
1 | (Al-G) DETERGENTE 161 48 | 113 030 |03wueltas| 335 | Haystockpara
PATITO . 3 trimestres
al trimestre
(AL-E) GRASA NEGRA El Séofg da Hav stock bara
2 PARA PALIER VISTONY 269 43 226 0.16 : 6.26 Y s P
vueltas al 6 trimestres
GRANDE X
trimestre
El stock da
ACEITE MOTUL SEMI 0.78 Hay stock para
3 SINTETICO 5100 15W-50 550 430 120 0.78 vueltas al 1.28 1 trimestres
trimestre
El stock da
4 PAPEL HIGIENICO 286 48 238 0.17 0.17 596 | Haystock para
vueltas al 5 trimestres
trimestre
El stock da
GRASA ROJA PARA 0.06 Hay stock para
> PUNTOS SUELTO 1273 “ 1199 0.06 vueltas al 17.20 17 trimestres
trimestre
(R-C) SILICONA DE a Séo??g @ Hay stock para
6 | LIMPIEZA VISTONY 300 99 39 60 0.39 ' 2.54 ye P
ML vueltas al 2 trimestres
trimestre
7 (R-B) LIMPIADOR DE 55 13 42 0.24 El stock da 4.23 Hay stock para




LLANTA 0.24 4 trimestres
vueltas al
trimestre
El stock da
(S-D) LUBRICANTE PARA Hay stock para
8 CADENA VISTONY 40 12 28 030 | 0.3vueltas)| 3.33 3 trimestres
al trimestre
El stock da
(R-D) SILICONA DE 0.28 Hay stock para
° LIMPIEZA SAPOLIO 32 9 23 0.28 vueltas al 3.56 3 trimestres
trimestre
El stock da
(Al-F) GRASA TEXACO Hay stock para
10 | GRANDE PARA PALIER 20 2 18 010 | O.1vueltas) 10.00 | ") inccires
al trimestre
El stock da
(Al1-A) REFRIGERANTE 0.15 Hay stock para
11 VISTONY 1/4 54 8 46 0.15 vueltas al 6.75 6 trimestres
trimestre
El stock da
(A2-B) ACEITE REPSOL 0.29 Hay stock para
12 20W-50 (Town) 109 32 " 0.29 vueltas al 3.41 3 trimestres
trimestre
(A2-A) ACEITE MOBIL El Sct)ogg da Hay stock bara
13 | MULTIGRADO SAE 80W- 12 11 1 0.92 : 1.09 Y S| P
90 vueltas al 1 trimestre
trimestre
El stock da
(A1-B) ACEITE MOBIL 0.76 Hay stock para
14 SUPER 1000 20W-50 256 195 61 0.76 vueltas al 131 1 trimestre
trimestre
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El stock da

(A1-B) ACEITE CASTROL 0.13 Hay stock para
15 SAE 20W-40 23 3 20 0.13 vueltas al 7.67 7 trimestres
trimestre
El stock da
LIMPIA CARBURADOR 0.41 Hay stock para
16 VISTONY 82 34 48 0.41 vueltas al 241 2 trimestres
trimestre
(A1-E) GRASA H-3 a S(;Of;’:lg a Hay stock para
17 | NEGRA PARA PALIER 533 203 330 0.38 ' 2.63 y stock p
vueltas al 2 trimestres
VISTONY :
trimestre
(A1-A) HIDROLINA PARA El 550705 da Hay stock bara
18 TRANSMISION 28 22 6 0.79 Jueltas al 1.27 ﬂimestrpes
AUTOMATICA 1/8 GALON :
trimestre
(A1-A) HIDROLINA PARA El Séoocz da Hay stock bara
19 TRANSMISION 74 3 71 0.04 wetasal | 2467 |5 2’ trimest‘fes
AUTOMATICA 1/4 GALON ,
trimestre
El stock da
ACEITE MOTUL 0.70 Hay stock para
20 SINTETICO 7100 10W-40 305 214 91 0.70 vueltas al 143 1 trimestre
trimestre

Fuente: Elaboracion propia
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Los indicadores de rotacion de stock de las tres lineas que se realiz6 el
calculo se puede observar en la interpretacion que en su mayoria ese
indice es muy mayor, es decir, que se tiene cantidades considerables
gue duran hasta 24 trimestres, esto implica muchos costos asociados a
su almacenamiento y el espacio ocupado. El objetivo de la gestion de
stock debe ser encontrar el equilibrio ideal en cantidades de stock tanto
para satisfacer al cliente y que no impliqgue mucho costo en almacenar.

Asi como lo dice Luis Anibal Mora Garcia, “Si un bien no esta disponible
en el momento en que el cliente lo solicita, se perdera la venta y, en
algunas circunstancias, posiblemente, las ventas futura. Por el
contrario, si se tiene dicho producto, se tendran altos costos asociados
a los costos de oportunidad de tener recursos de capital invertidos

innecesariamente”.

4.1.3 Resultados referidos al Transporte del Sistema Logistico

Lo que se observé en este punto es que los encargados de la recepcion
de mercaderia no se daban cuenta que el transporte es un costo por
ejemplo: que se tenia que incluir al fijar un precio ya se ha de un
repuesto o de un vehiculo es un costo que la empresa estaba pagando
pero no estaba considerandolo, incluso se trabajaba con transportistas

gue cobraban costos altos por su transporte cuando en el mercado
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existe a menor costo que esto disminuiria en el costo al momento de
fijar un precio.

En conclusion Belén Motors no estaba viendo este punto de transporte
como un componente dentro de la logistica.

Asi como lo dice Ronald Ballou “La transportacion generalmente
representa el elemento individual mas importante en los costos de

logistica para la mayoria de las empresas”.

4.1.4 Resultados referidos al Procesamiento de Pedidos del
sistema logistico

Los encargados del area de Logistica no llevaban un control de pedidos
por ejemplo: no se encontrd6 registros de demandas anteriores,
demandas proyectadas, céalculos de stock de seguridad o de tamafio de
lote, lo que se observé es que los encargados de hacer los pedidos
trabajaban de acuerdo a su experiencia, ya sea por criterio o de
acuerdo lo que vendian sabian que cantidad pedir y que pedir lo que si
se considera porque ellos ya sabian que productos salian mas y debian
pedir en mayor cantidad.

Como dice Arturo Ferrin Gutiérrez “El primer problema que se presenta
a quien tiene gque realizar estimacion de ese consumo es el gran
namero de articulos que deben analizarse. El segundo problema suele

ser escoger la técnica de previsibn mas adecuada para conseguir la

88



mejor estimacion”. En este caso para realizar el analisis de pedido se va
tener que considerar todos los repuestos que son mas 7 mil cédigos y el
otro punto a considerar va ser la técnica de prevision porque los
métodos que existen no todos son lo mejor esto va ser de acuerdo al

giro de negocio y va ser el que mas se acerca a la realidad.

4.1.5 Resultados referidos al Servicio al Cliente del Sistema
Logistico

Se pudo obtener algunos datos para poder diagnosticar de como se
encontraba del servicio al cliente con los pedidos entregados.

Los pedidos que se realiza se hacen de acuerdo al desabastecimiento
de un repuesto, se va tomando nota de los pedidos que van faltando y
cuando se tiene cierta cantidad se envia al proveedor.

Se pudo fijar el tiempo de ciclo de pedido siendo 10 dias, desde el
momento que se toma el pedido hasta que llegue el repuesto al cliente.
Se hizo un calculo del tiempo que se entregan los pedidos al cliente:

Cuadro N° 5: Pedidos puntuales de clientes

TOTAL DE PEDIDOS PEDIDOS
A LA SEMANA ENTREGADOS EN T'E'\[")E%Eglg'g"o
(APROX.) PLAZO
15 7 10

Fuente: El area de ventas de la Empresa de Belén Motors.

Calculamos los pedidos entregados en plazo:
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Pedidos entregados en plazo
P = , x 100
Total de pedidos

PEP = % X 100 = 47%

De los 15 pedidos puntuales de los clientes que se toman durante una
semana solo se estan cumpliendo en entregar a tiempo en un 47%.
Este indicador nos dice que menos de la mitad se estd cumpliendo por
lo tanto hay clientes insatisfechos. Hay muchos indicadores con los que
se puede determinar la calidad del servicio al cliente como lo dice Arturo
Ferrin Gutiérrez “El nivel de servicio se suele determinar de diversas
formas: como el porcentaje de clientes que reciben sus pedidos en un
plazo de dias, o en funcion del numero de dias transcurridos hasta la
entrega de los pedidos”.

El célculo para poder saber el servicio al cliente lo elige el investigador

de acuerdo a los datos que tiene.

90



4.1.6 Resultados referidos al Almacenamiento del Sistema
Logistico

La empresa cuenta con un almacén de repuestos ordenados por filas y
columnas, se maneja aproximadamente 7000 cddigos de repuestos.
Todo el sistema de Belén se maneja mediante codigo de barras que se
le pega a los repuestos y vehiculos, cada repuesto y vehiculo tiene un
codigo de barra que se le asigna al momento de ingresarlo al sistema.

Figura N°4: Codigo de barras

R
ahaeLen:
URITTT T
aa;seLen:
IR
aaeLen:

T I
ageLen:

100

ageLen:

T T T T T T

T T T

[ T

Fuente: Area logistica de Belén Motors

La ubicacion fisica se le da a los repuestos y vehiculos cuando llegan
pegandolos con los cédigos de barra correspondientes, los repuestos
qgue se adquieren cada uno tienen su codigo de compra vy cédigo de

barra, de acuerdo a esto se les coloca en su ubicacién dentro del

almacén.
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Diagrama N°10: Ubicacion fisica en Almacén

Fuente: Elaboracién propia




Los repuestos estan ubicados de acuerdo a su linea como se puede ver
en el diagrama, las celdas que se encuentran de color verde son todos
los repuestos de 3r y las celdas de color azul son los repuestos de 2r.
Es importante saber cuanto es el costo de almacenamiento de los
repuestos ya que es un costo logistico que se considera.

Se calcula el costo de almacenamiento mensual:

COSTO DE ALMACENAMIENTO MENSUAL

Costo bruto mensual del personal S/.  2,050.00
Sueldo del almacero mensual S/.  1,200.00
Sueldo del auxiliar de almacén mensual S/. 850.00
Costo de mantenimiento del almacén mensual S/. 185.00
Luz* S/. 185.00
* El pago de luz en total es S/. 370 por los dos servicios que se tiene: venta
de vehiculos y repuestos se determind que el costo de luz para el almacén
de repuestos es S/. 185 que es la mitad.
NOTA: No se considera mas costos de mantenimiento para el almacén
como el costo de limpieza ya que esta incluido en el sueldo del auxiliar del
almacén.
Depreciacion por los equipos mensual S/. 56.68
Depreciaciéon de la computadora* S/. 25.00
Depreciacion de la impresora* S/. 8.34
Depreciacién de los estantes* S/. 23.34
*La depreciacion se calcula: el precio del equipo entre la vida util, siendo la
vida util de la computadora e impresora 5 afios y de los estantes de 10 afios
estos datos estan de acuerdo a un estandar que se dio para los calculos
contables.

-Depreciacién de la computadora = 1500/5 = 300.00 anual = 25.00 mensual
-Depreciacion de la impresora = 500/5 = 100.00 anual = 8.34 mensual
-Depreciacion de los estantes = 2800/10 = 280.00 anual = 23.34 mensual
Costo por el almacén mensual S/. 14.58
Costo de autoevalu6 por el almacén* S/. 14.58
*El autoevalué es un pago anual por una propiedad en este caso para
determinar solo para el area de almacén de repuestos, se hall6 el costo de
autoevalu6 por toda la propiedad S/. 1400 entre 4 pisos es S/.350 siendo
solo para el &rea de almacén S/.175 que se dividi6 entre los dos servicios
gue se tiene y mensualmente es S/.14.58
COSTO DE ALMACENAMIENTO MENSUAL S/, 2,306.26
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La empresa Belén Motors gasta S/.2,306.26 en su almacenamiento de

[

repuestos, de acuerdo a Luis Anibal Mora “...los costos de
almacenamiento esta constituido por los costos incurridos en el
arrendamiento y/o compra de los espacios fisicos requeridos para el
manejo...” por eso se considera como un costo mas el espacio utilizado
para el almacén por mas que sea propio.

4.1.7 Resultados referidos a la Gestibn de Compra del sistema
logistico

La empresa Belén Motors, es una distribuidora autorizada por la marca

Bajaj, por esto los proveedores que se tiene es la empresa Crosland

empresa a nivel nacional que distribuye la marca Bajaj.

Entre las compras que realiza la empresa son:
v' Compra de repuestos, el principal proveedor de repuestos es la
empresa Crosland repuestos, quien vende repuestos originales
para sus vehiculos.
Se ha dividido por lineas para poder manejar los tipos de compras,

entre las cuales se tiene:
1. Repuestos 2r: Son las compras de repuestos para las
lineales, entre sus proveedores se tiene a Crosland

Repuestos.
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2. Repuestos 3r. Son las compras de repuestos para los
trimoviles. entre sus proveedores se tiene a Crosland
Repuestos, Indian, etc.

3. Lubricantes: Son las compras de aceites, entre sus marcas
que vende es Motul, Shell, Repsol, Castrol, Mobil, Vistony
entre otros.

4. Neumdticos: Son las compras de llantas, entre sus
proveedores se tiene a Crosland Selva, Direlli, entre otros.

5. Accesorios: Son las compras de cascos, guantes, stickers
para los vehiculos, entre sus proveedores se tiene a Crosland
Repuestos, entre otros.

v' Compra de vehiculos, el proveedor es Crosland Automotriz
quien nos distribuye en lineales en la marca (Pulsar, Discover,

Boxer, Avenger) y en trimoviles son los Toritos.

4.2. PROPUESTA E IMPLEMENTACION DEL DISENO DEL SISTEMA
LOGISTICO
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Se propone un nuevo sistema de gestion logistico para su mejor
funcionamiento en el diagrama de contexto mejorado se puede ver el
nuevo sistema, se analizd un contraste del nuevo sistema logistico para
analizar su funcionamiento.

Después de haber analizado toda la informacion logistica e identificado
los problemas del sistema se propuso lo siguiente:

- Definir las funciones que le corresponde al area logistico: todos
los pedidos que se presente en la empresa de todas las areas se
encargara de realizar el area logistico, asi esto ayudd a
incrementar el servicio al cliente porque se buscara que el pedido

llegue a tiempo a un buen costo.

Diagrama N° 11: Diagrama de contexto del nuevo sistema logistico

- PROVEEDOR
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’/

’/
7’
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,/
,/
\

Il’ GESTIONAR PROCESAR GESTIONAR \\

/ STOCK PEDIDO COMPRAS \‘
/ ' \
: I .
1 ]
] ]
\  REGISTRO DE ORDEN DE PEDIDO REGISTRO DE !

\, _INVENTARIO COMPRAS /

\\ ,I
\\ ,l
N ALMACENAR o
\\\ ”,/

~
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Fuente: Elaboracién propia

El nuevo sistema logistico para la empresa Belén Motors comprende
del proceso de gestionar stock de acuerdo a este proceso se realiza los
pedidos para gestionar las compras al proveedor, una vez ingresado las
compras se almacena para llegar al cliente final por medio de las
ventas.

Diagrama N°12: Diagrama de flujo de entrada de compras de

repuestos y vehiculos

Realizacion y envié de los requerimientos de los pedidos.

I
Proveedor envia la cotizacién de los pedidos
I
Se analiza la disponibilidad presupuestal de caja

Se realiza la
compra?

No se realiza la compra hasta
esperar la disponibilidad
nresiiniiestal

Se hace el depésito al numero de cuenta del proveedor, luego se
confirma al proveedor el depdsito.

El proveedor inspecciona el 97

depdésito



Fuente: Elaboracion propia

repuestos

de salida de las compras de
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Necesidad del cliente de un
repuesto.

software de la empresa.

Se le cotiza el repuesto que necesita en el

Verificacion del repuesto en stock

No se hace la venta

Realizacién de la venta

Cliente paga el monto en caja

Empaquetado y embolsado de las
compras.

Fuente: Elaboracion propia

Se anota el repuesto
que no hay en stock
para hacer el pedido

Diagrama N°14: Diagrama de flujo de salida de los vehiculos
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Necesidad del cliente de un vehiculo.

Se le cotiza el vehiculo que requiere.

Verificacion del vehiculo en stock

NO

Se le toma el pedido del vehiculo que
requiere y se le pasa el pedido al
area de loaistica.

SlI

Se realiza la venta.

Se envia el vehiculo al area de
Servicio técnico para la activacion.

Se realiza los tramites respectivos
para la venta.

Se le hace entrega del vehiculo al
cliente.

Se reporta al area de logistica la
venta de un vehiculo para descontar
stock del sistema.

Fuente: Elaboracion propia

Diagrama N°15: Diagrama de flujo de garantias de repuestos y

vehiculos
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El reclamo del cliente que vuelve a la empresa
por una falla en su repuesto o vehiculo que se

le vendio.

Se envia el repuesto a Servicio
técnico.

Servicio técnico verifica
la falla.

Se acepta la
falla?

Se le hace responsable al cliente de
la falla.

Se le cambia por uno nuevo de

stock.
|

Se rellena los formatos de garantia
por el repuesto y se los envia al
proveedor.

Proveedor verifica la
falla del repuesto.

Se
acepta la
falla?

Proveedor anula la garantia.

Sl

Proveedor envia los repuestos que
pasaron por garantia y si es por
vehiculo se devuelve en dinero.

Las garantia se pasa cada 3 meses, tanto de repuestos y vehiculos,

Fuente: Elaboracién propia
ant_.........

e v e gy antias y se perdia los costos de compra
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gue se hacian por los repuestos. Se mostrara un formato de garantia de

vehiculo.

Figura N°5: Formato de garantia de vehiculos

% GRUPO CROSLAND 3 maias B-KKawasaki WIEY

SERVICIO DE ADMINISTRACION DE GARANTIA DE VEHICULOS

Namero Ne 084192

B

{}w};mme del Propietario

CODIGO 1 DESCRIPCION DE LA PIEZA CANT.

" OMENTARIO SOBRE EL ORIGEN Y CAUSA DE LA FALLA

PARA USO DE CROSLAND
| F. Recepcion| REQ. oc
| F. Revision

Firma | Firma

Fuente: Area de logistica de la empresa Belén Motors.

En el anterior sistema logistico se mostré un algoritmo del
funcionamiento del sistema, se hizo un requerimiento al éarea

informatica para una mejora en el sistema logistico.

Diagrama N°16: Algoritmo de la entrada de compras
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[ INICIO ]

Registrar el N° de factura, fecha
de facturacion y la razén social
del proveedor.

Ingresar descripcion del producto.

Ingresar el nuevo producto con
cadigo, descripcion, linea,
modelo, precio compra, costo.

Producto
nuevo?

Registrar el producto

Sl

Producto
cambio de
precio?

Editar precio en el reporte de
stock.

[ SALIDA ]

Fuente: Elaboracién propia

Diagrama N°17: Algoritmo de la salida de vehiculo
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e )

Registra la venta con datos los clientes y
vehiculo.

Emitir recibo de venta.

Realizar los tramites de venta.

Descontar del stock el vehiculo vendido.

]

Fuente: Elaboracion propia

Se mostrara unas imagenes de cédmo funciona actualmente el sistema
logistico.

Anteriormente cuando se realizaba el ingreso de un nuevo producto al
stock se ingresaba el porcentaje de ganancia que se deseaba ganar,
pero no redondeaba en numeros enteros y al area de venta le
visualizaba precios en decimales, ahora se puede redondear en

ndmeros enteros.
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- (x (%)

‘L\NEA |MODELO ‘MARC.& |COD\GO
MOTOCICLETA - MOTOR 175-205 BAJAJ -
TRIMOVIL | |p moTOR175205 o b IBAIAS A | (24231483 A
REPT2R MOTOR 205 W LUMAX A 24231452 A
REPTIR MOTOR 175 KORSA AA201091
» PULSAR 135-150-180-200-220 VARROC AA201093
LUBRICANTES/GRASAS - MOTOR2TIEMPOS - NACIONAL - AA121142 -
‘COLOR
B Descripcion /A DE EMBRAGU Codigo de Bamras
» - A [WeChass Cantidad 1
ROJO Tl
AMARILLO E N* Motor Stock Minima 0
NEGRO Afio F=tilacon
ROJOMNEGRO o
Precio Compra 2 [igv 396  [Costo Totl 25.%6 Porcertaje 35 ltidad 35.02% |Precio Venta 3505
Codigo | Cod_Barras Descripdon Cod_Praddct |
[
4
3|BREPO00003 (A6-A) DIRECCIONAL LH M 175-205 AAZ201001
4 BREPOO00D04 (A6-A) DIRECCIONAL RH M 175-205 AA201093
5|BREPO0000S (A6-C) CARBURADOR M-205 (Gasolinero) AA121142
6|BREPO0O00G AG-D) CARBURADOR M-175 (Gasolinero AA121097
11 BREPOOO0O1L (A7-0) MICA DIRECCIONAL LH A219
12|BREPO00O012 E3-E) ENVASE DE LIQUIDO DE FRENO AB151054
14|BREPO00O014 (A7-D) MICA DIRECCIONAL RH A218 A

Para poder controlar el stock, existen cédigos en el sistema que ya no
existen o cambiaron de codigo y faltaba depurar, lo que se hizo es

aumentar una opcién de ELIMINAR para poder depurar los codigos
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B

[LINEA . |MODELO [MARCA |copiGo
MOTOCICLETA SeTOR 175205 BAJA B
TRIMOVIL || |» mOTOR175205 o » BAJAJ o b 24231453 -
REPT 2R MOTOR 205 = LUMAX = 24231452 3
FEFTaH MOTOR 175 KORSA AA201091
4 PULSAR 135-150-180-200-220 VARROC AA201093
LUBRICANTES/GRASAS - MOTOR 2 TIEMFOS - NACIONAL - AA121142 -
|coLor

. Existen 10 registro asociados, usted debe verificar todes los registros
AWy donde figure este producto

Precio Verta 3505

Cod_Product »
[

Precio Compra 22

Para controlar el stock de vehiculos se hizo un reporte de venta de
vehiculos que estd conectado al area de caja y de tramites, asi cuando
se estd realizando una venta ya sea en la tienda principal o en su
sucursal logistica podra ver el nombre del cliente y que moto se esta
vendiendo y cuando el vehiculo ya salga de la tienda se descontara del

stock con la boleta de venta.
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Codigo | DNI Nombre Direccion -

40 RAMOS JACHA TONY JR.ABTAO 231 INT.A _HUANUCO
407/46 FALCON MONTECINOS GIDO ANTONIO

| af

@IraRI Registrar F10 xsa\ir SUCURSAL | PRINCIPAL

| -

T . .

|Contro| de Salida de Vehiculo

| 39 3

Codigo 7101 Cod_Bara [IISAIIALE Rl 408

Producto MOTOCICLETA 383956 - 168 PULSAR 200 NS DECAL NEGRO BAJAJ - MD2A36FZOHCD02366 JLZCGDS0661 2

Cartidad 1

= Comprobarte  NINGUNO  Sere 00D Numers  0000DDOO

| Reporte de Recibo de Ingresos / Entrega INICIAL 20170324 [@~ FINAL 20170523 [Ev

Se analiz6 los precios de venta de los vehiculos para saber cuanto de
ganancia se percibe por cada modelo de vehiculo y al momento de
realizar un descuento no pueda ser menor a la utilidad pronosticada que
se desea ganar, para esto se afiadid una nueva operacién que es
“Calculo de utilidad variable”, en esta nueva pestafia se carga los
costos de operacion por cada vehiculo donde lo suma al costo de
compra y restando al precio de venta que da como resultado la utilidad

por cada modelo de vehiculo.
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‘ Calculo de Utilidad Variable
| Marca Stock|Ubicacion | Chasis Motor Costo_Igv| Gastos_Operacion| Total_Costos| Precio| Utilidad| «
» BAJA] 1 MD2A21BZ6GWADS600  |PFZWGAS6244 3222.76 1] 3222.76 4240 31.56
BAJAJ 1 MD2A37CZNGWGE48030 | JEZWFG10675 3141.6 0 3141.6 4190 33.37
BAJA] 1 MD2A37CZ9FWE48514  |JEZWEE07117 3223.21 0 3223.21 4190 29.99
BAJA] 1 MD2A64CZ2GWC41793  |JEZWGC63742 3401.8 1] 3491.8 4540 30.02 @
) BAJAD 1 MD2A64CZ0HWKA0091  |JEZWHK32676 3527.55 1] 3527.55 4540 28.7
BAJAJ 1 MD2A64CZ9HWK40087  |JEZWHK32695 3527.55 0 3527.55 4540 28.7
BAJA] 1 MD2AG4CZ0HWK40088 | JEZWHK32692 3527.35 0 3527.55 4540 28.7
BAJAJ 1 MD2A12DZ3HCENL927 DIZCGE46784 5594.5 0 5594.5 6740 20.48
BAJA] 1 MD2A12D72GCB67214 DIJZCGB20175 5678.01 1] 5678.01 6740 18.7
BAJAJ 1 MD2A12DZ6HCF00032 DIZCGF47812 5504.5 0 5594.5 6740 20.48
BAJA] 1 MD2A12DZ0HCF00141 DIZCGF47735 5594.5 0 5594.5 6740 20.48
BAJAJ 1 MD2A12DZ0HCD00232  |DIZCGD30688 5643.98 0 5643.98 6740 19.42| =
BAJA] 1 MD2A12D76HCED1923 DIZCGE46974 5584.5 1] 5594.5 6740 20.48
BAJA] 1 MD2A12DZ1HCF00150 DIZCGF47887 5594.5 1] 5594.5 6740 20.48
BAJAJ 1 MD2A12DZ4GCEG7215 DJZCGB20172 5678.01 0 5678.01 6740 18.7
BAJA] 1 MD2A12DZ4HCED1922 DIZCGE46965 5594.5 0 5594.5 6740 20.48
BAJA] 1 MD2A12DZ7HCD00356 DIZCGD30922 5594.5 1] 5594.5 6740 20.48
BAJA] 1 MD2A12DZXHCED1925 DIZCGE46959 5594.5 1] 5594.5 6740 20.48
BAJAJ 1 MD2A12DZ3HCF00148 DIZCGF47925 5504.5 0 5594.5 6740 20.48
BAJA] 1 MD2AB2DZ9GCF00374  |JEZCFF52084 5628 0 5628 6740 19.76
BAJAJ 1 MD2AB82DZ1GCF00188  |JEZCFF42823 5576 0 3576 6740 20.88
BAJA] 1 MD2AB2DZ5GCD00026  |JEZCFD25034 5628 1] 5628 6740 19.76
BAJAJ 1 MD2A66DZ3GCF01212  |JEZCFF54589 5819.1 0 5819.1 7090 21.84
BAJA] 1 MD2A66DZ1GCEDDOSS JEZCFE34358 5854.79 0 5854.79 7090 21.1
BAJAJ 1 MD2A36FZ0HCD02366  |JLZCGD50661 6867.51 0 6867.51 8440 22.9| 4
BAJA] 1 MD2A55F74GCB17790 JLZCGB38176 9614.5 1] 9614.5| 11790 22.63
BAJA] 1 MD2A13EZ7ECC36903 DKZCEC29744 6042.52 1] 6042.52 7300 24.12
g [ 1 ] »

Al momento de realizar un pedido de

vehiculo era desconcierto que

cantidad pedir por modelo de vehiculo, por esto se afiadio un reporte de

stock de vehiculo por cada modelo de acuerdo a la tienda, asi se puede

ver con qué cantidad de modelos de vehiculos se cuenta.
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4.2.1 GESTION DE STOCKS

Gestion de stock de repuestos:

SUCURSAL Cod_Barras Descripcion Linea Modelo Color Marca Chasis Motor -

FARADERU_LU [BFUT0OU7Z0 DUATSIBZ78~ T [\ inTOCICLETA |2LIeAB 290 ooinmcron  [BAIRT MDZAISEZ/ECC [ DFRZCECZI /4

PARADERO_10 |BMOTO07160 DIUA:120434- 1 V15 NEGRO BAJA] MD2A74BZ8IW | JHYWHK68810

PARADERO_10 | BTRI007158 DUA:054293- T | TRIMOVIL RE AUTORIKSH AZUIL BAJA] MD2A45AZ4HW  AZZWGI96587

I

LOCAL 28 JUL. |BMOTO0G906 DUA:489899 - T MOTOCICLETA BOXER EM 150 ROIO BAJAD MD2A21IEZHWF PFZWGF26586

LOCAL 28 JUL. |BMOTO06827 DUA:126247- 1 DISCOVER 125 |AZUL BAJAD MD2A37CZ7FW | JEZWEED7099

LOCAL 28 JUL. |BMOTO06901 DUA:305929- 1 DISCOVER 150 BAJA] MD2AG4CZOGW JEZWGC64298

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07162 DUA:133531- 1 NEGRO/DORAD |BAJA] MD2AG4CZ2HW JEZWHK32697

LOCAL 28 JUL. |BMOTO006829 DIUA:245508- 1 MNEGRO/ROIO BAJA] MD2A64CZ0GW | JEZWGAS3044

LOCAL 28 JUL. |BMOTO006912 356222 - 290 PULSAR AZUL/NEGRO BAJA] MD2A12DZ4HC  DIZCGD30845

LOCAL 28 JUL. |BMOTO006566 264007 - 464 BLAMNCO/NEGR | BAJAJ MD2A12DZ2GC | DIZCGB20326

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07190 356222 - 322 BAJAD MD2A12DZ8HC  DIZCGD30856

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07147 DUA:436075- 1 NEGRO BAJAD MD2A12D7Z2HC | DIZCGF47575

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07195 436075 - 170 BAJA] MD2A12DZ5SHC | DIZCGE46961 7

LOCAL 28 JUL. |BMOTO007191 436075 - 172 BAJA] MD2A12D72HC  DIZCGE46963

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07146 DUUA:436075- 1 BAJA] MD2A12DZ8HC | DIZCGF47757

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07194 436075 - 174 BAJAD MD2A12DZ3HC  DIZCGE46958

LOCAL 28 JUL. |BMOTO007151 DUA:436075- 1 ROJO/NEGRO BAJA] MD2A12DZ6HC | DIZCGF47775

LOCAL 28 JUL. |BMOTO007157 DUA:436075- 1 BAJAD MD2A12DZI9HC | DIZCGF47770

LOCAL 28 JUL. |BMOTO06653 DUA:249763- 1 PULSAR 135 AZUL/NEGRO BAJAD MD2A17CZ9GW JEZWGAS3541

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07154 DUA:137483- 1 PULSAR 150 AS AZUL BAJA] MD2A82D79GC  JEZCFE35249 L

LOCAL 28 JUL. |[BMOTO07094 453187 - 88 ROIO BAJA] MD2A82DZ8GC  JEZCFF52244 1

LOCAL 28 JUL. |BMOTO007001 496388 - 24 PULSAR 150 NS |NEGRO BAJA] MD2A66DZ8GC | JEZCFGH7190

LOCAL 28 JUL. |BMOTO07004 453190 - 9 PULSAR 200 AS BAJAD MD2A3IGFZ6GCF JLZCFFG60392

LOCAL 28 JUL. |BMOTO007083 DUA:512376- 1 PULSAR 200 RS |ROIO BAJAD MD2A55FZ1GCE |JLZCFE30112

LOCAL 28 JUL. |BMOTO007152 DUA:120434- 1 V15 BLANCO BAJAD MDZA74EZEIW  JHYWHKG8461

LOCAL 28 JUL. |BMOTO006040 DUA: 115009 - WX110-5A AZUL/NEGRO WANXIN LP7XCHLASG11 WX152FMH160

TOTAL: 23 I B
| ToTALGEmeRals2 ] L[ [ =]

Se determiné la rotacion de stocks de cada repuesto por linea para

poder determinar los repuestos de mas alta rotacion y poder definir los

tamafios de lote se utiliz6 la metodologia ABC de acuerdo a sus

cantidades de ventas con el fin de identificar a nuestros repuestos de

clase A y en los que no debe faltar nunca. Se realizé el andlisis de

acuerdo el volumen de ventas.
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Cuadro N° 8: Analisis ABC de 2R meses (Agosto, Septiembre y

Noviembre del 2016)

Ventas | Ventas
(Unid.) (%)

N° | Caodigo Descripcion Acumulado | Categoria
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53

DH101050

CADENILLA P 180 Ill-
P 150 Il IV

11

0.56%

77.45%

54

DH74014M

MASCARA PARA
PULSAR NEGRO

10

0.51%

77.95%

55

DK161185

KIT DE JEBES PARA
TAPA LATERAL
LINEALES

10

0.51%

78.46%

56

DS109905

CADENILLA P 135
BOXER 150 DISC 125

10

0.51%

78.97%

&7

DF161102

PERNO DE
PARADOR LATERAL

0.46%

79.42%

58

DJ191054

BASE DE ESPEJO LH
PULSAR-135-150-
180-220N Y BOXER

0.46%

79.88%

=

DK201078

RELAY DE
ARRANQUE PULSAR
150 180 IV 220 DISC

0.46%

80.33%

60

36DJ1004

KIT DE VALVULAS P-
180 111 IV

0.46%

80.79%

62

JC181029

KIT DE CHAPA
PULSAR 180 IV 220

0.46%

81.25%

63

DE191043

KIT DE FRENO
DELANTERO
PULSAR 220

0.41%

81.65%

64

DJ74012V

MASCARA PARA
PULSAR ROJO SIN
STICKER

0.41%

82.06%

65

DG181023

RETEN DE BARRA
TELESCOPICA
PULSAR 200

0.41%

82.46%

66

JVv521003

TEMPLADOR DE
CADENILLA P-135

0.41%

82.87%

67

JN181001

PARABRISA DISC
CLASICA 125 150

0.41%

83.27%

68

DL181080

RETEN DE BARRA
TELESCOPICA
PLATINA - DISC 125

0.41%

83.68%

69

DJ121057

AGUJA DE
FLOTADOR DE
CARBURADOR P-180

0.41%

84.09%

70

DV101042

EMPAQUE DE
MAGNETO P-150 llI
IV 180 I 111 1V 200 220

0.41%

84.49%

71

DJ181104

RESORTE DE BARRA
TELESCOPICA P-150
III1v 180 111 200 P 135

0.41%

84.90%

72

DK151013

RODAJE 6005 DE

0.41%

85.30%
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BOCAMAZA POST. P-

200 NS- P 180
SENSOR DE
73| JC151019 | VELOCIMETRO 041% | 85.71%
COMPLETO P- 180 IV
KIT DE BOMBA DE
74 | DJ191023 | FRENO PULSAR 135- 035% | 86.06%
150-11-111-180-111-1V 200
75 | JL401004 'NTER'\S'OTOE,T; SENE 0.35% | 86.42%
76 | JL401006 'NTER'\Q'JOE“;E Al P 0.35% | 86.77%
BASE DE ESPEJO . .
77 | DI191027 o Lo 0.35% | 87.13%
78 | JL151034 | TIMON RH P 200 NS 035% | 87.48%
BLOQUE
79 | BA132141 | DESLIZANTE DE 035% | 87.84%
LEVA DE CAMBIO
PARADOR LATERAL . .
80 | JL113201 | FARIDOR LATSRA 035% | 88.19%
FUNDA DE . .
81| JL161201 | , o TN OADE 0.35% | 88.55%
KIT DE ARRASTRE . .
82 | 36DK0040 oo aar oo 0.35% | 88.90%
POSA PIE PRINCIPAL . .
83 | 52110150 | "ooA DIEFRINCIPA 0.35% | 89.25%
PASTILLA POST.
85 | DK151038 | PARA LA PULSAR 0.30% | 89.56%
220-N-FF
FUNDA DE . .
86 | JD161200 | , o TN OADE 0.30% | 89.86%
EJE DE CAMBIO P- . .
87 | DH101705 | EE DE SAMBIOE 0.30% | 90.17%
LEVA DE EMBRAGUE . .
88 | DH101180 o A 0.30% | 90.47%
89 | JL113800 SOPOEE%SESPLACA 030% | 90.78%
CABLE DE SENSOR
90 | JC201043 | DE VELOCIMETRO P- 0.30% | 91.08%
180 IV 220
GUIA DE CADENILLA . .
91 | 36DH1003 St 0.30% | 91.38%
POSA PIE POST. RH . .
02| JL113016 | o opon e POST R 030% | 91.69%
93 | 61005122 | FUNA DE FARO DEL. 030% | 91.99%

BAJAJ
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ESPEJO BTM (PAR)

94 | 8541595 e 030% | 92.30%
VALVULA DE . .
05 | Jps11201 |, VALVULADE 0.30% | 92.60%
96 | JL111054 PERNOZgg ,Z"SOTOR 2 0.30% | 92.90%
97 | DJ201207 'NTEF;,'\L"J'LTSEANFI ERH 025% | 93.16%
KIT DE ARRASTRE . .
98 | 36JE0007 sl 025% | 93.41%
PEDAL DE CAMBIO . .
99 | DK101182 | "pas D= SAVB 0.25% | 93.66%
0 PERNO DE
o| JA541021 | DESFOGUE DE 025% | 93.92%
ACEITE P-135-150
0 PROTECTOR DE
2| pH191019 MANIJA DE 025% | 94.17%
EMBRAGUE PULSAR
0 GUARDAPOLVO DE
)| DH111016 |  BUJIA GRANDE 025% | 94.42%
PULSAR
10 GUARDAPOLVO DE
> | DH111013 | BUJIA PEQUEAO 0.25% | 94.68%
PULSAR
140 DK181082 | T/MON LszoP - LY 025% | 94.93%
150 DK181086 | ''MON 'Z'gop'lso IV 025% | 95.18%
10 RESORTE DE
5| DH161121 | PARADOR CENTRAL 025% | 95.44%
PULSAR
0 ACCESORIOS DE
9| 36JL0041 | POSAPIE DEL. P-200 025% | 95.69%
NS
0 POSA PIE
S| Date1127 PRINCIPAL 0.25% | 95.95%
COMPLETO RH P 150
[ (YTX7A-BS)BATERIA
101 YBTSX;IIE GEL SFX PULSAR 025% | 96.20%
: 200 NS
111 DJ201126 BATER'ZAOS’ ézRoA P 180 025% | 96.45%
» POSA PIE PRINCIPAL
S | 52JL0158 | LH P 200 NS - P 200 025% | 96.71%
RS
11 MALLA DE ACEITE . .
5 | Jasatong || MALLADE SERIE 020% | 96.91%
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135-M 205 FL

11 KIT DE PISTAS . .
o | 3s3G0011 | KITDEPISTAS 020% | 97.11% C
" POSA PIE PRINCIPAL
o | DJ161126 | COMPLETO LH P 150 020% | 97.31% C
180 IV 200 220
" BATERIA PULSAR
o | DS201082 | 135 DISC 125 150 020% | 97.52% C
XCD 125 BOXER
" GUARDAFANDO
| DK7402X3 | DEL. NEGRO P 180 020% | 97.72% C
IV- 200 - 220
181 DS181066 PARABF&SSA lee 015% | 97.87% C
12 PERNO DE . .
2| DKI51069 | (5 FaeNO D= o 0.15% | 98.02% C
112 JL401401 COMAND,\?SRH e 0.15% | 98.18% C
12 EMPAQUE DE . .
2| asatz08 | | ENPAQUEDE 0.15% | 98.33% C
12 PISTA INFERIOR - . .
2 | 30181009 HALNASI 0.15% | 98.48% c
» JEBE DE PEDAL DE
2 | DG101339 | CAMBIO P 150 NS 0.15% | 98.63% c
DECAL
12 KIT DE CHAPA DE . .
2| awzszeo1 | KT OF CHAPA DE 0.10% | 98.73% C
»” TAPA DE TANQUE
2 | DH141050 | DE GASOLINA P 150 0.10% | 98.83% C
11 IV 180 11l -200
12 DISCO DE FRENO . .
2| 31131005 NI 0.10% | 98.94% C
" ACCESORIO DE
| DH101521 | TUBO DE ESCAPE 0.10% | 99.04% c
PULSAR
12 BASE DE ESPEJO . .
¢ | DE191033 Dt o 0.10% | 99.14% c
103 17581032 F'LT[';gCDES?'RE 0.10% | 99.24% C
13 FUNDA DE RETRO M . .
3| Aa191068 el 0.10% | 99.34% c
13 DIAFRAGMA PULSAR . .
> | Da121051 e oo 0.10% | 99.44% C
13 FILTRO DE . .
3| IL171802 | oy mame o 200 0.10% | 99.54% c
13 TAPON DE . .
2| avs41006 | o e N DE 0.10% | 99.65% c
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KIT DE ARRASTRE

6 36DH4013 PULSAR 150 IV 0.05% 99.70%

173 DK111072 CDI PULSAR 220 0.05% 99.75%

13 JEBE DE SOPORTE

8 DJ181039 | DE TIMON P-150 Il IV 0.05% 99.80%

180 1l

13 BASE DE BENDIX P-

9 36DK0076 150 180 IV 220 0.05% 99.85%

14 PROTECTOR DE

0 DG171034 CADENA P-180 IV 0.05% 99.90%
200 220

14 ARAA‘A DE

1 DK101569 | EMBRAGUE P-150 0.05% 99.95%

IV-P 180 IV

14 SEGURO DE JEBE

> DH161156 DE PISADOR 0.05% 100.00%
PULSAR

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede ver en el cuadro todos los repuestos de clase A son los

que se encuentran dentro del 80% a diferencia de los repuestos de

clase B son todos los que tienen hasta el 95%.

Todos los repuestos de clase C son los que se encuentran del 95%

para adelante.

En el siguiente grafico se podra ver mas claro los productos

clasificados.
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Figura N°6: Anélisis ABC de 2R meses (Agosto, Septiembre y Noviembre del 2016)
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Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro N°9: Analisis ABC de 3R meses (Agosto, Septiembre y

Noviembre del 2016)

Ventas | Ventas
(Unid.) (%)

N° | Cdbdigo Descripcion Acumulado | Categoria
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BOMBA DE ACEITE

63 | AA121060 | M175-205yM205 | 11 | 0.46% | 76.31%
FL
64 | AA171011 | EIE ,\3'51;?2550'0 11 | 046% | 76.77%
65 | AA111074 CHUI\FA’?';';_’ZEOEUJ'A 11 | 046% | 77.22%
66| 5632412 | JEBE Z PARAMICA | 11 | 046% | 77.68%
MANUBRIO DE
67 | 24181074 |CAMBIO M 175-205| 11 | 0.46% | 78.14%
M 205 FL
AMORTIGUADOR . .
68 . SOORTCODOR |11 | 0.46% | 78.60%
KIT DISCO DE
69 | 36AA4016 | EMBRAGUE M-175- | 10 | 0.42% | 79.01%
205-FL
70 | AA101334 KLIJTsai ,\Aﬂ'f'l”;'&:)o 10 | 042% | 79.43%
EMPAQUE DE . .
71| AA101328 |  PMPAQUEDE 110 | 04206 | 79.84%
SWITCH DE
72| AP111023 | NEUTRO CON 10 | 0.42% | 80.26%
CABLE 4T 205 FL
PISTA SUPERIOR . .
73| 24181046 | [P Ty 205 | 10 | 042% | 8067%
HUASHA DE EJE
74| 22170117 | DELANTEROM 175-| 10 | 0.42% | 81.09%
205
GUARDAFANGO . .
75| 96264AZ | ool L0 10 | 0.42% | 81.50%
BASE DE
76 | 24231001 | ESCARPIN LH M 10 | 0.42% | 81.92%
175-205
EMPAQUE DE . .
77| Anto113s | SWPAQUEDE g0 | 04206 | 82.34%
RESORTE DE
____________ FRENO . .
78 Ao o bos | 10 | 0.42% | 82.75%
HILOS EXTREMO
FUNDA DE
79 | AA191073 | ACELERADOR M- 9 0.37% | 83.13%
205
LEVA DE CONTROL
80 | 24191101 |DE ACELERADORM| 9 0.37% | 83.50%
175-205
81 | 36aa1004 | KIT DE RETENES 9 0.37% | 83.87%

DE MOTOR DE 4T
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EMPAQUE DE

82 | AAL01162 | CULATA MOTOR 037% | 84.25%
175
MANUBRIO DE . .
83 | 24101006 | MANUSRODE 037% | 84.62%
RODAJE DE . .
84| 654123 oL AT, 037% | 85.00%
BISAGRA DE . .
85| BIOO7 |, eea D 037% | 85.37%
BISAGRA DE
86| BIO06 | PUERTA DEL.RH 037% | 85.74%
4T
RETEN DE LEVA DE . .
87 | AN131039 | RETD DELEVA D) 037% | 86.12%
88 | 36aa4033 | KIT DEz\éQ'E\(ULA M 037% | 86.49%
FUNDA DE CAMBIO . .
89 | AAL91004 | TUNDADE CAMBIC 037% | 86.87%
90| A28 |MICA D'F;EHCC'ONA'— 0.33% | 87.20%
FUNDA DE
91 | AA191065 | ACELERADOR M- 0.33% | 87.53%
175
VAQUELITA DE
92 | 28101110 | CIGUEAAL M 175- 0.33% | 87.86%
205
93 | AA101446 | CILINDRO M 175 0.33% | 88.20%
94 | 25201009 | FOCO EEJLAAJNTERO 033% | 88.53%
95 | 36aa1003 | KITDE '_E'\l";’SAQUE M 0.33% | 88.86%
CRUCETA M 175- . .
9 | ABLO1067 | o TiSNE T 0.33% | 89.19%
RELAY DE
97 | AA201012 | ARRANQUE M 175- 0.33% | 89.53%
205
DIRECCIONAL DEL. . .
98 | AL201051 | D'RECHIONAL DEL 0.33% | 89.86%
99 i BBOART'\éiaE 0.33% | 90.19%
100 AA201091 D'RECSS_';'SSL i 029% | 90.48%
110 AL201012 | RELAY INTERLOOK 0.29% | 90.77%
10 SIRENA DE 6 . .
D1 3202 OoNInOS 2t 0.29% | 91.06%
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RETEN DE LEVA DE

130 39104619 | CAMBIO M 175-205- 029% | 91.35%
FL- P 200 NS

10 FUNDA DE CAMBIO . .

.| Aatozosz | DA OGNS 029% | 91.65%

10 EMPAQUE DE . .

S| AN101120 | CMPAQUE DE 0.29% | 91.94%

RESORTE DE
0] FRENO ZAPATA . .
6 AUTOMATICO HILO B2 | B2
EXTREMO

10 REGULADOR DE

| AF201036 | VOLTAGE M 175- 029% | 92.52%
205-FL

10 FUNDA DE CAMBIO . .

2| Aato1003 | "HEDA D CAMBH 029% | 92.81%

190 AA201093 D'RECSS_';'QSL REH M 025% | 93.06%

1 ACTUADOR DE

o | AA101479 | EMBRAGUE M 175- 025% | 93.31%

205

" DIAFRAGMA

.| JS172023 | PRIMARIA M 175- 025% | 93.56%
205-FL

11 _ AMORTIGUADOR . .

2 DEL. M-175 205 0.25% | 93.81%

1 COPA DE MOTOR

S | BA132172 | LARGARHM 175 025% | 94.06%

205

141 CS141006 TAPAMDZ%; ﬁ’t‘QUE 025% | 94.31%

151 AA101844 OR'N,\GA EOE5CF‘ELATA 0.25% | 94.56%

11 EMPAQUE DE . .

o | Anto11a9 | SMPAQUEDE 021% | 94.76%

171 AN101138 | CULATA 205 FL 021% | 94.97%

11 _ BORNE DE . .

8 BATERIA (Peq. +) 0.21% | 95.18%

11 RESORTE DE . .

o | 24121304 | | RESORTE DF 021% | 95.39%

» ARAAA DE

2| AA101471 | EMBRAGUE M-175- 021% | 95.59%
205 Y FL

12 COPA DE MOTOR . .

2| AA101721 e 021% | 95.80%

12 | 22181058 | PLACA DE SEGURO 021% | 96.01%
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2 DE TIMON M 205 FL

12 KIT DE ESPEJO M . .

5 i e 021% | 96.22% c

21 oeszs | KITPEBEIOXM 0.17% | 96.38% c

152 BG113803 CARCRAHZ@I L%E”'_: e 017% | 96.55% c

PERNO DEL
12 PUENTE DE . .
2| 39230304 | JOENTEDE 017% | 96.72% C
MOTOR M 175-205

172 10FDI BATEPRL";gAASP SA9 017% | 96.88% C

"2 1 24121083 | ORINS DE THHQUE 0.17% | 97.05% C

192 RA351203 | CDI GLP M 205 FL 017% | 97.22% C

13 KIT DE ANILLO M . .

o | FMLot067 | 1 ) 017% | 97.38% c

1a RESORTE DE LEVA

3| AN101376 | DE EMBRAGUE M 017% | 97.55% C
205 FL

1a RODAJE DE

S i POLINES ALTO M 017% | 97.71% C
175-205

1a PERNO DE MANIJA

> | 24191105 | DE EMBRAGUE M 017% | 97.88% c
175-205

143 24160913 SI(\)AFO?CR)TRE;E 012% | 98.00% c

153 AL121069 | PE F'LTMR_gOgE AIRE 012% | 98.13% C

13 DIRECCIONAL DEL. . .

S| AL201017 | ARECTIONAL DEL 012% | 98.25% c

173 36aN0016 | KIT DE Aﬁ:_LLOS 205 012% | 98.38% C

183 AN101116 | FEVA DE1$5ETRO - 012% | 98.50% c

193 BH184000 PARABRISA 012% | 98.63% C

14 PORTA FUSIBLE . .

0 --------- DE UAGA M 175_205 012/0 9875/0 C

14 SEGURO DE . .

| 24231523 seiyey 012% | 98.88% C

14 PARABRISA VIDRIO . .

-t | 24231453 | PARASRISAVIDY 0.08% | 98.96% c
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PARABRISA VIDRIO

0) 0,
o | 24231452 o 0.08% | 99.04% C
CANASTILLA
14 GRANDE PARA . .
2 | AB181012 | o ey 0.08% | 99.13% C
M 205 FL
14 FARO DEL. LH M . .
.| AL201065 | FORO DEL L 0.08% | 99.21% C
v PIAON
o' | 24131009 | PLANETARIO M 0.08% | 99.29% C
175-205
174 AF111015 | CDI BAJAJ M-175 0.08% | 99.38% C
184 28101141 TAP(,?Angg_ ZAO%E'TE 0.08% | 99.46% c
RODAJE DE
194 RO[,’\IPTOLA POLINES CHATO 0.08% | 99.54% C
SIN PISTA M-175
15 MICA DIRECCIONAL . .
| s727RH | MICA DIRECHIONAL 0.08% | 99.63% C
1 CUBIERTA DE
2| AA101692 | VOLANTE GRANDE 0.08% | 99.71% C
4T
125 6589 ESPE‘;% AB%Q{NCO 0.04% | 99.75% C
15 ESPACIADOR DE . .
2| 22131014 | o ACHDORDE 0.04% | 99.79% c
145 AB111001 ARRANlc;ASDOR M- 0.04% | 99.83% C
15 CABLE DE FRENO . .
> | BG131802 e 0.04% | 99.88% c
165 _ BOMBIN2[())I;L M 175- 00m | 90,025 .
15 _ MICA DE . .
7 PARABRISA RH 4T 0.04% | 99.96% c
1 AISLADOR DE
= | AN101421 | CARBURADOR M 0.04% | 100.00% C
205 FL
15 SEGURO PARA . .
o | 988ss e 0.00% | 100.00% C
16 RESORTE DE
> | 21180308 | ESTABILIZADOR M 0.00% | 100.00% C
175-205

Fuente: Elaboracion propia




Figura N°7: Analisis ABC de 3r meses (Agosto, Septiembre y Noviembre del 2016)
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Cuadro N°10: Analisis ABC de lubricantes meses (Agosto,

Septiembre y Noviembre del 2016)

Ventas | Acumulad
(%) 0

N° Descripcién Ventas Categoria

(R-C) SILICONA DE

18 | LIMPIEZA VISTONY 120

37 1.49% 84.65% B
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ML

(U-A) PEGAMENTO

0) 0,
19 el 35 1.41% | 86.06% B
20 L'MP'AV(I:QTRC?;J\'?ADOR 34 137% | 87.43% B
(A2-B) ACEITE REPSOL . .
21 Tt 32 1.20% | 88.72% B
20| (AGF) éIAQTLéIRDfA) IR 28 113% | 89.85% B
(A1-A) HIDROLINA PARA
23 TRANSMISION 22 0.89% | 90.73% B
AUTOMATICA 1/8 GALON
(A6-D) FILTRO DE . .
24| UOD)FILTRD OF 19 077% | 91.50% B
(A1-G) ACEITE SHELL . .
25 Py 19 077% | 92.26% B
LIQUIDO DE FRENO 8 . .
26| ONZAS VISTONY (DOT 3) | 18 0-64%1 | 92.91% B
(ALM.1) ACEITE SHELL . .
27 R CAMP AR 14 056% | 93.47% B
ACEITE VISTONY ATTOM . .
28 | AT VISTONY AT 14 0.56% | 94.04% B
29| (RB) LL”\L":,'\l’fr[z\OR DE 13 052% | 94.56% B
(A2-D) ACEITE SHELL . .
30| A A 13 052% | 95.08% B
(S-D) LUBRICANTE PARA . .
i, | B2 R i 12 048% | 95.57% B
32| (A1C) A%f,'VT_EOREPSOL 12 048% | 96.05% C
(A2-A) ACEITE MOBIL
33 | MULTIGRADO SAE 80W- | 11 044% | 96.49% C
90
(R-D) SILICONA DE . .
341 |IMPIEZA SAPOLIO 9 0.36% | 96.86% c
(A1-A) REFRIGERANTE . .
35 i 8 032% | 97.18% c
(A2-A) LIQUIDO DE
36|  FRENO 12 ONZAS 8 032% | 97.50% c
VISTONY (DOT 4)
LUBRICANTE PARA . .
37 e E LS 8 032% | 97.82% C
(R-C) TEROKAL . .
38 | AFRICANITO CHICO 7 0.28% | 98.11% c
z | WQLIDODE FRENO 6 024% | 98.35% c

SUELTO HESSTONE
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(A6-E) FILTRO DE

0) (0)
40 | GASOLINA PARA CARRO | 4 0.16% | 98.51% c
(A1-C) ACEITE REPSOL . .
41 A 4 016% | 98.67% c
(S-D) PINTURA EN SPRAY
42| CINEGRO BRILLANTE 4 0.16% | 98.83% C
(Knauf)
43 | (AL-B) SAACEE'ZTOEV%OSTROL 3 012% | 98.95% C
(AL-A) HIDROLINA PARA
44 TRANSMISION 3 012% | 99.07% C
AUTOMATICA 1/4 GALON
45 (R'ACF)F;E%?]SAL 3 012% | 99.19% c
(A2-A) LIQUIDO DE
46 FRENO 8 ONZAS 3 012% | 99.32% C
VISTONY (DOT 4)
(AL-F) GRASA TEXACO . .
47| GRANDE PARA PALIER 2 0.08% | 99.40% c
(A3-A) REFRIGERANTE . .
ag | ) R 2 0.08% | 99.48% C
(R-C) SILICONA DE . .
49| | IMPIEZA HESSTONE 2 0.08% | 99.56% c
(S-D) PINTURA EN SPRAY . .
W | TS (e 2 0.08% | 99.64% C
(R-F) KIT SILICONA . .
51| (BRILLO Y PROTECCION) | 2 Ultighin || kb C
52| (U-A) PEGAMENTO TRIZ | 2 0.08% | 99.80% C
(S-D) PINTURA EN SPRAY . .
53 T e 1 0.04% | 99.84% c
54 | LUBRICANTE PARA BM 1 0.04% | 99.88% C
ACEITE IPONE . .
55| iaTETieo Ao 40 1 0.04% | 99.92% c
(S-D) PINTURA EN SPRAY . .
56 e 1 0.04% | 99.96% C
(A2-C) ACEITE SHELL . .
57 | ADVANCE ULTRA 10W-40 | 1 0.04% 1 100.00% c
(A1-E) GRASA NEGRA
58 | PARA PALIER VISTONY 0 0.00% | 100.00% c
CHICA
59 AMB'ESNPTRAADYOR EN 0 0.00% | 100.00%
5y GO RCAVE CATTREL | g 0.00% | 100.00% C

GO SAE 25W-60

Fuente: Elaboracién propia
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Figura N°8: Anéalisis ABC de lubricantes
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Fuente: Elaboracion propia
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Para el analisis ABC se consider6 de acuerdo al acumulado que hasta
el 80% se clasificaron como A y mas el 15% se consider6 como
categoria B, es decir, hasta el 95% y el resto son la categoria C.

Esto se tom6 de acuerdo a Luis Anibal Mora Garcia “Los items A
contribuyen con el 80% de las ventas, los items B contribuyen con el
15% de las ventas y los items C contribuyen con el 5% de las ventas”,
de acuerdo a lo que se investigd Mora nos da datos mas exactos de

como clasificar los productos a diferencia de otros autores.

Gestion de stock de vehiculos

A diferencia de los repuestos, con los vehiculos no se puede tomar
datos exactos para una proyeccion de ventas, solo se puede saber que
modelos son los que salen mas, para el control de stock de vehiculos
se definié que semanalmente se realizara las existencias de vehiculos,
plasmandolo en un formato excel donde se encuentran las existencias,
las ventas semanales, y las encuestas a los clientes que realizan los

asesores de venta de vehiculos para un seguimiento.
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Cuadro N°11: Sell in — Sell out de vehiculos

Distribuidor Direccidn 2TFL | 4TGLP | BOX150 | DISCST | DISCM nlsg 50 | py35 | PASISE | PNSIS0 | P AS200 | PRS200 | PNS200 | P180 | P220 | AVENG c:nué o | RESO
Belen Mators Ay, Esteban Pabletich 708 1] 0 1] 3 0 4 2 0 3 4] 1 1 3 1] 1]
BelenMatars  |Ir. 28dejulic 714 0 0 1 2 0 3 4 0 1 0 1 2 3 0 1
0 0 1 5 0 7 6 0 0 2 3 15 0 1 2 1
Stock Venta Enquiry % Efect.
g TOTAL 3R 0 TOTAL 3R 2 TOTAL3R| 12 TOTAL3R| 42.36
1 TOTALZR| 47 TOTAL 2R 1 TOTALZR| 16 TOTAL 2R| 57.14
23 TOTAL 17 TOTAL & TOTAL 28 TOTAL 100.00
Distribuidor Direccién 2TFL | 4TGLP | BOX150 | DISCST | DISCM | D°- ™" | P135 | P ASIS0 | PNSIS0 | P AS200 | P RS200 | PNS200 | P 180 P220 | AYENG | _DO%
Belen Mators Ay, Esteban Pabletich 708 1] 2 [1] [1] [ 1] 1] [ 1] 1] [1] 1 1 [1] [1]
BelenMatars  |Jr. 28 de julic 714 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 0 0 0
0 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3 1 0 0 0
T
TIENDA VEMDEDOR | 2TFL ATGLP BOX 150 | DISC150 | DISC125 DISC ST DISCM P135 PASIS0 | PNSISO | PAS200 | PRS200 | PNS200 p130 P200 P20 AVENG RE 60
1 TIENDA RUTH 1 g 0 0 0 0 0 0 0 3 1] 0 1 1 0 0 0
2 PRINCIPAL PAMELA 0 3 0 0 1] 0 0 0 0 1 1] 0 2 1 0 0 0 1]
3 28 DEJULIO KETY 0 3 0 0 0 0 0 2 0 0 1] 0 2 2 0 0 0 1]
1 11 0 0 1] 0 0 2 1] 4 0 0 5 4 0 1] 0 1
Engquiry
TOTAL 3R 12
TOTAL 2R 16

Fuente: Elaboracién propia
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4.2.2 TRANSPORTE

El costo de transporte influye mucho si no se sabe controlar en los
costos logisticos, sin darse cuenta puede que los costos logisticos
estén muy elevados debido a al costo de transporte, para poder saber
la utilidad neta de los vehiculos y repuestos que se venden se hizo
primero un analisis de los costos logisticos y de ahi se partié para la
nueva fijacion de precios de acuerdo a los costos logisticos y al
mercado.

Se realizd unas plantillas en el excel por cada modelo de vehiculo para
saber los costos, solo se analizo los precios de los vehiculos debido a
gue estaba habiendo problemas en los precios con los clientes, con
respecto a los repuestos ya se tiene fijado el porcentaje de ganancia
por repuesto.

A continuacion se mostrara las plantillas de excel de algunos modelos
de vehiculos que se analizd, estas plantillas cambian cada mes de
acuerdo al precio compra.

Este es la pantalla de inicio donde se encuentran todos los modelos de

vehiculos que se venden.
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BELEN MOTORS IMPORT E.R.L
—8E8LEN:

g Motors Import a_
M %w,m- idedy Gorans deste 1557.

2

Para poder sacar los costos exactos de un modelo de vehiculo se

analizaron los siguientes costos:

Promedio de motos vendidas (mensual) = 50 unid

Luz (mensual) = 370 (soles) = 3.7 (

Sueldo de vendedor (mensual) = 850 (soles) = 17 (

Sueldo de tramitadora (mensual) = 1200 (soles) = 12 (

. soles
Alquiler STA (mensual) = 1800 (soles) = 18 (vehiculo)
soles
vehiculo)
Int t ) = 280 (soles) = 2.8 soles
nternet (mensual) = soles) = 2. (vehiculo)

soles

)

vehiculo

soles

)

vehiculo
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soles

Sueldo de logistica (mensual) = 1200 (soles) = 12( )

vehiculo

soles

Sueldo de cajera (mensual) = 960 (soles) = 9.6 ( )

vehiculo

Se mostrara el analisis de tres modelos de vehiculos que se realizo:

Cuadro N° 12: Analisis de costos de la Pulsar 200 NS

PULSAR 200NS

PRECIO COMPRA S/. 6,700.00
FLETE S/. 106.20
ACEITE S/. 17.50
LIQUIDO BATERIA -
GASOLINA S/. 3.00
CASCO S/. 27.00
SUELDO DE VENDEDOR S/. 17.00
GASTOS

ADMINISTRATIVOS ENSAMBLAJE S/. 15.00
MANTENIMIENTO DE
VENTA S/. 65.00
LEGALIZACION S/. 4.00
COSTOS
ADMINISTRATIVOS S/. 5.00
INTERNET S/. 2.80
LUZ S/. 3.70
SUELDO DE TRAMITADORA | S/. 12.00
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SUELDO DE LOGISTICA

S/. 12.00

GASTOS VENTA

GASTO FINANCIERO

ALQUILER STA S/. 18.00
COMISION VENTA Sl. 92.84
SUELDO DE CAJA S/ 15.72
IMPUESTO (1.5%) Sl. 126.60

Fuente: Elaboracién propia

ESTADO DE GANANCIA Y PERDIDA

INGRESOS

(-) EGRESOS

UTILIDAD BRUTA
(GASTOS OPERACION

ADMINISTRATIVOS

GASTOS GENERALES
SUELDOS Y SALARIOS
ALQUILERES PAGADOS
VENTA

COMISIONES PAGADAS

IMPUESTOS A LAS TRANSACCIONES

FINANCIEROS

S/. 8,440.00
S/. 6,700.00
S/. 1,740.00
S/.  543.36
S/, 308.20
S/.  108.56
S/, 126.60
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INTERESES PAGADOS

UTILIDAD NETA

UTILIDAD (%)

S/. 1,196.64
S/.

14.18

El modelo pulsar 200 NS decal, es el que genera mas ganancias para la

empresa por eso se analizd sus costos para saber cuanto se estaba

ganando, como se puede ver en su analisis la utilidad neta es de

S/.1196.64, lo que es casi el 15% de ganancia y ya es mucho para la

empresa.

Otro analisis que se mostrara es de una Discover 125 ST.

Cuadro N° 13: Analisis de costos de la Discover 125 ST

DISCOVER 125 ST

PRECIO COMPRA | S. 3,223.21
FLETE S/. 75.00
ACEITE S/. 14.00
LIQUIDO BATERIA | SI. 6.00
GASOLINA Sl/. 3.00
CASCO S/. 27.00
SUELDO DE
VENDEDOR S/. 17.00
GASTOS ENSAMBLAJE S/. 15.00
ADMINISTRATIVOS [ MANTENIMIENTO
DE VENTA S/. 55.00
LEGALIZACION Sl/. 4.00
COSTOS
ADMINISTRATIVOS | S/. 5.00
INTERNET Sl/. 2.80
LUZ Sl/. 3.70
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SUELDO DE
TRAMITADORA S/. 12.00
SUELDO DE
LOGISTICA Sl. 12.00
ALQUILER STA S/. 18.00
COMISION VENTA | SI. 46.64
SUELDO DE CAJA | SI. 15.72
GASTOS VENTA |IMPUESTO (1.5%) | S/. 63.60
GASTOS
Fivancieros RS sEol
Fuente: Elaboracién propia
ESTADO DE GANACIA Y PERDIDA
INGRESOS S/. 4,240.00
(-) EGRESOS S/. 3,223.21
UTILIDAD BRUTA S/. 1,016.80
()GASTOS OPERACION S/.  395.46
ADMINISTRATIVOS S/.  269.50
GASTOS GENERALES
SUELDOS Y SALARIOS
ALQUILERES PAGADOS
VENTA S/. 62.36
COMISIONES PAGADAS
IMPUESTOS A LAS TRANSACCIONES
FINANCIEROS S/. 63.60
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INTERESES PAGADOS
UTILIDAD NETA S/, 621.33

UTILIDAD (%) S/. 14.65

El modelo Discover 125 ST, es otro modelo por la cual se percibe como
ganancia neta S/.621.33, su limite de ganancia no permite subir de
precio por la competencia de mercado.

Estos cuadros de costos varian cada vez que el costo de compra del
vehiculo varia para poder fijar bien el precio venta, los costos de
transporte estan incluidos se llegdb a estandarizar los costos de
transporte de acuerdo al modelo del vehiculo, es importante que este
costo sea menos para asi obtener mas utilidad asi como lo dice, Ronald
H. Ballou “...el transporte de bajo costo y de alta calidad también
impulsa una forma directa de competencia al hacer que los bienes
estén disponibles en un mercado que normalmente no podria solventar
el costo de transportacion...”.

UTILIDADES

Se empezo6 a llevar un control de las ventas y compras del area de
repuestos y vehiculos para poder saber cuanto de utilidad se estaba

percibiendo por mes.
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Cuadro N°14: Ventas de repuestos del afio 2016 - 2017

UINEA ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOST | SEPTIEMBR |OCTUBRE | NOVIEMBR | DICIEMBR | ENERO |FEBRERO
s | sy | s sy | o(sh) E (S/.) (S1) E (S/) E (S/.) (S1) (S1)
REP 2R | 44352.3 | 40075.2 | 39445.1 | 51219.2 | 41461 | 38256.8 | 279471 | 268575 | 38100.5 |33597.3 | 28516.2
REP3R | 23317.6 | 19642.7 | 22106.3 | 33519.4 | 239253 | 143424 | 15588.1 | 14391 10098.1 | 23516 | 20092.7
LUBRICANTES | 15924.1 | 12905.9 | 13376.5 | 20235.2 | 16407.4 | 112238 10613 114005 | 11681.9 | 13462.6 | 13957.5
CABLES 705 60 221 1255 | 1025 455 885 43 89 87 90.5
SISTEMA
oSTEMA | 25553 | 1949.49 | 2874.77 | 140255 | 68258 | 1160.6 264.4 1245.2 879.6 | 1008.2 | 661.34
NEUMATICOS | 9887 | 7983.4 | 7294.8 | 7217.1 | 6438.2 3889 2228 3507 5992 4944 4580
ACCEZSISR'OS 0 1154 95 3084 0 0 0 0 0 0
ACCESORES
CESoRt 2425 0 287 | 7015 489 104.2 78.3 176 274.6 339.4 736
BATERIAS 230 0 1270 0 0 0 0 0 225 0 0
ASISTENCIA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PERNOS Y
e 0 0 0 5.4 5.4 5 10.54 6.5 0 0 0
TOTAL | 96579.3 | 83770.7 | 87060.5 | 117509.0 | 89511.38| 69027.3 | 56817.94 | 576357 | 76340.7 | 769545 | 67971.84

Fuente: Elaboracion propia
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En este cuadro se puede ver las ventas de repuestos segun su linea
que se hizo por cada mes, este cuadro lo lleva el area de ventas de
repuestos para que pueda saber como van sus ventas.

Cuadro N°15: Compras de repuestos del afio 2016-2017

MES TOTAL
ABRIL S/. 54062.90
MAYO S/. 62953.30
JUNIO S/. 41681.00
JULIO S/. 47945.72
AGOSTO S/. 58972.3

SEPTIEMBRE |S/. 67333.63

OCTUBRE S/. 38049.80

NOVIEMBRE S/. 43103.10

DICIEMBRE S/. 31364.30

ENERO S/. 56475.20
FEBRERO S/. 31695.10
MARZO S/. 69891.70

Fuente: Area de ventas

Se tiene el cuadro de compras de repuestas de todas las lineas
mensuales. Teniendo en cuenta estos dos datos se sacO un control de

las utilidades brutas que se percibe mensualmente:
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Cuadro N°16: Utilidades de repuestos del afio 2016 - 2017

MES INGRESOS |[EGRESOS| UTILIDAD BRUTA %
(S1.) (S1) (S1) UTILIDAD

ABRIL 96579.3 | 54062.9 42516.4 44.02
MAYO 83770.69 | 62953.3 20817.39 24.85
JUNIO 87060.47 | 41681.00 45379.47 52.12
JULIO 117509.85 | 47945.72 69564.13 59.20
AGOSTO | 89511.38 | 58972.30 30539.08 34.12
SEPTIEMBRE| 69027.3 | 67333.63 1693.67 2.45
OCTUBRE | 56817.94 | 38049.80 18768.14 33.03
NOVIEMBRE | 57635.7 | 43103.10 14532.6 25.21
DICIEMBRE | 76340.7 | 31364.30 44976.4 58.92
ENERO 76954.5 | 56475.20 20479.30 26.62
FEBRERO | 67971.84 | 31695.10 36276.74 53.37
MARZO 80670.3 | 69891.70 10778.60 13.37

Fuente: Elaboracién propia

Se hizo un andlisis de los ingresos y egresos para el area de repuestos para

llevar un control mensual de cuanto se gana.

Figura N°9: Utilidad de repuestos 2016-2017

80.00

% UTILIDAD

60.00 -
40.00 +—

20.00

0.00 T

Fuente: Elaboracién propia

Ahora se mostrara datos del area de vehiculos:
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Cuadro N°17: Ventas de vehiculos del afio 2016- 2017

MES LUGAR LINEA MONTO (S/.)
PRINCIPAL MOTOCICLETA 219450
MAYO TRIMOVIL 151000
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 171650
TOTAL 542100
PRINCIPAL MOTOCICLETA 92900
JUNIO TRIMOVIL 194300
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 118050
TROMOVIL 28800
TOTAL 434050
PRINCIPAL MOTOCICLETA 96980
JULIO TRIMOVIL 129200
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 71700
TRIMOVIL 14400
TOTAL 312280
PRINCIPAL MOTOCICLETA 168167
AGOSTO TRIMOVIL 170650
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 81210
TOTAL 420027
PRINCIPAL MOTOCICLETA 109640
SEPTIEMBRE TRIMOVIL 145030
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 56510
TOTAL 311180
PRINCIPAL MOTOCICLETA 130880
OCTUBRE TRIMOVIL 81300
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 93790
TOTAL 305970
PRINCIPAL MOTOCICLETA 107240
NOVIEMBRE TRIMOVIL 180620
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 88820
TOTAL 376680
PRINCIPAL MOTOCICLETA 147040
DICIEMBRE TRIMOVIL 67960
28 DE JULIO |MOTOCICLETA 95070
TOTAL 310070
Fuente: Elaboracion propia
Se tiene las ventas mensuales de vehiculos en sus dos lineas de

motocicleta y trimovil
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Cuadro N°18: Compras de vehiculos del afio 2016 - 2917

MES TOTAL

MAYO S/. 123438.00
JUNIO S/. 259173.00
JULIO S/. 317230.80
AGOSTO S/. 191491.00
SEPTIEMBRE | S/. 303070.58
OCTUBRE S/. 206267.40

NOVIEMBRE S/. 97144.50
DICIEMBRE S/. 187097.00

ENERO S/. 147997.00
FEBRERO S/. 178165.00
MARZO S/. 200553.00

Fuente: Area de ventas

Este cuadro nos muestra las compras mensuales realizadas en soles
de vehiculos, teniendo los dos costos de ingresos y egresos podemos
calcular la utilidad neta que se tiene mensual descontando los costos

operativos por los vehiculos.
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Cuadro N°19: Utilidad de vehiculos del afio 2016 - 2017

COSTO
MES INGRESOS EGRESOS UTILIDAD BRUTA OPERATIVO UTILIDAD NETA | % UTILIDAD
MAYO S/. 542,100.00 | S/. 123,438.00 | S/. 418,662.00 S/. 50,371.78 S/. 368,290.22 67.94%
JUNIO S/. 434,050.00 | S/. 259,173.00 | S/. 174,877.00 S/. 48,984.37 S/.125,892.63 29.00%
JULIO S/. 312,280.00 | S/. 317,230.80 | S/. -4,950.80 S/. 32,667.91 S/.-37,618.71 -12.05%
AGOSTO S/. 420,027.00 | S/. 191,491.00 | S/. 228,536.00 S/.45,339.25 S/. 183,196.75 43.62%
SEPTIEMBRE | S/. 311,180.00 | S/. 303,070.58 | S/. 8,109.42 S/. 30,119.89 S/. -22,010.47 -7.07%
OCTUBRE S/. 305,970.00 | S/. 206,267.40 | S/. 99,702.60 S/. 27,830.22 S/.71,872.38 23.49%
NOVIUEMBRE | S/. 376,680.00 | S/. 97,14450 | S/. 279,535.50 S/. 40,283.54 S/. 239,251.96 63.52%
DICIEMBRE S/. 310,070.00 | S/. 187,097.00 | S/. 122,973.00 S/.27,114.07 S/. 95,858.93 30.92%
Fuente: Elaboracién propia
Figura N°10: Utilidad neta de vehiculos
% UTILIDAD
100.00%
50.00%
0.00% . e . . . % UTILIDAD
5000% L \)A\o s i O . o \)QQS, \\Q@.« 53&
Q

Fuente: Elaboracién propia

146




4.2.3 PROCESAMIENTO DE PEDIDOS

Para poder abastecer a los clientes se tiene que tener un tamafio de
lote para que no se produzca roturas de stock, para este analisis ya se
tiene como resultado los repuestos que mas rotan por la rotacion de
stock y la metodologia ABC, ahora se tuvo que definir el stock se
seguridad que va ser el tamafio de lote por repuesto para
aprovisionarse cada 15 dias que es el tiempo en que se abastece la
empresa. Los modelos de calculos de proyeccion de demanda y stock
de seguridad es de acuerdo al mercado y al giro de negocios, para este
caso la proyeccion de demanda serd por estaciones como se explico
anteriormente y el promedio de ventas que se da por estacion.

Cuadro N°20: Tamafo de lote de 2R mes de Septiembre, Octubre y

Noviembre
Ventas Tiempo
N° | Cédigo Descripcion (Por 3 (IVIS:s) S[;slag)S Pedido Iféjdr;fj% Q
Meses) (5 Dias)
BUJIA
1 | DG111008 ORIGINAL 190 63 32 0.17 37
PARA PULSAR
FILTRO DE
2 | DD121181 | ACEITE P 135 98 33 16 0.17 19
DISC
(E2-E) ZAPATA
3 | JN131812 PARA PULSAR 82 27 14 0.17 16
FILTRO DE
4 | JG571014 | ACEITE P 200 73 24 12 0.17 14
NS
RETEN DE
VALVULA
5 | 39201719 PULSAR Y M 62 21 10 0.17 12
205 FL
6 | DH101164 | RESORTE DE 62 21 10 0.17 12
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EMBRAGUE
PULSAR

DJ221003

ESPEJO
PULSAR -
DISCOVER

43

14

0.17

DE151037

PASTILLA DEL.
P 180 IV 220
DISC.

43

14

0.17

AA191092

FUNDA DE
EMBRAGUE M
205y FL

43

14

0.17

10

AN101190

FILTRO DE
ACEITE M-205
FL

40

13

0.17

11

DJ221004

ESPEJO
PULSAR -
DISCOVER

37

12

0.17

12

BUJIA NGK
4629

36

12

0.17

13

DK151085

PASTILLA
POST. PARA LA
PULSAR

34

11

0.17

14

DJ181087

RETEN DE
BARRA
TELESCOPICA
PULSAR

34

11

0.17

15

36DK0036

KIT DE
ARRASTRE
PULSAR

31

10

0.17

16

DH161066

RESORTE DE
PARADOR
LATERAL

29

10

0.17

17

30151069

RESORTE DE
ZAPATA
PULSAR

28

0.17

18

DK181019

RETEN DE
BARRA
TELESCOPICA
P 180 IV

28

0.17

19

12N9-BS-
SF

BATERIA GEL
SFX P 180 200
220

28

0.17

20

BR30789

BRONCE DE
TUBO DE
ESCAPE 4T

26

0.17

21

DH101154

EMPAQUE DE
EMBRAGUE P-

25

0.17
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150 111 1V 180 I
" v

PARABRISA
22 | DJ181033 PULSAR 150 24 8 4 0.17
180 Il

KIT DE
23 | 36JL0009 | ARRASTRE P- 24 8 4 0.17
200 NS

KIT RETEN DE
BARRA

24 | 36DZ0020 | TELESCOPICA 22 7 4 0.17

PULSAR 135-
XCD

DIAFRAGMA
25 | 24121297 PRIMARIA M 22 7 4 0.17
175-205

ESPARRAGO
26 | DS151073 | DE BOCAMAZA 21 7 4 0.17
PULSAR

BOCINA PARA
RESORTE DE
27 | DJ101109 ARRANCADOR 21 7 4 0.17

PULSAR

JEBE DE
ESTRIBO
28 | DH161053 PRINCIPAL 20 7 3 0.17

PULSAR

PERNO DE
MANIJA DE
29 | DL191014 EMBRAGUE 20 7 3 0.17

LINEAL

PARADOR
30 | JC161017 LATERAL 20 7 3 0.17
PULSAR

Fuente: Elaboracién propia

Se calculé el tamafio de lote por cada repuestos de la linea de 2R
tomando en cuenta el stock de seguridad mas el tiempo que se tarda en
llegar el pedido, el tamafio de lote que se calculd es por 15 dias debido

al espacio y la disponibilidad presupuestal con que se cuenta.
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Cuadro N°21: Tamafo de lote de 3R mes de Septiembre, Octubre y

Noviembre
Ventas Ss Ss | Tiempo ;eudr;:joo
N° Descripcion Cdédigo (Por 3 (Mes) (15 | Pedido (15 Q
Meses) Dias) | (5 Dias) Dias)
DISCO DE
1 | EMBRAGUE M 175- | AA101210 151 50 25 0.17 4 29
205
ZAPATA
2 MODERNAS M 175 24151171 122 41 20 0.17 3 24
3 | ABRAZADERA 11/16 ABR§3014 106 35 18 0.17 3 21
DADO DE PALIER M
4 175-205 24171068 99 33 17 0.17 3 19
FILTRO DE ACEITE
5 MOTOR 175-205 AA121006 72 24 12 0.17 2 14
EMPAQUE DE
6 FILTRO DE ACEITE AA121010 63 21 11 0.17 2 12
BUJIA ORIGINAL
7 PARA BAJAJ AA111058 57 19 10 0.17 2 11
MANIJA DE
8 | EMBRAGUE M 175- | AA191032 54 18 9 0.17 2 11
205
GUIA DE VALVULA
9 M 175-205 28101125 44 15 7 0.17 1 9
PONCHO DE
10 | PALIER GRANDE M | 24171076 43 14 7 0.17 1 8
175-205
CHAPA DE PUERTA
11 (HECHIZO) CH78954 40 13 7 0.17 1 8
CANDADO DE
12 CABLEDE | - 40 13 7 0.17 1 8
MOTOCICLETA
BOCINA DE
13 TRAPECIO AA171006 34 11 6 0.17 1 7
POSTERIOR M 175
CADENILLA
14 MODERNO M 175 AA101569 33 11 6 0.17 1 6
JEBE DE
15 BOCAMAZA DJ151088 33 11 6 0.17 1 6
PULSAR-BOXER
16 | TERMINALOJO 1 32 11 5 0.17 1 6

NA°10
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CANDADO PARA

17 CABLE NA°g | ~ 31 10 0.17
RESORTE DE
18 BENDIX M 175-205 AA111086 30 10 0.17
BASE DE
19 TAPABARRO 24231157 28 9 0.17
DELANTERO 4T
REMACHE DE
20 CREMAYERA M 39103309 27 9 0.17
175-205
JEBE DE COPA M
21 175-205 859654 26 9 0.17
PERNO DE CHASIS
22 M 175-205 | T 26 9 0.17
RETEN DE
23 VALVULA M 175-205 39103519 25 8 0.17
EMPAQUE DE
24 DISCO M -175 205 AA101077 22 7 0.17
25 | CILINDRO M-205 | AN101123 20 7 0.17
FUNDA DE CAMBIO
26 NEGRO M-175 BA191052 20 7 0.17
RODAJE DE RUEDA
27 6204 4T 1100342 20 7 0.17
JEBE DE BOMBIN
28 | POSTERIOR M 175- | 9685421 20 7 0.17
205
PONCHO DE
29 | PALIER CHICOM | AA131024 19 6 0.17
175-205
30 FUNDA DE CAMBIO BA191051 19 6 0.17

BLANCO M-175

Fuente: Elaboracién propia

Se calculé el tamafio de lote para 15 dias de la linea se 3R, se tomo

esta decision por el tema del espacio del almacén y la disponibilidad

presupuestas para la compra de pedidos.

151




Cuadro N°22: Tamafio de lote de lubricantes mes de Septiembre,

Octubre y Noviembre

Ventas Tiempo Punto
N° Descripcién (Por 3 Ss (Mes) | Pedido |Pedido (15| Q
Meses) (5 Dias) Dias)
ACEITE MOTUL SEMI
! | sINTETICO 5100 15W-50 | 430 143 0.17 24 168
ACEITE MOTUL
2 | sINTETICO 7100 10W-40 | 2% n 0.17 12 83
(A1-E) GRASA H-3
3 NEGRA PARA PALIER 203 68 0.17 12 79
VISTONY
(A1-B) ACEITE MOBIL
4 SUPER 1000 20W-50 195 65 0.17 11 76
(Al1-D) ACEITE MOTUL
5 3000 20W-50 161 54 0.17 9 63
(ALM.1) ACEITE VISTONY
6 RAYVON 1L 20W-50 153 51 0.17 9 60
(A2-D) ACEITE SHELL
! HELIX HX3 25W-60 109 36 0.17 6 43
ACEITE MOTUL
8 | SINTETICO 7100 20W 50 9% 32 0.17 > 37
LIQUIDO DE FRENO OZ.
9 | SUELTO VISTONY DOT-3 91 30 0.17 5 35
GRASA ROJA PARA
10 PUNTOS SUELTO 74 25 0.17 4 29
ACEITE VISTONY SINTEK
11 OIL 15W 50 SEMI 58 19 0.17 3 23
SINTETICO
(A1-C) ACEITE SHELL
12 | ADVANCE AX5 SAE 20W- 54 18 0.17 3 21
50
(A1-G) DETERGENTE
13 PATITO 48 16 0.17 3 19
14 PAPEL HIGIENICO 48 16 0.17 3 19
(A2-C) ACEITE REPSOL
15 20W-50 (Rider) 48 16 0.17 3 19
(Al-E) GRASA NEGRA
16 PARA PALIER VISTONY 43 14 0.17 2 17
GRANDE
(R-C) SILICONA DE
17 LIMPIEZA VISTONY 300 39 13 0.17 2 15

ML
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(R-C) SILICONA DE
18 | LIMPIEZA VISTONY 120 37 12 0.17 2 14
ML
(U-A) PEGAMENTO
19 SUPER GLUE 35 12 0.17 2 14
LIMPIA CARBURADOR
20 VISTONY 34 11 0.17 2 13
(A2-B) ACEITE REPSOL
21 20W-50 (Town) 32 11 0.17 2 12
(A6-F) LIQUIDO PARA
22 BATERIA 28 9 0.17 2 11
(A1-A) HIDROLINA PARA
23 TRANSMISION 22 7 0.17 1 o
AUTOMATICA 1/8 GALON
(A6-D) FILTRO DE
24 GASOLINA CHICO 19 6 0.17 1 7
(A1-G) ACEITE SHELL
25 ADVANCE 2T 19 6 0.17 1 7
LIQUIDO DE FRENO 8
26 | oNZAS VISTONY (DOT 3) 16 5 0.17 1 6
(ALM.1) ACEITE SHELL
21 AX5 CAMPAA‘A 14 5 0.17 1 5
ACEITE VISTONY ATTOM
28 15W 50 SINTETICO 14 5 0.17 1 5
(R-B) LIMPIADOR DE
29 LLANTA 13 4 0.17 1 5
(A2-D) ACEITE SHELL
30 | ADVANCE AX7 15W-50 13 4 0.17 1 5

Fuente: Elaboracién propia

Se investigd que la demanda que tiene esta empresa en sus ventas son
muy variables, se analiz6 las ventas del afio 2016 y se llegé a la
conclusiébn que las demandas se aproximan por estacionalidad en
promedio cada 3 meses cambia la demanda, por esta razén se tomé las
ventas de 3 meses, en primera instancia se opto por realizar el
pronéstico de demandas por el método de promedio moviles pero el

resultado final fue diferente a la realidad lo que se conoce con la
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experiencia, para este tipo de andlisis de demandas variables se opto
por calcular el tamafio de lote de acuerdo a las ventas de los 3 meses
tomados mas el punto de pedido esto hace el nuevo tamarfio de lote por
cada 15 dias.

Para Ronald H. Ballou la demanda irregular es el patron de
demanda irregular se presenta con frecuencia debido a varios motivos:
el patrén de demanda dominado por grandes y esporadicos pedidos del
cliente...”.

Procesamiento de pedidos de vehiculos

Para el procesamiento de pedidos de vehiculos se realizé un registro de
vehiculos vendidos mensualmente, clasificandolos por modelos
vendidos, asi saber qué modelo rota mas y poder realizar los pedidos
de cada mes sabiendo que modelo se debe tener de acuerdo a las
ventas anteriores.

Esta es la hoja de inicio, donde se puede ver recuadros de cada mes

para poder visualizar el registro de ventas.
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DICIEMBRE
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B otors Im (.

SEPTIEMBRE

\

(

OCTUBRE

Cada registro por mes se tienes las ventas que se hizo por sede,
modelo y linea. Estos registro ayuda a tener un andlisis de cuantos se
vende mensual por linea y en que modelos se vende teniendo estos
datos se puede saber que modelos a pedir en el siguiente pedido o
saber qué modelo de vehiculo rota mas, la proyeccion de demanda de
vehiculos no funciona en esta caso debido a que el comportamiento del
cliente no es lo mismo cada mes depende de muchos factores, por esto
teniendo claro solamente que modelos rota mas es suficiente para

considerar en un pedido vehicular.
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Se mostrara un registro del mes de Junio:

Cuadro N°23: Ventas de vehiculos del mes de Junio

Ubicacioén Marca Modelo Color CodaBarr Precio Fecha Cantidad
DISCOVER | NEGRO/MOR | BMOTO05
PRINCIPAL | BAJAJ | PSSPV A or 291 4200 | 01/06/2016| 1
DISCOVER | PLATA/DOR |BMOTO05
PRINCIPAL | BAJAJ | PSSPV o 9| 4200 | 13/06/2016 | 1
SUBTOTAL 2
DISCOVER | NEGRO/ROJ | BMOT006
PRINCIPAL | BAJAJ | PD'PCOV: < Or06 | 4800 | 16/06/2016 1
DISCOVER BMOTO05
28 DE JULIO | BAJAY | DI2EO: AZUL OF05 | 4800 | 22/06/2016 1
DISCOVER | NEGRO/ROJ | BMOT005
28 DE JULIO | BAJAJ | PDPEOV < OT905 | 4800 | 13/06/2016 1
SUBTOTAL 3
PRINCIPAL | BAJAJ | PISCOVER | yeGro | BMOTO0S | on64 | 29/06/2016 1
150 S 878
SUBTOTAL 1
PRINCIPAL | BAJAJ | PULSAR NEGRO BM?lTloos 6400 | 17/06/2016 1
PRINCIPAL | BAJAJ | PULSAR ROJOéNEGR BM89T7006 6200 | 03/06/2016 1
PRINCIPAL | BAJAJ | PULSAR ROJOé)NEGR BM?OT?)OOG 6400 | 28/06/2016 1
PRINCIPAL | BAJAJ | PULSAR ROJOéNEGR BM?OEOOG 6200 | 06/06/2016 1
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 AZULé')\'EGR BM%TOOOG 6200 | 01/06/2016 1
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 AZU"g\'EGR BMSSEOOG 6400 | 10/06/2016 1
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 | NEGRO BM(?lT?)OOG 6200 | 03/06/2016 1
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 AZU"g\'EGR BM%TOOOG 6200 | 01/06/2016 1
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 AZULé')\'EGR BMSSEOOG 6400 | 10/06/2016 1
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 | NEGRO BMng?,OOG 6200 | 03/06/2016 1
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BMOTO005

28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 | NEGRO o905 | 6400 | 300612016
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 ROJOC/)NEGR BMSQTSO% 6400 | 30/06/2016
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 180 ROJO(/)NEGR BM?OTZOOG 6400 | 08/06/2016
SUBTOTAL
PRINCIPAL | BAJAJ PULS,\fSR 150 AZU'—g\'EGR BMZOOT?)O% 7500 | 02/06/2016
PULSAR 150 | BLANCO/NE | BMOTO006
PRINCIPAL | BAJAJ " N or0% 1 7500 | 06/06/2016
PRINCIPAL | BAJAJ PULS,\IASR 150 | NEGRO BMSOZOOG 7500 | 04/06/2016
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSAR 150 | AZULINEGR | BMOTO06 | 454 | 53/06/2016
NS 0 221
28 DE JULIO | BAJAJ PULS,\/I*SR 150 | NEGRO BM§1T4°06 7600 | 27/06/2016
SUBTOTAL
PRINCIPAL | BAJAJ PU'—SAASR 200 AzuL BMngZOOG 9400 | 25/06/2016
28 DE JULIO | BAJAJ PULSAASR 200 | RoJo BM%TQOOG 9200 | 06/06/2016
SUBTOTAL
PULSAR 200 BMOTO006
PRINCIPAL | BAJAJ | TULSAR200 | eGRO 9199 9200 | 04106/2016
PULSAR 200 BMOTO006
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSARZ00| - eGRo OT99% 1 9200 | 02/06/2016
PULSAR 200 BMOTO006
28 DE JULIO | BAJAY | TOESAR200 | eGRO Sr00% | 9400 | 17/06/2016
PULSAR 200 BMOTO006
28 DE JULIO | BAJAJ | PULSARZ00 | nGERO SrO081 9400 | 11/06/2016 1
SUBTOTAL Z
PRINCIPAL | BAJAJ | PULSAR 220 ROJOé)NEGR BM?7T1°06 8300 | 10/06/2016 1
SUBTOTAL 1
28 DE JULIO | BAJAJ PULSRASR 200 | NEGRO BMSST?,OOB 12100 | 21/06/2016 | 1
SUBTOTAL 1
28 DE JULIO | BOXER| BM 150 NEGRO BM&TOOOF’ 4600 | 15/06/2016 1
SUBTOTAL 1
28 DE JuLIO | WAN | \wx110-5a | ROJOINEGR | BMOTO06 | g1, | 93/06/2016 1
XIN 0 039
SUBTOTAL 1
SUB
TOTAL 34
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UBICACION Modelo Color Coorlabar Precio | Fecha | Cantidad
pencon, | SENTORISIR | | S8 g | 55|
v | TERTCRSHA | | ST | 0 | 5570
cra | SRS | | SO s | S|
pencon, | PENTORIGEA | | ST08 g | 20858
PRINCIPAL | roniroatLper | A290 | a7g - | 14400 | 80| 1
pnorn | TEATGRISA | oy | O8O e | P
PRINCIPAL | oniroatLper | RO% |~ asg | 14400 | 80| 1
pnorn | TEATCRIS | rovo | OO | 298|
PRINCIPAL | oniroatLpeR | RO% |~ gz | 14400 | 60| 1
pnorn | TEATGRISA | rovo | OO aa | |
PRINCIPAL | roniroatLpe R | RO% |~ o5y | 14400 | *V98%0 | 1
pancin | PSRRI | AT | STHON |y [ 90520
PRINCIPAL | G a1 PR | RO% |~ g0z | 14400 | 2180 | 1
PRINCIPAL | TRAKTOR-A250 | ROJO | TR0 | 7100 | 1009720 4
ve oo | FERTORKSL |y SRR | 5050
e a0 | SIS | o | SO | e | P
T?)l'IJ'E\L 16

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro N°24: Ventas de motocicletas mensuales del afio 2016

NE
LINEA MES VENTAS
" MAYO 52

< JUNIO 34

i JULIO 26

3 AGOSTO 40

) SEPTIEMBRE 26

O  [OCTUBRE 33

g NOVIEMBRE 31
DICIEMBRE 35
SUBTOTAL 277

Fuente: Elaboracién propia

Se tiene un resumen de las ventas totales por mes de motocicletas, un

control de ventas para futuros céalculos.

Figura N°11: Ventas de motocicletas mensuales del afio 2016

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro N°25: Ventas de trimoéviles mensuales del afio 2016

NE
LINEA |MES VENTAS
MAYO 11

JUNIO 16

»  [JULIO 10

= [AGOSTO 13

3  [SEPTIEMBRE 11

% OCTUBRE 6

®  [NOVIEMBRE 13
DICIEMBRE 5
SUBTOTAL 85

Fuente: Elaboracién propia

Figura N°12: Ventas de trimoviles mensuales del afio 2016

Fuente: Elaboracién propia

Este en un registro de ventas de la linea de trimoéviles mensuales, en
general en el registro nos muestra que se vende en promedio 10 unid.
Esto quiere decir que en la tienda se debe contar con stock semanal

minimo con 2 unid.

160



Cuadro N°26: Ventas totales de vehiculos mensuales del afno 2016

VENTA
MES TOTAL
MAYO 63
JUNIO 50
JULIO 36
AGOSTO 53
SEPTIEMBRE 37
OCTUBRE 39
NOVIEMBRE 44
DICIEMBRE 40
TOTAL 362

Fuente: Elaboracién propia

Figura N°13: Ventas totales de vehiculos mensuales del afio 2016

Fuente: Elaboracién propia

En el gréfico se puede observar que en el mes de mayo se vendieron
mas vehiculos con 63 unid. , en los ultimos 3 meses las ventas estan

muy fijadas.
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Cuadro N°27: Ventas por modelos de vehiculos del afio 2016

MODELO CANTIDAD
PULSAR 135 21
PULSAR 180 75
PULSAR 200 NS 46
PULSAR 150 2
PULSAR 150 NS 26
PULSAR 200 AS 6
PULSAR 150 AS 11
PULSAR 200 RS 15
PULSAR 220 3
DISCOVER 125 ST 24
DISCOCER 125 M 18
DISCOVER 150 S 3
BM 150 9
WANXIN 7

Fuente: Elaboracién propia

Figura N°14: Ventas por modelos de vehiculos del afio 2016

VENTAS POR MODELO

Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo a los registros que se estan llevando, se puede realizar
pedidos mas exactos, no se aplica proyecciéon de demandas para el
caso de vehiculos porque este calculo no funciona para esta linea, el
comportamiento del cliente es incierto, pero si se puede tener en stock
unas cantidades de vehiculos por modelo de acuerdo a los modelos
gue mas salieron en meses anteriores.

Se tiene hizo otra plantilla para el control, en este caso de montos
depositados por mes en los vehiculos, debido a que muchas veces los
precios de vehiculos vienen facturados a precios mayores o menores
de acuerdo a lo cotizado por el proveedor.

Figura N° 15: Formato de control pedido de vehiculos

P.Referencia PRECIO FACTURADO PRECIO TOTAL DIFERENCIA DE
TORITOS L Descuento | Precio Unitario Cantidad TOTALCOTIZADO XUNID. CANTIDAD EACTURADO PRECID
TORITO 27 FACELIFT [NUEVD) | §/.8,119.40 | 15.50% 5/.6,860.90 5. 5 5/.6,360.90
TORITO 4T CROM -X 5/.11,300.00| 17.00% 5/.9,877.00 5/, . s/ - 5/.8,877.00
TORITO 4T GLF CROM - X §/.12,920.00| 17.00% /. 10,723.60 J 5. £4,34160 07236 8 sl 64,341.60 0. 0.00
TORITOATGLPCROM-X |5/ 15,470.00| 17.00% §/.12,840.10 5/, - 1 5/ - 5/.12,840.10
5/ 64,341.60 s/. 64,381.60 |  §/.29,578.00
PULSAR PREMIUM P'Re:;:"“a Descusnto Precio Unitario Cantidad Total mut;i:.c;mm CANTIDAD ~ PRECIOTOTAL mmm
PULSAR 180 5/.6,20000 | 1850% |3/ 5,542.00 5. s/ sl 5,542.00
PULSAR 220 FF 5/.8,16000 | 1850% |3/ £,650.40 3/, . s/ - |u £5,650.40
PULSAR 200 NS DECAL 5/.9,265.00 | 1850% |3/ 7,550.98 2 5. 15,101.95 755097 2 51, 15,101.94 | S/ 0.00
PULSAR NS150 5/.7,14000 | 1850% |3/ 5,315.10 3/, . s/ sl 5,518.10
PULSAR AS200 5/.9,265.00 | 1850% |3/ 7,550.98 5. 5 51, 7,550.98
PULSAR R5200 5/11,300.00| 1850% |3/ 3,638.50 3/, s/ sl 8,698.50
AVENGER 150 STREET 5/.6,29000 | 1850% |3/ 5,126.35 5. 5 sl 5,126.35
AVENGER 220 5/.8,84000 | 1850% |3/ 7,204.60 3/, s/ sl 7,204.60
5/ 15,101.95 5/. 1510194 |5/, 4759193
MFS - Unidades en caja de importacion, miltiplos de 2, mismo color pRECK;T;?MM CANTIDAD PRECIO TOTAL DIFERENICIADE
BOXER CHACARERA 5391000 23.00% |3/ 3,010.70 5. 5 51, 3,010.70
BOXER CARGO /408000 2300% |3/ 3,141.60 3/, s/ sl 3,141.60
BOXER ARMY 5525000 23.00% |3/ 4,042.50 5. 5 51, 4,042.50
DISCOVER 125 M 5/.3,40000 | 2300% |3/ 2,618.00 3/, s/ sl 2618.00
DISCOVER 125 5T 5/.4,08000| 23.00% |3/ 3,141.60 5. 5 51, 3,141.60
DISCOVER 1505 (New] /476000 | 2300% |3/ 3,665.20 3/, s/ sl 3,665.20
DISCOVER1255G (New) | 5/.3,40000 | 23.00% |§/ 2,618.00 5. - 5 - |5 281800
PULSAR 13515 5510000 | 2000% |3/ 4,080.00 1 5/, 16,320.00 4182 4 sl 16,728.00 | 5. -102.00
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MFS - Unidades en caja de importacion, miiltiplos de 2, mismo color PRE(.I(:(E:;‘I[‘)L:IRADO CANTIDAD PRECIO TOTAL DIFE::E':? DE
BOXER CHACARERA §/.3,910.00 23.00% 5f. 3,010.70 5. Si. 3. 3,010.70
BOXER CARGO 5/ 408000 2300% |5/ 3,141.60 s/ =18 = 3,141.60
BOXER ARMY 5/.5,25000 | 23.00% |s/. 4,042.50 /. Si. S, 4,042.50
DISCOVER125M §/.32,400.00 23.00% 5. 2,618.00 5/ 5l S 2,618.00
DISCOVER 125 8T 5/.4,080.00 23.00% 5/. 3,141.60 5/. 5. S 3,141.60
DISCOVER 150 § {New) 5/.4760.00 | 23.00% s/ 3,665.20 /. Si. S, 3,665.20
DISCOVER 125 56 (New) 5/.32,400.00 23.00% LTR 2,618.00 5/ - 5l - S 2,618.00
PULEAR 135 LS 5/.5,100.00 20.00% 5/. 4,080.00 4 5. 16,320.00 4152 4 S 16,728.00 | S/ -102.00
PULSAR 150 5/.547400 | 2000% S/ 4,373.20 /. - Si. - | s 4,379.20
PULSAR AS150 5/ 620000 2000% |5/ £,440.00 s/ - =18 - = 5,440.00
s/. 16,320.00 s/. 16,728.00 | §/. 31,954.80
TOTAL 5/, 95,763.55 TOTAL 5/ 96,171.54 | 5/ 221,252.20

DIFERENCIA SI. -407.99

Fuente: Elaboracién propia

En este formato se lleva un control de los pedidos de vehiculos
mensualmente, para saber los montos depositados, si existe un saldo a

favor o un saldo pendiente a depositar.

4.2.4 SERVICIO AL CLIENTE
Para mejorar el servicio al cliente se va medir mediante el indicador de
pedidos entregados a plazo a los clientes, recordemos que estos son
los pedidos puntuales en promedio que se le toma al cliente; los puntos
gue se mejoraron son:

v Delimitacion del sistema logistico.

v Priorizacién de los pedidos puntuales.

v' Seguimiento de los pedidos.
Con estos puntos los pedidos llegaban a tiempo al cliente, veremos en

cuanto aumento el PEP
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Cuadro N°28: Pedidos puntuales

TO;ALLADSEEII:\)/IIZ[I)\:ROS PEDIDOS ENTREGADQOS TIEMPO DE CICLO
(APROX.) EN PLAZO DE PEDIDO
15 12 10

Fuente: El &rea de ventas de la Empresa de Belén Motors
Calculamos los pedidos entregados en plazo:

PEP — Pedidos entregados en plazo 100
B Total de pedidos X

PEP = = X 100 = 80%

Con los puntos que se mejoraron de los 15 pedidos puntuales de los
clientes que se toman durante una semana aumento a un 80% de
pedidos entregados a plazos a los clientes.

El indicador PEP aumento al 80% donde se puede analizar el servicio al
cliente ha aumentado, esto se analizO de acuerdo a los pedidos
entregados a tiempo que en uno de los indicadores donde se refleja
claramente un nivel de servicio como lo dice Ronald H. Ballou “...se
refiere especificamente a la cadena de actividades orientadas a la
satisfaccion de las ventas, que en general inician con el ingreso del
pedido y finalizan con la entrega del producto a los clientes,

continuando en algunos casos como servicio 0 mantenimiento de

equipo...”.
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4.2.5 ALMACENAMIENTO

En el actual almacén se guardan aproximadamente 7000 cddigos de
productos, y los repuestos siguen aumentando de acuerdo a los
modelos de vehiculos que salen cada afo; este aumento esta haciendo
que el espacio no sea suficiente, por eso se disefi6 una nueva

propuesta de mejora del almacén.
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Diagrama N°18: Propuesta del Layout del area de almacén
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Fuente: Elaboracion propia
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El actual almacén tiene un area de 192 m? aprox., donde se tiene en
promedio 7000 codigos de repuestos. Con este nuevo disefio se tendra
un area de 528 m? que habrd mayor espacio para guardar mas
repuestos aumentado aproximadamente en 10 000 codigos de
repuestos mas, llevara la misma sectorizacion del actual almacén, es
decir, su ubicacion sera por ejemplo: C2-E, donde C2 es la columnay la
E la fila.
Numero de codigos almacenados actualmente = 7000 cédigos aprox.
Numero de codigos almacenados proyectado = 10 000 cédigos aprox.
Se dividira en 3 secciones:
v" Repuestos 2r: color azul son los repuestos de las lineales a un
lado.
v" Repuestos 3r: color verde son los repuestos de los triméviles al
otro lado.
v Deposito: Todas los repuestos que se pidié para stockearse y los
repuestos grandes.
Hallamos el rendimiento en cuanto aumento:

o 10000 — 7000
% Rendimiento = 10000 x 100

% Rendimiento = 30%
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Con esta nueva proyeccion de almacenamiento que tendremos mas

capacidad para comprar mas repuestos y también variara los costos de

almacenamiento, ahora veremos en cuanto aumentara.

COSTO DE ALMACENAMIENTO MENSUAL

Costo por personal bruto mensual S/. 2,050.00
Sueldo del almacero mensual S/. 1,200.00
Sueldo del auxiliar de almacén mensual S/. 850.00
Costo de mantenimiento del almacén mensual S/. 185.00
Luz S/. 185.00
Depreciacién por los equipos mensual S/. 56.68
Depreciaciéon de la computadora* S/. 25.00
Depreciacion de la impresora* S/. 8.34
Depreciacién de los estantes* Sl. 23.34
Costo por el almacén mensual Sl. 137.46
Costo de autoevalud por el almacén* S/. 137.46
*El costo del autoevalud anterior era de S/. 14.58 por mes,

siendo el area del almacén actual 56 m? resultando que por

m? se paga S/.0.26 y para la nueva propuesta de almacén

gue tiene 528 m? se pagaria S/.137.46

COSTO DE ALMACENAMIENTO MENSUAL S/. 2,429.14

Anteriormente se tenia que el costo de almacenamiento era de S/.

2,306.26, ahora con la propuesta de ampliar el almacén de repuestos

es de S/.2,429.14 aumentando en S/.122.88 esto es debido a que el

area aumento de 56 m? a 528 m? los demas costos se mantienen. Con

la nueva propuesta del almacén se almacenarian 1000 cédigos, siendo

3000 cbdigos mas que con el anterior almacén que resultaria viable la

propuesta.

Para Julio Anaya sus costos de almacén lo distribuye...” 48% gasto

personal, 42% espacio ocupado y 10% equipo...”, en nuestro caso el

costo de equipo supera al costo del espacio esto es por la computadora
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gue se tiene y una impresora para la impresion del cédigo de barra para
los repuestos.

4.2.6 GESTION DE COMPRAS

Para una buena gestién de compras y asi brindar al cliente un producto
de calidad, a buen precio y en el momento que necesita, uno de los
aspectos a tener controlado son los proveedores; contar con una
calidad de proveedores es importante por eso se realizé una aplicativo
de proveedores para hacer un seguimiento por medio de evaluaciones y
un registro de todos los proveedores con que se cuenta.

La pagina de inicio contiene 3 comandos

~

&

"4 ’

DIRECTORIO TRANSPORTISTAS

CROSLAND

FICHA DE
EVALUACION DE PROVEEDORES
PROVEEDORES

En el directorio de Crosland estan todos los contactos de las distintas
areas de esta empresa, se hizo una hoja aparte porque Belén Motors es

su distribuidor principal.
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DIRECTORIO PROVEEDORES

1 |ROSARIO LOPEZ LEON ASCIENTO-TORITO

2 |WILBER BIKE CASCOS 332-7058

3 |FEVER WONDER [TECHO DE FIBRA-TAURUS #949932543/450-5282
4 |INDUSTRIA COMERCIAL SILSA LUBRICANTES MOTUL incosilsa_ com 062-511175/932831375
5 |JOHNSON CONTROLS BATERIA CAPSA cliente@capsa.com.pe CENT.202-6060 F 326-3738
6 |DISTRIBUCIONES JIMV [ABRAZADERA TAURUS 2834575

7 |PROV. PERR. PROFERSA PERNOS Y TUERCAS profersa@infonegocio.net pe 4675816 cel999860388
8 |VISTONY REFRIGERANTE, SILICONA, LIQ FABRISIO lubricantes@vistony.com CENTRAL 552-1325/7949612763
9 [M.V.IMPORT MANGUERE GASOLINA, SOLDEMIX, FOCO. Aguila MARCO ANTONIO VERAMENDI #949474552/949474582
10 |DIRELI LLANTA GIROLDI Y CASCO atencionalcliente@direlimotos.com #691699 TEL 447-5971
11 |SCPSOCOPURS.A.C LLANTA PRAXIS + CAMARA, BATERIA GEL, BUIIA NGK alex i JpOSCO.COM 061-594118/*726345
12 |INDUSTRIAS GADEA GUARDAFANGO, PARACHOQUES industriasgadea@hotmail.com 2925579/994320751
13 |MOTOREP endurance 986354057/948015717
14 |SANYA MOTOS DEL PERU REPUESTOS EN GENERAL com 452-2200

15 |INDIAN REPUESTOS SAC RELAY ARRAN, EMPAQUES, CLAXON, ETC. 01-718-3800

16 |CAPSA BATERIA CAPSA #9965965581

17 |MEGA REPRESENTACIONES WILIAM NUNEZ #951518354

18 |MOTO RED JUAN CARLOS SINGNORI #361554003

19 |GRUPO SOCOPUR BATERIA SFX JAVIER MENDOZA ARMAS alex.mendoza@gruposcp.com 961593601

20 |Ccoarporaciion py k aceite repsal karla 962535783

21 |MC COMERCIAL REMACHES, VISAGRAS JULIAN RUIZ MURILLO #939310121

21 |FIBER WONDER TECHO DE FIBRA-TAURUS JOSE CAMPO3 #349532543

23 jebes de bombin jesus dlos 947421596

2 casco chavito hugo 862714771

La ficha de evaluacién de proveedores, se puede comparar entre 2 o

mas proveedores el servicio que ofrece donde nos muestra cada

proveedor con su puntuacion.

En el sector de proveedores se encuentran todos los proveedores con

los productos que vende, su representante de venta, niumero telefénico

y correo.
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FICHA DE EVALUACION DE PROVEEDORES @
DATOS DEL PROVEEDOR 1 DATOS DEL PROVEEDOR 2
RAZON SOCIAL: INDUSTRIA SILSA RAZON SOCIAL: VISTONY
NUMERO RUC: 10224302911 NUMERO RUC: 20102306598
DIRECCION: AV. ESTEBAN PABLETICH MZ. F LT. 2 - AMARILIS DIRECCION: PARQUE INDUSTRIAL DE ANCON MZ B1 - LIMA
TELEFONO: 935269194 TELEFONO: 949612763
EMAIL: EMAIL:
PRODUCTO: ACEITES PRODUCTO: ACEITES
DATOS DEL PROVEEDOR 3 DATOS DEL PROVEEDOR 4
RAZON SOCIAL: RAZON SOCIAL:
NUMERO RUC: NUMERO RUC:
DIRECCION: DIRECCION:
TELEFONO: TELEFONO:
EMAIL: EMAIL:
PRODUCTO: PRODUCTO:
% EVALUACION DEL PROVEEDOR PROVEEDOR 1 |PROVEEDOR 2 |PROVEEDOR 3 [PROVEDDOR 4

20% CALIDAD DEL PRODUCTO O SERVICIO 20.00% 20.00%

20% PRECIO CON RESPECTO AL MERCADO 15.00% 15.00%

15% DESCUENTO POR VOLUMEN COMPRA 10.00% 15.00%

15% FACILIDADES DE PAGO 10.00% 15.00%

20% ENTREGA DE PEDIDO ATIEMPO 15.00% 15.00%

10% 'GARANTIA 0.00% 0.00%

100% TOTAL 70.00% B0.00%

Y finalmente en

encargadas de los transportes de mercaderia.

la hoja de transportistas estdn las empresas
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DIRECTORIO CROSLAND AUTOMOTRIZ

Fiorela Cueva

Asistente Administrativa

Ventas

fcueva@crosland.com.pe

Fatima Chu

Trade Marketing

Trade Marketing

1 |Joel Jimenez Gerente Mayorista Ventas iiimenez@ crosland.com.pe
| 2 |Eduardo Alarcén Supervisor Mayorista Ventas ealarcon@crosland.com.pe
3 |Maria del Carmen Garcia Facturadora Facturacion mcgarcia@crosland.com pe
4 |Patricia Cajes Administrativa Control de Vehiculos Duas y Polizas pcajes@crosland com pe
5 |Sandra Bringas Coordinadora Control de Vehiculos Duas y Polizas sbringas@crosland.com.pe
6 |Richard Flores Analista de Logistica Despachos rilores@crosland.com pe
7 _|Carmen Vasquez Asistente Administrativa Ventas cvasguezi@crosland.com.pe
8
9

mchu@crosland.com.pe

10 |Erick Vargas

Gerente de Trade Marketing

Trade Marketing

evargas@crosland com.pe

11 |Piero Mercado

Gerente de Marketing

Marketing

pmercado@crosland com pe

12 |Eva Diaz

Jefe de Control de Wehiculos

Control de Vehiculos

ediazv@crosland.compe

13 |Luis Dongo

Gerente de Operaciones

Control de Vehiculos

Idongo@crosland.com.pe

14 |Christian Diaz

8rand Manager Pulsar

Marketing Pulsar

cdizz@crosland.com.pe

15 | Christian Jacinto

Asistente de Marketing

16 |Ricardo Santa Cruz

8rand Manager Torito

Marketing Torito
Marketing

ciacinto@crosland com.pe

rsantacruz@crosland.com.pe

17 |Renato Romero

Analista de Marketing Boxer

Marketing Boxer

rromero@crosland com.pe

18 |Luis Abraham Bazo

Analista de Marketing Discover

Marketing Discover

abazo@crosland.com.pe

19 |Edwin Quifiones Analista de Servicio Técnico Garantias equinones@crosland.com pe 597512021
| 20 |Jose Miguel Ramirez Jefe de Servicio Técnico Servicio Técnico mramirez@crosland.com.pe

21 |Alejandro Sausa Capacitador Técnico Servicio Técnico rsausa@crosland.com.pe

22 |Freddy Principe Capacitador Técnico Servicio Técnico fprincipe@crosland com pe

23 |Gonzalo Farro Coordinador de Servicio Técnico Servicio Técnico gfarro@crosland.com.pe 2283

24 |Yerko Espinoza Ventas Repuestos Repuestos yespinoza@crosland com.pe

25 |Sheyla Angulo Ventas Repuestos Repuestas sansulo@crosland com pe

26 [Julio Cabrera Ventas Repuestos = Huénuco / Tingo M. Repuestos icabrera@crosland.com.pe 44006

Estos reportes se realiz6 para un mejor control de los proveedores con
que se cuenta, con la ficha de evaluacién se puede determinar que

proveedor es el mejor para poder confiar.

Para hacer una buena gestion de compras nos dicen que los
proveedores deben pasar por etapas para llegar a la eleccién del mejor
proveedor como lo dice Luis Anibal Mora, pero esto no siempre se va
cumplir los proveedores que obtengan mayor puntaje en el analisis de
la seleccién no significa que sean los mejores para la empresa. Para
este caso que es la empresa Belén Motors que vende repuestos
originales existe solo un proveedor a quien por politica tiene que
comprar y es el mayor proveedor de la empresa, existen proveedores
gue su puntaje en el analisis son muy bajos por sus irregularidades en

su forma de trabajo porque ellos trabajan independientes a veces sin
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factura pero de calidad y se opta por comprar a ellos por los precios
para seguir compitiendo con los demas que el precio es un factor bien

importante en este giro de negocios.
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CONCLUCIONES

Se determind el diagnostico de la gestion de stock de los
repuestos de 2r, 3r y lubricantes siendo como resultados que
la mayoria de los indicadores nos da su abastecimiento hasta
para 5 meses a mas, esto es mucho tiempo que se tiene
almacenado un producto, esta quitando espacio para otros
cadigos de repuestos, aumentando costos, lo ideal es tener un
stock para el tipo de almacén que se tiene y abastecerse cada
15 dias. Se disefid la gestion de stock de los repuestos de las
lineas de 2r, 3r y lubricantes, debido a que presentan roturas
de stock: la linea en 2r tiene un 45% de rotura de stock, para
3r también d 45% vy lubricantes un 10% en sus ventas, se
utilizé la metodologia ABC para las tres lineas de los meses
Septiembre, Octubre y Noviembre para clasificarlos y de
acuerdo a esto poder identificar que productos no deben faltar
en el almacén.

Se determiné el diagnéstico del transporte de la empresa
quien no consideraba como un costo para la fijacion de un
producto, no existia un control del transporte: los transportistas
cobraban a diferentes precios por las mismas mercaderias.

Con el disefio del sistema logistico se determind el transporte
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de los vehiculos, se decidié el analisis de costos de los
vehiculos debido a que en esta linea es donde varia mas los
costos logisticos, en los repuestos ya estd definido el
porcentaje de ganancia, por esto se hizo un andlisis de costos
por modelo de vehiculo, asi se fija el precio a vender del
vehiculo, estandarizando los costos de transporte por modelo
siendo costos fijos.

Se determind el diagnéstico del procesamiento de pedidos
donde se identific6 que no contaban con un registro u 6rdenes
de pedido. El encargado al momento de realizar el pedido lo
hacia por su criterio o experiencia en las ventas, por esta
razén la rotacién de inventario resulté muy elevados porque se
pensaba que abasteciendo en cantidades mayores cubririan el
mercado pero estaban viendo los costos que intervienen. Se
disefié el procesamiento de pedidos, se decidié calcular las
demandas por las ventas realizadas cada 3 meses debido a
gue es variante, se calculé el tamafio de lote para cada 15
dias debido al espacio del almacén y a los costos de pedido,
calculando primero los stock de seguridad y después los
tiempos de pedido para sumar y obtener el tamafio de lote.

Se determiné el diagnostico del servicio al cliente resultando

que solo se estaba cumpliendo con el 47% de pedidos
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entregados a tiempo, lo que era muy bajo y por lo tanto existia
clientes insatisfechos. Se disefio el servicio al cliente con el
indicador de numeros de pedidos entregados puntualmente,
aumentando en un 33% por los nuevas mejoras del sistema
logistico.

Se determind el diagndstico del almacenamiento siendo
actualmente 192 m? el espacio del almacén guardando
aproximadamente 7000 cdédigos que son los repuestos, se
determiné el costo de almacenamiento S/. 2306.26. Se disefio
el nuevo almacenamiento de los repuestos, ya que el actual
almacén no contaba con el espacio requerido, siendo 528 m?
proyectando almacenar hasta 10 000 cédigos con un 30% de
rendimiento mas para su capacidad, el costo de
almacenamiento S/.2429.14, siendo mayor al actual almacén
esto se debe porque sus costos de personal no cambian son
costos fijos y por el area que va ser mayor es un costo mas
alto que se esta considerando.

Se determind el diagndstico de la gestion de compras, no
existia un registro y control de sus proveedores, entre las
compras que realiza la empresa son de vehiculos en triméviles
y motocicletas todas en la marca BAJAJ también compra

repuestos de sus vehiculos y lubricantes. Se disefi6 la gestion
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compras, con un aplicativo para registrar a los proveedores
con los que cuenta y se realizé una ficha de evaluacion para

los proveedores, asi podran elegir al mejor proveedor.
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RECOMENDACIONES

Con respecto a la gestion de stock se recomienda primero actualizar
el stock para saber cuanto se tiene demas y liquidar estos productos
para empezar a ordenar y contar con mas espacio lo segundo es
realizar la metodologia ABC para determinar los flujos de
movimiento asi se sabra que repuestos tiene mas movimiento y que
no puede faltar en el almacén y de los que son de menor
movimiento abastecerse en menor cantidad.

Con respecto al transporte tienen que empezar a considerar este
costo al momento de fijar el precio ya se ha de un repuesto o un
vehiculo, este costo tiene alto porcentaje de participacion en los
costos logisticos, asi que si este costo mientras menos sea sera
mejor dandonos mayor utilidad con las ventas..

Con respecto al procesamiento de pedidos se tiene que empezar a
llevar un registro de demandas para tener un mejor control, asi se
podra calcular los tamafios de lote exactos de repuestos, se tiene
que trabajar con demandas proyectadas para evitar el
desabastecimiento, seguir analizando el comportamiento de las

demandas ya que se sabe que no es constante.
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e Con respecto al servicio al cliente se tiene que incrementar ese
porcentaje de pedidos atendidos a tiempo, planteando estrategias
de abastecimiento a menor tiempo posible para que llegue al cliente.

e Con respecto al diagnostico del almacenamiento se identifico que la
capacidad del almacén actual no es suficiente, por eso se tiene que
redisefiar el almacén y construir uno mas amplio para ubicar mas
repuestos, se recomienda aplicar la propuesta de disefio de Lay out
de almacén para poder cubrir mas el mercado.

e Con respecto a la gestion de compras, se tiene que llevar un registro
de los proveedores tener una ficha de evaluacion para poder

calificarlos e identificar quienes son mas confiables.
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ANEXOS

Anexo N: 1: Plan de tesis

GENERALIDADES

Titulo de la investigacion:

Disefio de un sistema de gestion logistico para la empresa
Belen Motors E.I.R.L.

Tesista:

Justo Eguisabal, Gabriela Rosmery

Asesor:

Dr. Jorge Rubén Hilario Cardenas
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. EL PROBLEMA
2.1Planteamiento del problema.

La empresa Belen Motors dedicada a la venta de
motocicletas lineales, triméviles, repuestos y accesorios,
esta teniendo problemas de hace varios afos atras,
actualmente la empresa se encuentra recuperandose en
el tema econdmico debido a que anteriormente hubo
personal que estaba manejando mal el tema de la
administracion.
A la empresa lo que le da mayor soporte econémico son
las ventas de repuestos tanto para las motocicletas y
triméviles que se vende, los clientes eligen comprar a la
empresa porque los repuestos que se vende son
originales y de calidad, por este tema ha estado habiendo
problemas en el area de logistica y almacén: no existen
datos historicos de los repuestos, no se sabe los
productos que se tiene y cuanto se tiene en el area de
almacén, no se sabe el movimiento de salida de los
productos; todo esto es por la falta de un control de
inventario y los debidos calculos de una buena gestién de
stocks. Existen reclamos de los clientes por el
incumplimiento de los pedidos, los proveedores no estan
cumpliendo con lo pactado y esto afecta a los clientes y la
reputaciéon de la empresa, no se sabe la disponibilidad
presupuestal con que se cuenta, falta, un mejor
procesamiento de pedidos, un mejor servicio al cliente,
calcular los costos logisticos todo esto es por la falta de
una buena planeacién logistica. De continuar con estos

sintomas que se tiene, la empresa podria perder
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participacion en el mercado, perder sus clientes, disminuir
sus ventas, su permanencia en el mercado y afectando
asi en las utilidades de la empresa Belen Motors.
Para la obtencion de buenos resultados y mantener en la
posicion que se encontraba, consideramos pertinente
realizar una investigacion que nos conduzca a la
obtencion de un sistema logistico para la empresa Belen
Motors EIRL.
2.1Formulacién del problema.
¢ Cudl sera el sistema logistico para la empresa Belen
Motors?
2.2 Sistematizacién del problema
e ¢Cudles sera la gestibn de stocks del sistema
logistico?
e ¢ Cuales sera el transporte del sistema logistico
e (Cual ser4d el procesamiento de pedidos del
sistema logistico?
e /;Cudles sera el servicio al cliente del sistema
logistico?
e /;Cudles sera el almacenamiento del sistema
logistico?
e ¢Cuales sera la gestion de compras del sistema
logistico?
2.30bjetivos de lainvestigacion
2.3.1 Objetivo General
Diseflar un sistema logistico para la empresa Belen

Motors.
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2.3.2 Objetivos Especificos
e Determinar la gestion de stocks del sistema
logistico.
e Determinar el transporte sistema logistico.
e Determinar el procesamiento de pedidos del
sistema logistico.
e Determinar el servicio al cliente del sistema
logistico.
e Determinar el almacenamiento del sistema
logistico.
e Determinar la gestion de compras del
sistema logistico.
2.4Justificacién e importancia
2.4.1Justificacion
El presente trabajo de investigacion posee
justificacion practica ya que se realizara un sistema
logistico que generara informacién que se va utilizar
para gestionar, o tomar medidas a mejorar o
solucionar problemas del area.
De acuerdo a Cesar Bernal un investigacion posee
justificacion practica, si “...cuando su desarrollo
ayuda a resolver un problema o, por lo menos,
propone estrategias que al aplicarse contubuiran a
resolverlo”. (Bernal 2006:104).
Con este diseiio de sistema logistico la empresa
Belén Motors podra aumentar mas sus utilidades y

podra seguir creciendo en el mercado.
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2.4.2lmportancia

Es importante esta investigacion porque evitaria que la

empresa siga disminuyendo sus utilidades y perdiendo

participacion en el mercado y asi obtener buenos

resultados y la empresa Belén Motors aumente sus

utilidades, gane mas clientes, crezca mas como empresa.

2.5Limitaciones

No existen limitaciones por el momento para el desarrollo

de la investigacion.

2.6Delimitacién de la Investigacién

Delimitacion espacial

Lugar: Empresa Belén Motors

Distrito: Amatrilis

Provincia: Huanuco

Departamento: Huanuco

Delimitacion temporal
Mayo 2016 — Noviembre 2016
MARCO TEORICO

3.1 Antecedentes de la investigacion

3.1.1Internacional

Ella Cecilia Bohorquez Vasquez y Roy Alfonso Puello
Fuentes, en el afio 2013, desarrollaron en la
Universidad de Cartagena la tesis titulada “ Disefio de
un modelo de gestion logistica para mejorar la
eficiencia organizacional de la empresa Coralinas y
Pisos S.A. Corpisos S.A. en el municipio de Turbaco,
Bolivar”, esta investigacion tuvo como objetivo
general: Diseflar un modelo de gestion logistica para

mejorar la eficiencia organizacional de la empresa
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coralinas y Pisos S.A. Corpisos S.A. Llegando a las
siguientes conclusiones: La recoleccion de datos
sobre la empresa Coralinas y Pisos S.A. Cospisos
S.A. y la transformacion de los mismos en informacion
permitié disefiar la ruta por la cual la empresa deberia
enfocarse de ahora en adelante; la cual consiste en
mejorar su gestion logistica y su cadena de suministro
mediante la modificacién de algunos de sus procesos
y la implementacibn de nuevas herramientas de
trabajo, para lograr la eficiencia organizacional y por
ende garantizar un sostenimiento y permanencia en el
mercado actual.

Carlos Duvan Garcés Ramirez, en el afio 2010,
desarrollo en la Universidad Nacional de Colombia,
Manizales, Colombia, la tesis titulada “Modelo de
entregas directas para la reducciébn de costos
logisticos de distribucibn en empresas de consumo
masivo”, para optar el titulo en Magister en
Administracion de Negocios, esta investigacion tuvo
como objetivo general: Disefiar y poner en marcha, a
nivel de prueba piloto, un modelo de entregas directas
para una empresa de consumo masivo, que permita la
reduccion de los costos de distribucién. Llego a las
siguientes conclusiones: Con respecto a la aplicacién
de modelos de entregas directas puede generar
ahorros en el costo logistico de distribucion, en
empresas d consumo masivo que posean volumenes
de operacion tales que, generen masas criticas desde

el punto de vista del transporte. El modelo fue capaz
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de pronosticas asertivamente el nivel de costo
logistico a alcanzar con su implementacion a pesar de
que se obtuvo un mejor resultado del esperado. Es
posible alcanzar reducciones de costos logisticos
manteniendo la calidad del servicio al cliente. No se
observa una relacion evidente entre la implementacion
del modelo y la variacion de ventas y el desempefio en
el cumplimiento del plan de ventas. Con respecto al
modelo pudo ser exitosamente aplicado a una
compafiia productora y comercializadora de golosinas.
Cristian Giovanny Goémez M., en al afio 2006,
desarrollo en la Universidad Nacional de Colombia.
Manizales, Colombia, la tesis titulada “Propuesta de
un modelo de gestion logistica de abastecimiento
internacional en las empresas grandes e importadoras
de materia prima”, para optar el titulo de Magister en
Administracion, esta investigacion tuvo como objetivo
general: Determinar y disefiar las estrategias
logisticas de abastecimiento internacional de las
empresas grandes e importadoras de materia prima,
mediante un modelo de gestién. Llego a las siguientes
conclusiones: La insercion en el mercado global de las
empresas grandes de Manizales es debido a la
constante busqueda de nuevos mercados e iniciativa
propia de estas empresas, tratando de buscar la mejor
forma de hacerse competitivos tanto a nivel nacional
como internacional. La logistica en las empresas
grandes de Manizales no es tomada como se definio

en el marco tedrico con el concepto de sistema, desde
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el proveedor hasta el cliente, sino que se tiene una
concepciodn errada de la misma, donde la logistica solo
se centra en la parte de la distribucion del producto
final. Aunque la formacién académica especializada
en las empresas y en general en todas las entidades
que intervienen en la logistica tiene un concepto
favorable, no se entiende porque en las empresas aun
existe el vacio conceptual referente a la logistica y
sobre todo en su aplicacibn como integrador de las
empresas y sus procesos. El tipo de empresa y el
sector al que pertenecen inciden mucho en los
métodos de carga y medios de transporte que se

utilizan en la materia prima importada.

3.1.2Nacional

Gustavo Giuseppe Vargas Torres, en el afio 2008,
desarrollo en la Pontificia Universidad Catdlica del Peru

la tesis titulada “ Disefio de un Sistema Logistico de
Abastecimiento para la Gerencia de red de una
Empresa de Telecomunicaciones utilizando la Teoria de
Restricciones”, para optar el titulo de Ingeniero
Industrial. Llegé a las siguientes conclusiones: El
analisis y el diagnostico efectuados han permitido
describir la situacién de la logistica del abastecimiento
de la red celular de TEL PERUANA. EIl diagnéstico fue
realizado mediante la utilizacion de un arbol d realidad
actual, cuyos EIDES fueron obtenidos en la etapa de
analisis. El proceso de sistematizacion de la logistica de
abastecimiento de TEL PERUANA se inici6 con la

remocion del conflicto existente en dicha gestion, el cual
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consiste en que por un lado, se debe brindar los
recursos necesarios para el abastecimiento de la red,
mientras por el otro se necesita dedicar la menor
cantidad de recursos al abastecimiento.

Angela Marita Rivera Loayza, en el afio 2007, desarrollo
en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos la
tesis titulada “Gestidn del sistema logistico de una
cadena de tiendas”, para optar el titulo de Ingeniero
Industrial, esta investigacion tuvo como objetivo
general: Mejora continua en los procesos principales de
la gestion logistica, obtener cada vez herramientas mas
simples en su obtencion y a la vez mas poderosas en
sus aplicaciones apoyadas en un soporte informatico
acorde a las exigencias del mercado para la toma
oportuna de decisiones. Llego las siguientes
conclusiones: El sistema implementado en la tienda
especialista en acabado permite generar reportes para
los principales procesos, sin embargo aun no tiene
implementado todas las herramientas necesarias,
debiendo extraer de la base de datos informacion para
su anadlisis y posterior propuesta en la mejora continua
del sistema. Lo Unico constante en el transcurso del
tiempo es el cambio, cada dia se iran descubriendo
nuevas formas de andlisis en los reportes y se
automatizaran los procedimientos, mejorandolos de tal
manera que el tiempo en obtencion de reportes y
analisis de la base de datos sea el minimo y el mayor
tiempo ocupado por el jefe de linea sera para

negociacion con los proveedores. Optimizar el tiempo
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en oficina en primordial, lo mas importante es el trato y
negociacion con os proveedores.

Erick Oscar Benites, en el afio 2004, desarrollo en la
Universidad Nacional Mayor de San Marcos la tesis
titulada: “Gestion de outsourcing logistico para almacén
de productos farmacéuticos”, para optar el titulo de
Ingeniero  Industrial. Llego a las siguientes
conclusiones: La empresa competitiva es aquella que
es rentable, se encuentra permanentemente inmersa en
el mejoramiento continuo y en la buasqueda por
asegurar un desarrollo sostenible. La persona que
realiza la gestion de outsourcing debe planificar y dirigir
las acciones necesarias para orientar sus esfuerzos y
los esfuerzos de los demas. El 6ptimo desempefio de la
gestién s de gran importancia para el desarrollo de las
actividades asociadas al outsourcing logistico. Un punto
basico lo constituye la adecuada elecciéon del proveedor
de outsourcing, el almacenamiento es una de las
actividades logisticas que puede ser realizada por un

proveedor de outsourcing.

3.1.3Local

Lino Santiago Sarmiento Cerén, en el afio 2012,
desarrollo en la Universidad Nacional Hermilio
Valdizan la tesis titulada “La gestiéon de almacén y su
influencia en la utlidades de la empresa
comercializadora Chupaca Trading S.A.C”, para optar
el titulo de Ingeniero Industrial, esta investigacion tuvo
como objetivo general: Analizar la gestion de almacén

y las utilidades en la empresa comercializadora
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Chupaca Trading S.A.C, llegando a las siguientes
conclusiones: Se describio la gestion en la seccion de
compras y se identific indicador de eficacia mas
importante rebote por faltantes y se analizO su
influencia sobre la utilidad esperada de la empresa. Se
describié la gestion en la seccion de almacén y se
identifico indicador de eficacia mas importante el
rebote por error de enviéo y se analizd su influencia
sobre la utilidad de la empresa. Se describi6 la gestion
en la seccion de distribucién y se identifico indicador
de eficacia mas importante el rebote por error de
distribucion y se analiz6 su influencia sobre la utilidad
de la empresa.

Raul Freddy Melgarejo Blas, en al afio 2011,
desarrollo en la Universidad Nacional Hermilio
Valdizan la tesis titulada “ Influencia del sistema de
almacén RMB para la empresa constructora JAGUI
S.A.C.”, para optar el titulo de Ingeniero Industrial,
esta investigacion tuvo como objetivo general:
Determinar la influencia del sistema almacén RMB en
el tiempo de ejecucion de obras de la empresa
constructora JAGUI S.A.C., llegando a las siguientes
conclusiones: Analizado y conocido los resultados de
la evaluacion de la informacion, se afirma que existe
influencia del sistema de almacén RMB en el tiempo
de ejecucién de obras de la empresa constructora
JAGUI S.A.C.. La demora en el tiempo de entrega
promedio de una obra antes de la implementacion del

sistema de almacén es de 16 dias y después de la
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implementacion es de 5.6 dias. El tiempo de
abastecimiento de materiales antes de implementar el
sistema de almacén fue de 9 dias y después de la
implementacion es de 3 dias.
3.2 Bases teoricas
3.2.1Disefo de un sistema logistico

“La logistica como el control del flujo de materiales para

asegurar la satisfaccion de la demanda de los clientes

con un determinado grado de bondad y a un coste

razonable.

c) Subsistema de servicio al cliente:

e Pedido del cliente. De acuerdo con la politica de
Ventas, existira unas condiciones pastadas con
los clientes. ElI envi6 de pedidos puede
producirse por diferentes medios: via postal,
telefénica, fax, correo electronico, intercambio
electronico de datos (EDI, electronic data
interchange). Los componentes basicos del
pedido del cliente seran datos de identificacion,
lugar y plazo de entrega, forma de envid y portes,
descripcion de referencias y cantidades de los
productos, precios de facturacién, descuentos,
condiciones de pago, etc. Adicionalmente, puede
incorporarse un conjunto de especificaciones
técnicas o de control de calidad y tolerancias de
las propiedades exigidas, asi como de
condiciones especificas sobre envases vy

embalaje.
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Tramitacion del pedido. Procede un control, de
orden administrativo, de aceptacion del pedido
atendiendo a las garantias de crédito que ofrezca
el cliente. Seguidamente se efectuara un
contraste entre las cantidades pedidas y las
existencias reales y las disponibilidades
(previstas bien procedente de fabricacion, o bien
de suministro de nuestros proveedores).

Orden de entrega. La planificacion de este
subsistema debe generar la instruccién en el
momento oportuno para preparar y enviar la
mercancia que llegue el envié en la fecha de
entrega.

Preparacion de le expedicion. Procede Ia
confeccion del albaran de preparaciéon con los
requisitos necesarios para facilitar la operativa de
trabajo en Almacén atendiendo a la ubicacion de
los productos y a los medios de manutencién de
gue se diputara el control sobre el numero de
bultos e informara al sistema de las incidencias o
deficiencias en el envi6 a fin de adoptar las
medidas oportunas con vistas a procurar que se
complemente la totalidad del pedido.

Envid. La planificacion de expediciones permitira
organizar los medios de transporte necesarios
para la eventual distribucion por rutas que
optimicen el coste de esta funcion.

Recepcion del cliente. El volante de transporte

sellado por el cliente es documento a recuperar
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imprescindiblemente a efectos de posibles

reclamaciones o litigios respecto a la facturacion.

d) Subsistema interno

e Orden de suministro. La oportuna planificacion
de la produccion debe generar las instrucciones
de suministro de materias primas y/o
componentes para la fabricacion. Mediante el
despiece del producto final es posible obtener la
informacion para el calculo de necesidades de
materia prima y componentes.

¢ Orden de fabricacion. Al igual que en el apartado
anterior, sera consecuencia de los planes de
produccién que se derivan de las necesidades
para cubrir la demanda y de las existencias
disponibles.

e Preparacién de la expedicién. En determinadas
circunstancias la expedicion de producto
terminado podria ir dirigida directamente al
cliente, y en otro caso dirigirse al almacén de
producto terminado.

e Envi6. La localizacibn de Fabrica y Almacén
puede dar lugar a transporte externo o interno.

e Recepcion. El producto fabricado entra al stock

real.
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Diagrama N° 1: Subsistema interno

Pedido del proveedor s’; =

OFICINA
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‘__ [ 4 z; ; =====
PROVEEDOR FABRICA
Tranm !ﬁ%
2/.4 Transporte
ALMACEN

FUENTE: (Ferrin 2005:22)

e Pedido al proveedor. Las tareas preliminares de
negociacion con el proveedor daran los datos
para las condiciones de compra. Los
componentes béasicos del pedido al proveedor
seran datos de identificacion, lugar y plazo de
entrega, forma de envié y portes, descripcion de
referencias y cantidades de los productos,
precios de facturacion, descuentos vy
condiciones de pago, etc. Adicionalmente
puede incorporarse  un conjunto  de
especificaciones técnicas o de control de
calidad y tolerancias de las propiedades
exigidas, asi como de condiciones especificas
sobre envases y embalaje. Es recomendable
disponer de unas condiciones de litigio y que
deben ser aceptadas por el proveedor. También
es recomendable exigir el acuerdo del
proveedor mediante la confirmacién del pedido.
Las cantidades pedidas se incorporan al
sistema como stock pendiente de recibir
(disponible proximamente).
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e Recepcion. Corresponde al Almacén la
verificacion de que el envid es correcto.
Procedera efectuar la comprobacion cualitativa
y cuantitativa dando informacion al sistema de
los datos del pedido, fecha de entrada,
cantidades recepcionadas y las eventuales
incidencias en la entrega. Seguidamente los
productos seran acondicionados para su
almacenamiento y se asignara la ubicacion de
Almacén. Las cantidades recibidas se
incorporan al sistema como stock real.

Por regla general, el Almacén tiene establecidas
zonas para tratar diferenciadamente materias
primas, productos auxiliares, componentes Yy
producto terminado” (Ferrin 2005:19-23)

Diagrama N° 2: Zonas de Almacén

e Transporte

-

D "
ALMACEN P.T.

EI-._

]

a4
%ﬁi —/_> FABRICA/TALLER
= Transporte
ALMACEN M.P.

FUENTE: (Ferrin 2005:23)

3.2.1.1 Gestién de stocks
“Un objetivo de la funcién de almacenamiento,
pero no por ello menos importante, es conseguir
gue el volumen de stock sea lo mas bajo posible,
pero garantizando el nivel de servicio.
Las existencias figuran inventariadas entre las

partidas del activo circulante del balance, que es
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una masa patrimonial con un horizonte temporal
a corto plazo. Esto quiere decir que las
existencias se transformaran en recursos liquidos
(dinero) dentro de un plazo de tiempo inferior a
un afo. La conversibn de las existencia en
liquidez se consigue mediante el proceso de
venta y cobro de las mismas a los clientes.
Sucede que no todas las existencias tienen el
mismo grado de maduracion para convertirse en
dinero liquido, puesto que tardaran mas tiempo
en sufrir esta transformacién las materias primas
y productos en curso de fabricacion que los
productos terminados y dispuestos para la venta.
Incluso pudiera darse el caso de existencias cuya
estancia en almacén se prolongue por mas de un
afio debido a circunstancias excepcionales y
para las cuales sera obligado establecer
provisiones que contemplen su depreciacion.

Lo normal es que la compra de productos a
proveedores no se efectué al estricto contado y
el aplazamiento del pago quedara reflejado en la
correspondiente deuda con los mismos. Esta
deuda con proveedores forma parte del pasivo
del balance dentro del capitulo de acreedores a
corto plazo, pues es habitual que el aplazamiento
del pago a los suministradores sea inferior al
afo.

Aunque es principio este aplazamiento no

suponga ninguna carga de tipo financiero para la
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empresa, en los precios de compra de los
productos se esconde, en cierta medida, un
componente de coste por la financiacion que
concede el proveedor. Se puede calcular una
interesante ratio del periodo medio en que se
paga a los proveedores mediante la cifra de
compras y la cifra de proveedores.

Beneficios de la gestion de stocks

Todos los productos, de cualquier clase que sean
deben estar sometidos a un cierto grado de
renovacion, por el cual los que entraron en
primer lugar al almacén deben ser los primeros
en salir.

Las razones que recomiendan usar este
postulado son obvias, desde las caracteristicas
de caducidad de los alimentos, hasta las de
obsolescencia de los articulos méas elaborados,
en mayor o menor grado, todos los productos
son perecederos.

Los articulos con un mayor grado de elaboracién
estan sujetos a las implacables leyes de la
obsolescencia. Definimos esta como la perdida
gue sufre un activo como consecuencia de la
aparicion de nuevas técnicas que permiten
fabricar otros articulos con mayor productividad y
que, por tanto, los desplaza en competitividad.
Es ya clasico el principio de almacenamiento por
el sistema FIFO, sigla del eslogan first in, first out

(primero en entrar, primero en salir).
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3.2.1.2

Con él se consigue evitar que los productos mas
antiguos queden almacenados mientras que
otros mas modernos estan teniendo salida del
almaceén. La organizacion del almacenaje debe
facilitar el cumplimiento de este principio, para lo
cual se utilizan métodos tales como:

a) El registro de la fecha de fabricacion de los
productos.

b) El registro del numero de Iote de
fabricacion.

c) El registro de la fecha de entrada en
almacén.

d) Criterios de ubicacion o estiba que faciliten
la utilizacibn de los productos mas
antiguos”. (Ferrin 2005:52 y 53)

Transporte

“La transportacién generalmente representa el
elemento individual mas importante en los costos
de logistica para la mayoria de las empresas. Se
ha observado que el movimiento de carga
absorbe entre uno y dos tercios de los costos
totales de logistica. Por ello, el responsable de
logistica necesita comprender bien los temas de
transportacion. A pesar de que un andlisis
completo de la transportacion no pertenece al
ambito de este texto.
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Importancia de un sistema eficaz de
transporte

Solo se necesita comparar las economias de una
nacién “desarrollada” con las de una ‘“en
desarrollo” para ver la participacién que tiene el
transporte en la creacion de un nivel alto de
actividad economica. Este tipico de la nacion en
desarrollo que la produccion y el consumo
tengan lugar en un sitio cercano, que mucha de
la fuerza de trabajo participe e la produccion
agricola, y que una baja proporcion de la
poblacién total viva en areas urbanas. Con la
llegada de los servicios de transporte de bajo
costo y disponibilidad inmediata, la estructura
integral de la economia cambia hacia la de las
naciones desarrolladas, las grandes ciudades se
generan de la migracion de la poblacion a
centros urbanos, las areas geogréficas limitan la
produccion a una estrecha gama de productos y
el estandar econdémico de vida para el ciudadano
promedio por lo general se eleva. Mas
especificamente, un sistema eficiente vy
econdémico de transporte contribuye a una mayor
competencia en el mercado. (Ballou 2004:164-
165)
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3.2.1.3 Procesamiento de pedidos
El pedido

“Pedir es un acto comercial efectuado por el

comprador y que consiste esencialmente en

especificar al proveedor:

El objeto del suministro

Las condiciones materiales del
cumplimiento del suministro.

La contrapartida adquirida por el vendedor

por el cumplimiento del suministro.

Pasar un pedido es un acto administrativo

que realiza el comprador y que consiste en

establecer un acta autentica que explicita sin

equivocos ni ambigiedades los compromisos

reciprocos comerciales entre comprador y

vendedor para un suministro determinado; a

saber, esencialmente:

El

Lo que el comprador tiene derecho a
esperar del vendedor y a lo que este se
obliga aceptando el pedido.

Lo que el vendedor tiene derecho a
esperar del comprador.

A lo que se obliga este pasando el pedido.
Lo que ocurrira a ambas partes si no
cumplen sus respectivos compromisos.

compromiso se produce con el acuerdo

gue manifiestan las partes:

Sea explicitamente por un intercambio de

firmas en un contrato o pedido.
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e Sea implicitamente por un comienzo de
cumplimiento de una de las partes sin
objecion por parte de la obra” (Ferrin
2005:76 y 77).

3.2.1.4 Servicio al cliente

‘Dado que el servicio logistico al cliente
necesariamente es una parte de la oferta total de
servicio de la empresa, iniciaremos con el
servicio con el servicio desde u a perspectiva de
la empresa y posteriormente separaremos
aquellos componentes que son especificos de la
logistica.
Larissa Kyj y Myroslaw Kyj comentaron que:
...el servicio al cliente, cuando se utiliza de forma
efectiva, es una variable fundamental que puede
tener un impacto importante sobre la creacion de
la demanda y para mantener la lealtad del
cliente.
Para otro experto del servicio al cliente,

se refiere especificamente a la cadena de
actividades orientadas a la satisfaccion de las
ventas, que en general inician con el ingreso del
pedido y finalizan con la entrega del producto a
los clientes, continuando en algunos casos como
servicio o mantenimiento de equipo, u otros
como soporte técnico.
De forma mas simple, Heskett establece que el
servicio logistico al cliente para muchas

empresas es
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...la velocidad y confiabilidad con la que pueden
estar disponibles los articulos ordenados (por los
clientes)...

Mas recientemente, el servicio al cliente se ha
denominado un proceso de satisfaccion total, el
cual puede describirse como

...el proceso integral de cumplir con el pedido de
un cliente. Este proceso incluye la recepciéon del
pedido (ya sea manual o electronica),
administracion del pago, recoleccién y empacado
de los productos, envié del paquete, entrega del
mismo, y proporcionar el servicio al cliente para
el usuario final asi como el manejo de posible
devolucion de los productos.

Elementos del servicio al cliente

Desde una amplia perspectiva corporativa, el
servicio al cliente se ha considerado como un
ingrediente esencial dentro de la estrategia de
marketing. ElI marketing con frecuencia se ha
descrito en términos de wuna mezcla de
actividades de las cuatro P: producto, precio,
promocion y plaza, donde la plaza representa
mejor a la distribucion fisica. Que elementos
constituyen el servicio al cliente y como impactan
al comportamiento del comprador, ha sido el foco
de una gran investigacion a lo largo de los afos.
Ya que el cliente no puede identificar facilmente
lo que motiva su comportamiento, la definicion

precisa del servicio al cliente seguird siendo
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dificil de encontrar. Sin embrago, se puede
obtener cierto entendimiento mediante varias
encuestas al consumidor.

Un estudio detallado del servicio al cliente,
patrocinada por el National Council of Physical
Distribution Management, identifico los
elementos del servicio al cliente de acuerdo con
el momento en que ocurre la transaccion entre el
proveedor y el cliente. Estos elementos,
enumerados, se agrupan en las categorias de
pre transaccion, transaccion y pos transaccion.
Los elementos de pre transaccion establecen un
ambiente adecuado para un buen servicio al
cliente. Mediante una declaracion escrita de la
politica de servicio al cliente, asi como del tiempo
en que seran entregados los bienes una vez que
se levante el pedido, el procesamiento para
manejar devoluciones y ordenes atrasadas, y los
meétodos de envid, el cliente conocera el tipo de
servicio que habra de esperar. El establecimiento
de planes de contingencia para casos de huelga
0 desastres naturales que afecten al servicio
normal, la creacion de estructuras
organizacionales para llevar a cabo las politicas
de servicio al cliente, asi como la capacitacion y
los manuales técnicos para los clientes, también
contribuyen a buenas relaciones comprador —

proveedor.
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3.2.15

Los elementos de transaccion son aquellos que
dan por resultado directo la entrega del producto
al cliente. El establecimiento de los niveles de
inventario, las formas de transportacion y la
implantacion de procedimientos para el
procesamiento de pedidos son ejemplos de ello.
Estos elementos, a su vez, afectan los tiempos
de entrega, la precision del cumplimiento de
pedidos, la condicion de los bienes por recibir y
la disponibilidad de inventario.

Los elementos pos transaccion representan al
conjunto de servicios necesarios para mantener
el producto en el campo; proteger a los clientes
de productos defectuosos; proporcionar la
devolucion de empaques (botellas retornables,
camaras reutilizables, tarimas, etcétera), y
manejar las  reclamaciones, quejas Yy
devoluciones. Estos servicios se presentan
después de la venta del producto, pero deben
planearse en las etapas de pre transaccion y de
transaccion”. (Ballaou 2004: 92-03)
Almacenamiento

“Si hacemos reflexion sobre el coste incurrido en
cada una de las actividades logisticas de una
empresa, y lo comparamos con el valor afadido
desde el punto de vista del cliente, vemos
claramente que a excepcién de las actividades
de produccién y embalaje que afiaden un alto

valor al producto desde el punto de vista
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comercial, la mayor parte de las actividades y
muy concretamente las relacionadas con el
almacenaje y  distribucion  fisica, son
practicamente opacas para el cliente; sin
embargo, todo esfuerzo realizado es conseguir
una mejora en los métodos de trabajo y
productividad tiene una repercusion importante
en los costes logisticos de distribucion a la vez
gue mejoran de una forma sostenible el servicio
al cliente (tiempo de respuesta).

Por lo tanto, si tenemos en cuenta que el objetivo
basico de una organizacién eficiente del almacén
se basa fundamentalmente en dos criterios:

e Maximizar la utilizacion del espacio

disponible en términos de metros cubicos.
e Y minimizar las operaciones de manipulacion
y transporte interno.

Necesariamente hemos de hacer referencia a
tres conceptos;

d) Métodos de zonificacion y codificacion de

areas de almacenaje.
e) Sistemas de ubicacion y localizacion de los
productos.

f) El llamado “principio de la popularidad”.

Los métodos de zonificacion y codificacion

permiten identificar y localizar un “hueco”

concreto dentro del almaceén.

Los sistemas de ubicacién vy localizacién

sugieren la posibilidad de reservar un hueco
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para cada articulo que hay que almacenar o
bien utilizar el primer hueco disponible que
haya.

El llamado “principio de popularidad” o actividad
de los productos se basa en la idea de colocar
en el lugar mas asequible y préximo los
articulos de mayor actividad, ya que
normalmente una pequefia gama de productos,
representan la mayor parte del volumen de
manipulacion en un almaceén, con
independencia de su valor intrinseco o
importancia para la venta, mientras que el resto
de los productos (posiblemente entre un 60% u
80% de los mismos) apenas representa un 20%
del total de manipulaciones” (Anaya 2008:115 y
116).

“Zonificacion y codificacion de areas de
almacén

La zonificacibn responde a un conjunto de
criterios practicos, técnicos e incluso legales o
reglamentarios para una correcta ubicacion y
localizacion de productos dentro de un almacén.
Entre los diferentes criterios que inducen a
situar los productos en zonas concretas dentro
de un almacén.

Entre los diferentes criterios que inducen a
situar los productos en zonas concretas dentro
de un almacén, destacan los siguientes:

e) Por tipo de almacenaje:
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f)

9)

h)

- Zonas paletizadas de estanteria.

- Zonas paletizadas en bloque.

- Zonas no paletizadas en caja.

- Zonas no paletizadas en contenedores o
jaulas, etc.

Por la naturaleza de los productos:

-Zonas refrigeradas (perecederos en
general).

- Zonas en camaras frigorificas (congelados).

- Zonas de articulos peligrosos o explosivos,
con proteccion especial contra incendio,
robo, etc.

- Zonas de articulos con vigilancia especial
(susceptibles de hurto, deterioro, etc.)

Por la division industrial familia de
productos:

Los productos en si a veces sugieren zonas
de almacenamiento independientes e
incluso de obligado cumplimiento por
razones legales, tales como farmacia y
veterinaria, alimentacion humana vy
alimentacién animal, o bien por razones
practicas, como grandes aparatos
domésticos y pequefios aparatos
domésticos, etc.

Por razones de complementariedad

Los productos se consideran
complementarios cuando habitualmente se

piden juntos por ejemplo, pinturas vy

209



accesorios para pintar. En este caso se
recomienda agruparlos en una misma zona,
ya que si aumenta la productividad del
picking y disminuye en general los costes de
manipulacion de forma sostenible” (Anaya
2008:116y 117).
3.2.1.6 Gestion de compras
“Un objetivo de la logistica es conseguir que los
aprovisionamientos se contraten con los
proveedores mas convenientes, de manera que
los suministros se realicen en el momento
oportuno, en la calidad y cantidad necesaria, en
las condiciones que mas nos interesan y al
menor coste posible. También la necesidad de
llevar a cabo un analisis riguroso de las
caracteristicas del mercado de proveedores en
cuanto a sus peculiaridades comerciales,
capacidad técnica y de servicio y de sus
posibilidades financieras.
Previamente procede determinar las
caracteristicas del producto que necesita la
empresa. Tradicionalmente, la determinacion de
estas caracteristicas es responsabilidad del area
de Produccion-Ventas, con funciones claramente
diferenciadas de las de Logistica se
responsabiliza de suministrarlo en condiciones
adecuadas de calidad, cantidad, plazo y precio.
Pero aunque basicamente se compra lo

necesario para fabricar-vender, el mercado de
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proveedores puede hacer aparecer nuevas
oportunidades que los responsables de Logistica
detecten con la prospeccion del mercado
suministrador. La funcibn de compras se
completa entonces mediante un sistémico
estudio de las posibilidades que ofrece el
mercado en cuanto a la satisfaccion de las
necesidades de la empresa y el traslado al area
de Produccion-Ventas de las innovaciones en
nuevos mercados proveedores O en nuevos
productos (Ferrin 2005:37)

Beneficios de la gestion de compras
Generalmente hay mas oportunidades para
reducir los costes de compra que para
incrementar las ventas, ya que para alcanzar lo
primero bastara mejorar la gestion de compras,
mientras que lo segundo esta condicionado por
las posibilidades de penetracion en el mercado.
Por otra, los beneficios adicionales procedentes
del aumento de ventas ocasionaran un aumento
del capital junto con el aumento del esfuerzo en
gestién, mientras que los beneficios adicionales
procedentes de la compra solo implican
normalmente un aumento del esfuerzo en gestion
y, ocasionalmente, un ligero aumento del coste
de gestion.

La disminucién de costes se puede conseguir

mediante:
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eDisminucion del precio de compra: Los
caminos a utilizar son varios:

- Negociando sobre mayores cantidades,
cosa que se puede lograr con una adecuada
estandarizacion o procurando agrupar las
necesidades.

- Evitando los “lujos técnicos” de algunas
especificaciones de los departamentos
técnicos o comerciales.

- Aumentando la “potencia de compra’,
entendida como la importancia relativa de
nuestras compras para el proveedor.
Negociando necesidades de un amplio
periodo de tiempo y evitando la dispersion se
suministradores.

- Mejorando las herramientas del comprador.
Estudios de mercado, conocimiento de los
procedimientos de fabricacion de los
productos, analisis de los precios ofertados vy,
finalmente, el dificil arte de la negociacion.
Disminucion de los costes internos derivados
de la compra, también Illamados costes
operacionales, mediante un adecuado
proceso de datos y un seguimiento del
comportamiento de proveedores en el
cumplimiento de sus compromisos, tanto en
calidad como en plazos de entrega (Ferrin
2005:39 y 40).
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Objetivos de la gestion de compras

Se indican a continuacion objetivos basicos
gue deben guiar los procedimientos de
trabajo de la funcién de Compras:

e Prevision de necesidades. El proceso tiene
su origen en el plan de ventas y en el de
produccién. Las previsiones de ventas se
efectian mediante una estimacion basada en
el comportamiento que se produjo en el
pasado ajustandola a través de los cambios
en las expectativas de futuro. Los cambios
en las expectativas se refieren a alteraciones
de la situacion econémica y a su repercusion
en el mercado. La incidencia del plan de
ventas-produccion en el plan de compras es
fundamental, ya que los materiales deben
estar disponibles cuando se necesitan, ni
mucho antes, por el excesivo coste de los
recursos inmovilizados, ni después, por los
costes de carencia de ellas.

eDeben agruparse necesidades para acceder
a mejores precios por cantidad. Si se
comunican rapidamente a Compras los
cambios en las previsiones de Ventas,
pueden estar en condiciones de modificar y
ajustar sus programas de la forma mas
econdmica posible. Los cambios en los
programas de compras deberian

comunicarse inmediatamente a Ventas, ya
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gue esta medida permite alterar su programa
de distribucion de manera que no perjudique
a los clientes. Compras debe informar
inmediatamente a Ventas acerca de los
aumentos de los precios y esta medida
permitird evaluar el efecto de estos aumentos
de precios de compra sobre los de venta.
ePrecios de compra. Casi siempre el objeto
primordial trata de obtener el mejor precio
por los adecuados valores de calidad y plazo
de entrega.

ePlazos de entrega. La fiabilidad en el
cumplimiento de los plazos evita sobrecostes
por fallos de suministros o por exceso de
anticipacion en las necesidades.

e Cumplimiento de las especificaciones. Los
rechazos por falta de calidad representan
siempre un coste para el comprador. A
medida que se compran productos mas
elaborados, la calidad es un objetivo mas
importante.

eRotacion de las existencias. Minimizar el
inventario, con un razonable nivel de servicio,
permite liberar recursos inmovilizados.
eEvitar el riesgo de obsolencia. La vigilancia
de las innovaciones en el mercado permite
actuar sobre las existencias de productos

que corren el riesgo de quedar obsoletos.

214



e Fuentes alternativas de suministro.
Generalmente se obtienen mejores precios y
condiciones buscando nuevos proveedores
capaces que presionando excesivamente a
los actuales que ya no pueden mejorar sus
prestaciones. En muchos casos, no se puede
correr el riesgo de estar en las manos de
solo uno o dos proveedores, aunque, en
otros casos, una excesiva dispersion hace
perder potencia de compra y multiplica el
coste de operacion.

e Contratos de compra. Un contrato abierto en
el que se pacte el suministro de un amplio
periodo de tiempo, sujeto a pedidos
parciales, suele mejorar el precio de compra
porque permite al proveedor su mas racional
planificacion.

e Relaciones favorables con los proveedores.
Las buenas y continuadas relaciones con los
buenos proveedores permiten acceder a
mejores precios o0 condiciones y aprovechar
mejor sus esfuerzos de investigacion y
desarrollo. Un buen proveedor ayudara en
momentos dificiles. Los proveedores pueden
aportar una valiosa ayuda financiera (precios
y plazos de pago), técnica (disefio y
fabricacion) y de servicios (entregas
puntuales, cooperacidbn general) a sus

clientes. El que una empresa compradora
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reciba 0 no esta ayuda depende en gran
medida de como realiza su funcion de
compras. Algunas empresas dispersan sus
pedidos entre tantos proveedores que dejan
de ser interesantes. Los proveedores dirigen
sus mejores vendedores y técnicos a sus
clientes grandes o en crecimiento con los
gue esperan crecer y continuar una relacion
comercial provechosa. También es ldgico
gue empleen sus esfuerzos de investigacion
en interés de los mismos clientes. La
empresa que no sabe sacar provecho de
estas ventajas de los proveedores esta
perdiendo dinero debido a una politica y
practica de compras inadecuadas.
ePlantila de compras. La adecuada
organizacion del equipo de personas, la
especializacion del comprador en
determinados mercados y la disposicién de la
aplicacion informatica idénea generan
productividad.
eFormacion del personal. Colaboradores
competentes y motivados son garantia de
continuidad y buena gestion.
eRegistro de la informacion. Unos controles
bien planificados y auditorios periddicos son
métodos eficaces para desanimar la

corrupcion.
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eIntegracion con las demas areas de la
empresa. ElI éxito depende de Ia
cooperacién, para lo cual es necesario que
estén definidas las responsabilidades y el
mantenimiento de canales de informacion”
(Ferrin 2005:41-43).
3.3Definicién de términos
3.3.1Logistica
‘Es la parte del proceso de la cadena de
suministros que planea, lleva a cabo y controla el
flujo y almacenamiento eficientes y efectivos de
bienes y servicios, asi como la informacion
relacionada, desde el punto de origen hasta el
punto de consumo, con el fin de satisfacer los
requerimientos de los clientes” (Ballou 2004:4).
3.3.2AImacén
“Etimologicamente, la palabra almacén sugiere una
instalacion especifica para el albergue de productos
de diferente naturaleza (materiales, productos
comerciales, herramientas u utillaje en general,
mobiliario, etc.); en definitiva, seria algo similar a lo
gue en la lengua anglosajona se conoce como
‘Warehouse”. Tienen como misidn el albergar y
distribuir materiales y/o productos objeto de
fabricaciébn o comercializacion de acuerdo con los
conceptos modernos de logistica de distribucién”
(Anaya 2008:19).
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3.3.3Stock

“‘Es el conjunto de productos almacenados en

espera de su ulterior empleo, mas o0 menos

préximo, que permite surtir regularmente a quienes

lo consumen, sin imponerles las discontinuidades

que lleva consigo la fabricacion o los posible

retrasos en las entregas por parte de los
proveedores” (Ferrin 2005:47).
3.4 Sistema de variables
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES
-ROTACION DE
STOCK
GESTION DE STOCKS -RENTABILIDAD
DE STOCK
-COSTO
TRANSPORTE LOGISTO
-STOCK DE
SEGURIDAD
DISENO DE UN PROCESAMIENTO DE PEDIDOS | -TIEMPO DE
CICLO DE
SISTEMA
LOGISTICO PEDIDO
-PORCENTAJE
SERVICIO AL CLIENTE DE ENTREGA DE
PEDIDOS

ALMACENAMIENTO

NUMERO TOTAL
DE PRODUCTOS
ALMACENADOS

GESTION DE COMPRAS

-PORCENTAJE
DE GANANCIA
EN COMPRAS
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MARCO METODOLOGICO

4.1Tipo de investigacion
El tipo de investigacibn es aplicada, ya que esta
encaminada a la resolucion de problemas préacticos. Se
dice que es investigacion aplicada cuando se propone
aplicar el conocimiento para resolver problemas.

4.2Nivel de investigacion
El nivel de investigacion es descriptiva, ya que se busca
especificar las propiedades, las caracteristicas, etc, es
decir, solo se pretende medir o recoger informacion de la
variable a que se refiere.

4.3Disefo de la investigacion
La investigacion es un disefio no experimental-transversal,
ya que se investigara hechos y fenébmenos de la realidad
en un momento determinado de tiempo.

4.4Poblacién y muestra
Dadas las caracteristicas de la investigacion a realizar, la
poblacién, muestra y unidad de analisis esta constituida
por el area de Logistica de la empresa Belen Motors.

4.5Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

a) Observacion directa. Esta técnica se utilizara para el

diagnéstico
de la empresa.

b) Entrevista: se realizara a las personas que intervienen
directamente e indirectamente en el area de Logistica
de la empresa.

c) Revisibn documental: con esta técnica se podra

obtener informacién a través de documentos del area
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de logistica y también para el marco tedrico de la

investigacion.

d) Fichaje: se utilizara para recolectar informacion de

libros, revistas para el marco teérico e investigar sobre

el tema.

TECNICAS

INSTRUMENTOS

Observacion directa

Ficha de informacion

Entrevista

Ficha de entrevista

Revision documental

Ficha de analisis

Fichaje

Fichas bibliograficas,

Ficha de resimenes

4.6 Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Para el procesamiento de datos se clasificara los datos

para obtener indicadores, se llevara a un registro para su

analisis.

Con respecto al andlisis de datos se utilizara las técnicas

|6gicas para interpretar los datos.
ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

5.1Recursos necesarios

5.1.1Recursos materiales

RECURSO MATERIAL COSTO (s/.)
Lapiceros 4.00
Lapiz 1.50
Borrador 1.00
Tajador 1.00
Corrector 3.00
Resaltador 2.00
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Regla 1.50
Agenda 10.00
Cuaderno 5.00
Libros 300
SERVICIOS
Internet 200
Transporte 100
Fotocopiado 100
TOTAL 729.00
5.1.2Recursos Humanos
RECURSOS HUMANOS COSTO (8/))
Asesor externo 1000
Asistente 800
TOTAL 1800
5.1.3Recursos financieros
RECURSOS
FINANCIEROS PRESUPUESTO

Recursos materiales y

o 729.00
servicio
Recursos humanos 1800
TOTAL DE PRESUESTO 2529.00

5.2Cronograma de actividades
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ACTIVIDAD

MAY.

JUN.

JUL.

AGOS.

SEP.

OCT.

Elaboracion del plan de tesis

Presentacion y aprobacion del

plan de tesis

Determinacion de la gestion de

stocks del sistema logistico

Determinacion del transporte del
sistema logistico.

Determinacion del procesamiento

de pedidos del sistema logistico.

Determinaciéon del servicio al

cliente del sistema logistico.

Determinaciéon del
almacenamiento del sistema

logistico.

Determinacion de la gestion de

compras del sistema logistico.

Redaccion de la investigacion
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VI.

BIBLIOGRAFIA

Anaya Tejero, Julio Juan (2008). Almacenes: Andlisis, disefio
y organizacion. Madrid: ESIC.

Ferrin Gutiérrez, Arturo (2005). Gestion de Stocks: En la
logistica de almacenes (22 edicion). Madrid: Fundacion
Confemetal.

Gerardo Garay Robles, Jorge Hilario Cardenas, Rosario

Vargas Roncal (2012). El proyecto de investigacion (1
edicidn). Huanuco - Peru: José A. Arquifiigo Herrada.
Ronald H. Ballou (2004). Logistica: Administracion de la

cadena de suministro (5 edicion). Pearson.

223



ANEXO N° 2: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA BELEN MOTORS

GERENCIA
GENERAL

ADMINISTRACION

LOGISTICA

CONTABILIDAD

CAJA

VENTAS

ALMACEN

ASISTENCIA DE
CONTABILIDAD

SERVICIO
TECNICO

VENTAS DE
AUTOMOVILES

VENTAS DE
REPUESTOS
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ANEXO N° 3: FOTOS

1. Verificando el stock de repuestos
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2. Recepcion de compras
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3. Verificando el stock de vehiculos
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