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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion es una propuesta de un sistema de gestion de
inventarios en el local comercial “Comercial H&B” ubicado en el centro de la
ciudad de Quito.

Se realiz6 un andlisis de la situacion actual en la empresa de su infraestructura,
productos y procesos, para luego clasificar las ventas y compras de los productos
en familias A, By C y analizar su comportamiento. Luego del analisis del estado
actual de la empresa, se implementd la metodologia del EOQ para la
optimizacién y minimizacién de los costos asociados a la compra de productos y
proponiendo indicadores para la mejora en la gestion de inventarios y reduccion
de almacenamientos de bodegas. También se realizdé un andlisis de seleccion

de proveedor de herramientas tecnolégicas para la gestion de inventarios.

Finalmente, el analisis de los costos asociados a la implementacion de esta

mejora nos ayudara a determinar el impacto de inversion del proyecto.



ABSTRACT

The present degree work is a proposal of an inventory management system in
the retail “Comercial H&B” located in the downtown of the city of Quito.

An analysis of the current situation in the company of its infrastructure, products
and processes was made out, then the sales and purchases of products were
sorted in families A, B and C and analysis of their behavior was made. After the
analysis of the current state of the company, the EOQ methodology was
implemented for the optimization and minimization of the costs associated with
the purchase of products and proposing indicators for the improvement in
inventory management and reduction of warehouse storage. Also, an analysis of
supplier selection for the technological tools for inventory management was also

performed.

Finally, the analysis of the costs associated with the implementation of this

improvement will help us determine the investment impact of the project.
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1. CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Descripcién de la empresa

Comercial H&B es una empresa tipo Mipymes. Fue fundada por Miguel Angel
Herrera Gallardo en 1990, con el objetivo de satisfacer la necesidad del sector
en la adquisicion de productos de consumo masivo. Su giro de negocio es
comercial, dedicada a la compra y venta de productos de consumo masivo tales
como: arroz, fideos, harinas, aceite entre otros. El codigo de clasificacion
industrial internacional uniforme (CIIU) proporcionada por la Organizacion de
Naciones Unidas (ONU) es el G4711.01.01 el cual se define como: “Venta al por
menor de gran variedad de productos en tiendas, entre los que predominan, los
productos alimenticios, las bebidas o el tabaco, como productos de primera

necesidad y varios otros tipos de productos”.

Se encuentra ubicada en el centro de Quito en el sector de San Roque, posee
un punto de venta y dos bodegas, las cuales estan ubicadas en la Av. Vicente
Rocafuerte e Imbabura, mientras que posee otras dos bodegas ubicadas a

195.76 m en la Av. Vicente Rocafuerte y Chimborazo.

glesia de San Francisco

stribuidc
Vicente Rocafuerte Benalcazar
E Imbabura
. V h
K3 S
%,

%o N
A Almacén San Francisco

Figura 1. Ubicacion de la empresa

Tomado de (Google, 2019)

La bodega 1 (punto de venta) cuenta con una capacidad instalada para 11
personas con una capacidad de 97.5 m3, la bodega 2 cuenta con una capacidad

de almacenamiento de 95.00 m3, la bodega 3 cuenta con una capacidad de



almacenamiento de 122.32 m3, la bodega 4 cuenta con una capacidad de
almacenamiento de 84.24 m3 de almacenamiento y la bodega 5 cuenta con una

capacidad de almacenamiento de 57.57 m3, sumando un total de 456.93 m? de

almacenamiento de productos.

Figura 2. Punto de venta Comercial H&B

Para el transporte de productos la empresa cuenta con una camioneta con
capacidad de 2.5 toneladas y un coche con capacidad de 400 libras. Son
generalmente utilizados para despachar ordenes grandes a clientes y también

para transportar los productos entre bodegas.

Figura 3. Transportes utilizados por la empresa

La estructura organizacional cuenta con el propietario de la empresa, un
asistente contable, un supervisor de bodegas, un asistente de ventas y un

auxiliar de bodega, conformando 5 personas en el organigrama de la empresa.



Propietario

Figura 4. Organigrama empresarial

Los procesos principales son los siguientes:

e Compra de productos

e Almacenamiento de productos

¢ Venta de productos

—

O—) Compra

Figura 5. Macroprocesos operativos de Comercial H&B

Asistente Supervisor Asistente
Contable de bodegas| | de Ventas
|| Auxiliar de
bodega

=) '
{,ﬂ\lmacenamiento »
. L.

Venta

La cartera de proveedores es:

Tabla 1.

Cartera de proveedores

NUMERO DE
PROVEEDOR NOMBRE DE PROVEEDOR
1| AGROSYLMA S.A.
AJECUADOR S.A.

BANCO DE ARROZ Y AZUCAR

COMISARIATO SAN ANDRES

COMISARIATO Y DISTRIBUIDORA DON GATO




CONTINENTALGRAINS S.A

CORSUPERIOR SA

DE LA CRUZ COMPANIA DE COMERCIO

O| 0| N| O

DIPOR

10

EQUADIS S.A.

11

FM DISTRIBUCIONES

12

GODOY RUIZ S.A.

13

LA FABRILS.A.

14

LA INDUSTRIA HARINERA S.A

15

LEVAPAN DEL ECUADOR S.A.

16

MIL MARCAS

17

OG DISTRIBUCIONES

18

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA O.I.A S.A.

19

PAMOSA SA

20

PRODICEREAL S.A.

21

PRODUCTOS MINERVA CIA. LTDA.

22

PRONACA

23

PYDACO CIA. LTDA.

24

Q SUR

25

QUALA

26

SERVI SACHET'S

27

SOLDISTRADE CIA. LTDA

28

SUCESORES DE JACOBO PAREDES M SA

La cartera de productos es la siguiente:

Tabla 2.

Cartera de productos

Arroz

Quintales

Arrobas

Granel

Azucar

Quintales

Granos

Lentejas Cajas

Cajas

Mote

Maiz

Aceite

Docenas

Jabén

Unidades

Unidades

Frejol

Arrobas

5kg

2kg

1kg

A granel

Harinas

Maiz

Alverja

Margarina

Cajas

Cajas

Atun

Unidades

A granel

Bultos

Unidades

Detergentes|

Unidades

Haba

Afrechillo

Monuelo

Fideos

Bultos

Paquetes

A granel




1.2. Definicion del problema
Comercial H&B tiene una administracion empirica y control manual, la falta de
actualizacion e implementacion de nuevas tecnologias ha impedido que la

empresa se desarrolle y sea mas competitiva en el sector.

También la falta de gestion en los procesos principales de la empresa ha
ocasionado incertidumbre y una gran pérdida en la participacion de ventas en el
sector, generando desabastecimiento, dafios y aumento en los costos de los
productos, por ejemplo, las érdenes de compra de pedidos se realizan sin
estimar una demanda o planificacion, generalmente son pedidos fijos en grandes
cantidades para los productos mas vendidos y pedidos pequefios para productos

que tienen menor rotacion.

La ubicacién en donde se almacenan los productos no esta predeterminada, y
depende del espacio libre que se posea, ademas no se aplica una estrategia
FIFO al inventario. También el producto es almacenado en bodegas sin

adecuacion para el almacenamiento correcto de la mercaderia.

Igualmente, no se tiene estimado los riesgos laborales a los cuales estan
expuestos los trabajadores de la empresa, por tal motivo la probabilidad de

desarrollar una enfermedad profesional es muy alta.

1.3. Alcance
Este proyecto propondra un sistema de inventarios adecuado para la empresa,

enfocandose en los productos mas importantes realizando un andlisis de:

Informacién de compras y ventas del afio 2018.
e Categorizacion y priorizacion de productos.
e Propuesta de gestion de inventarios (compra y venta).

e Propuestas de herramientas tecnologicas.

1.4. Justificacion
Cualquier empresa que maneje insumos Yy productos fisicos debe tener un

sistema de inventarios, el cual le ayude a tener una trazabilidad de los activos



gue posee, de la misma manera beneficia su disponibilidad y mejora en el tiempo
de respuesta en la entrega a clientes. Ademas, una correcta planificacion de
inventarios ayuda a la reduccién y eliminacion de producto dafiado y obsoleto.
Por ultimo, poseer un inventario éptimo ayuda a reducir la incertidumbre en la

compra de insumos.

La implementacion de esta metodologia ayudard a la empresa a reducir sus
costos de inventario en los productos que maneja para disminuir el precio del
producto final y generar una ventaja competitiva frente a la competencia del
sector, disponiendo a sus consumidores mas disponibilidad, confiabilidad y

beneficios.

1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo General
e Proponer un sistema de gestion de inventarios en la empresa
“Comercial H&B” aplicando buenas practicas de inventarios,
almacenamientos y uso de tecnologias de la informacion para
aumentar su participacion comercial en el sector y reducir sus costos

de operacion.

1.5.2. Objetivos especificos

e Ejecutar un diagnéstico inicial de la empresa para determinar su
situacién actual, levantar y analizar los procesos de almacenamiento,
compra y venta de productos para la identificacion de mejoras.

e Determinar la categorizacion de los productos y mejores practicas para
mejorar los niveles de servicio de la empresa.

e Proponer un sistema de gestion de inventarios adecuado a las
necesidades de la compaifiia.

e Presentar los resultados de la propuesta de mejora.

2. CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1. SIPOC
El SIPOC es una herramienta Six Sigma disefiada para documentar un proceso

en un nivel general, identificando las transacciones e involucrados de los



procesos. También es utilizado cuando se quiere conocer las entradas y salidas

de cada proceso adicionando los materiales y el producto final. (Socconini, 2015)
Los componentes del SIPOC son los siguientes:
Proveedores: Son aquellos que brindan las entradas o insumos al proceso.

Entradas: Son los insumos los cuales van a ser transformados en productos o

servicios.
Proceso: Secuencia de actividades que transforman las entradas en salidas.

Salidas: Producto o servicio con valor agregado, derivado de los insumos y el

proceso.
Clientes: Usuario final de las salidas.
Para realizar un SIPOC se deben realizar los siguientes pasos:

1. Definir los procesos con sus linderos
Se debe definir un nombre corto al proceso, sin embargo, debe abarcar
todo lo que se realiza en el proceso. Los lideres de proceso deben tener
el control del proceso y la problematica debe estar dentro de sus
limitantes, de la misma manera, sus limites deben establecer el alcance.

2. Determinar salidas
Se deben establecer las salidas no solo el producto, si no también todo lo
gue genera. También se deben listar las salidas actuales mas nunca unas
deseadas.

3. Vincular clientes con las salidas
Cada salida se debe vincular al cliente externo o interno, los cuales
necesitan estar de forma horizontal con las salidas.

4. ldentificar lo que el cliente solicita
Se debe listar los requerimientos del cliente con las salidas, los cuales
deben ser especificos y cuantitativos. Ademas, se debe identificar los
requerimientos que se estan solicitando, pero no cumpliendo.

5. Identificar lo que entra en el proceso



Se debe enumerar lo que se necesita para generar las salidas, utilizando
sustantivos y las 6 M (mano de obra, material, método, medicién,
madquinaria y medio ambiente).

6. ldentificar los proveedores del proceso
Se deben identificar los proveedores que participan dentro del proceso,
estos pueden ser internos y externos, ademas cada proveedor debe estar
vinculado por lo menos a una entrada.

7. ldentificar los requisitos por entrada
Se debe listar los requerimientos con las entradas, los cuales deben ser
especificos y cuantitativos. Ademas, se debe identificar los requerimientos
que se estan solicitando, pero no cumpliendo.
(Socconini, 2015)

El propdsito de utilizar esta herramienta es de conocer a todos los involucrados
en los procesos de la empresa, se levantara cada paso de la herramienta SIPOC
y se obtendra de resultado los involucrados en los procesos de la empresa.

2.2.Las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter
El modelo desarrollado por Michael Porter nos ayuda a realizar un analisis de la
industria o sector con cada fuerza desarrollada, las cuales nos ayuda a

responder los siguientes temas (Pulgar Vidal & Rios Ramos, 2011):

a. Competidores potenciales
Las dificultades de entrada que tiene la industria, actividad o sector.

b. Rivalidad entre competidores
El nivel de rivalidad de los competidores, que viene dado de las variables
que generan la competencia entre las empresas por un mismo publico u
mercado.

c. Productos sustitutos
Son los bienes y servicios que cubren las mismas necesidades, los cuales
sustituyen el producto o bien y afecta al sector en general y a la empresa
en lo particular.

d. Poder de clientes



Esta especificada en el dominio que tienen los compradores hacia las
empresas que ofrecen el bien o servicio.

e. Poder de los proveedores
Segun las negociaciones con los proveedores, se puede establecer el

posicionamiento de la empresa con los insumos que estos suministran.

Rivalidad de los competidores

Barreras de ingreso
1. Gran namero pero igualmente *

Amenaza de Economias de escala

fuertes : —»| *  Diferenciacion del producto
nuevos Ingresos
2. Crecmiento lento de la e *  Requisitos de capital
industria *  Acceso a canales de

3. Costos fijos elevados distribucion

*  Desventajas en costos
independientes de las
economias de escala: patentes,

acceso a materia prima

Reaccion de competidores:

Recursos para defenderse, ) )
como liquidez, capacidad Competidores potenciales

crediticia y productiva.
Influencia en canales de l

distribucion, propension a
reduc" precios.

Competidores del

. Clientes
sector

1. Luchan por bajar precios,
mejor calidad y oportunidad

Proveedores

ﬁ

1. Luchan por vender lo maximo,
aumentar los precios, maxima

Rivalidad entre
los competidores

2. Poder del comprador

Compras de gran volumen
Productos del sector son
de cardcter estandar y no
diferenciados

utilidad T
2. Poder del proveedor

No hay sustitutos Sustitutos

Pocos proveedores
Sector industrial no
importante para el proveedor

Productos con la misma funcién
Balance entre precio y calidad

Costos bajos por cambio de
proveedor (vendedor)
Informacion total del sector
Integracion hacia atras

Figura 6. Las cinco fuerzas de Porter
Tomado de (Pulgar Vidal & Rios Ramos, 2011, p. 90)

2.3.Analisis FODA

Es una herramienta que es utilizada ampliamente en el ambito corporativo,
realiza un analisis general de la empresa, los cuales combina sus cuatro factores
(fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) para la generacion de las
estrategias del negocio, vision y objetivos estratégicos (Pulgar Vidal & Rios
Ramos, 2011).
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Diagnostico interno (+)

A
Amenazas Oportunidades
Estrategias de estabilididad Estrategias de desarrollo
S

y defensa +2 y crecimiento corporativo e
b} integracion
N
2 Vigilar entorno: alianzas y +1
€ asociaciones
<]
o

-2 -1 +1 +2
- >
Diagnostico externo (-) Diagnostico externo (+)
Estrategias
" Estrategias de defensa y 1 de estabilidad y preparacion
< contingencias
<
E Anticipacién al entorno
-E Contraccion o liquidacion 22 alianzas
o
v

Diagnostico interno (-)

Figura 7. Matriz FODA y su relacion.
Tomado de (Pulgar Vidal & Rios Ramos, 2011, p. 138)

2.4.Gestion de procesos de negocio (BPM)

2.4.1. Mapa de Procesos

El mapa de procesos es la representacion grafica estructurada y ordenada de
los procesos de una organizacion, en el cual se logre visualizar las estrategias y
acciones que pretende realizar la organizacién de manera interna (Pulgar Vidal
& Rios Ramos, 2011).

El mapa de procesos se divide en tres partes:

a. Procesos estratégicos:
Son el conjunto de procesos los cuales se toma en cuenta a las partes
interesadas (stakeholders), para determinar los recursos, capacidad y
conocimiento de la organizacién para la implementacién de las normas
y politicas internas y externas.

b. Procesos operativos o misionales:
Son los procesos que estan directamente vinculados con los productos
0 servicios que ofrece la organizacion, y también el valor agregado del
mismo.

c. Procesos de soporte:
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Son todos los procesos que proporcionan los recursos necesarios para
los procesos operativos, tales como materia prima, personas y

maquinaria.

Procesos estratégicos: procesos responsables de definir y controlar las
estrategias y acciones de la organizacion.

| > | ]>| >|I B

el e

Procesos claves u operativos: procesos que permiten generar el
producto/servicio que se entrega al cliente. Aportan valor.

Proceso5 il Procesoc JllPioceso7 llProcesos 2

]

Procesos de apoyo: procesos que abarcan las actividades necesarias para el
correcto funcionamiento de los procesos operativos.

Entrada
Resultados

Figura 8. Mapa de procesos.
Tomado de (Pulgar Vidal & Rios Ramos, 2011, p. 303)

2.4.2. Diagramacion BPMN

La diagramacién BPMN nos ayuda a modelar los procesos siguiendo la norma
ISO/IEC 19510:2013, la cual clasifica sus elementos en varias categorias para
que los procesos, tareas o actividades de una organizacion puedan ser
representadas siguiendo una metodologia estandar, clasificando los objetos de

flujo de la siguiente manera:

Eventos: Su forma es circular y son los que generan una accion dentro
de un proceso, se los pueden clasificar de forma inicial (verde), intermedia

(amarillo) o final (rojo).

Actividades: Son de forma rectangular con esquinas redondeadas y se
deben ordenar de forma secuencial, se dividen en tareas (task) o

subprocesos (sub-process).
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Compuertas o controles de flujo: Son representados en forma de
rombo, direccionan el flujo de los eventos segun sus clasificaciones y

caracteristicas especiales.

Conexiones: Son los encargados de unir los eventos, actividades y

compuertas en forma ordenada y secuencial.
Contenedores: Agrupan una secuencia del proceso en todo su espacio.

La simbologia se representa en el siguiente cuadro:

Objeto de flujo| Elemento Concepto Simbologia
Eventos Inicio Es el inicio de un proceso particular
Eventos Fin Indica la finalizacién del proceso O
Actividades Tarea Son las acciones especificas que se realizan dentro del proceso
Actividades subproceso Es una actividad que cont|en_e otras actividades dentro de =i
mismo

Es un punto de convergencia, en €l cual el flujo se rediccionara
Compuertas Exclusiva unicamente a la conexidn que cumple una condicidn
especificada

Es un punto, en el cual, el proceso se realiza de forma
Compuertas Paralela

simultanea
Conexiones Secuencia Son conectores entre dos actividades, eventos o compuertas _L
Conexiones Mensaje Es el punto de conexion entre dos agrupadores diferentes )
Conexiones Asociacion Une a artefactos con ohjetos del flujo ’ _:‘_
Contenedores Agrupador Un agrupador representa a una entidad dentro del proceso
Contenedores Carril Un carril es una sub-entidad del agrupador ‘|_

Representa la documentacidn que se genera o recibe dentro del
proceso

Artefactos Objeto de datos|

Figura 9. Simbologia BPMN
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2.5.Segmentacion ABC de productos

El método ABC es la previa al analisis de Pareto, lo que se busca es identificar
de una forma sencilla, cuéles son los productos con més valor en relacién con
su demanda, permitiendo obtener decisiones mas eficientes. El método consiste
en separar a los productos en tres grupos, el grupo A son los productos mas
importantes con los que mas ingresos generan, el grupo B hace referencia a los
productos con una importancia secundaria, el grupo C son los productos que no
tienen importancia con alto impacto o son los productos menos rentables. El 80%
de los productos con mas demanda entran en el grupo A, entre el 10% y 15%
conforman el grupo B, y el restante al grupo C (Cruz Fernandez, 2017, pags. 42-
44).

Los productos tipo A son considerados como los “pocos vitales” ya que
representan un nimero pequefio de items, pero son los que poseen una gran
cantidad volumen de ingresos anuales. También existen los productos tipo B que
estan en un punto medio, y si bien son menos criticos que los A en términos de
inversion de inventario, representan una cantidad importante en la inversion total.
Por ultimo, los productos tipo C son conocidos como los “muchos triviales”, ya
que son los que menos costo tienen o también son los que menos se mueven

dentro del inventario de productos (Cimorelli, 2013).

ABC %ltems 9% Cost

A 20 80
B 30 15
C 50 5

100% 100%

Figura 10. Clasificacion ABC con la regla del 80/20.
Tomado de (Cimorelli, 2013, p. 24)

La aplicabilidad de este método nos ayudara a clasificar a los productos por su
impacto en el negocio, y ayudara en la toma de decisiones para la gestion de

inventarios.
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2.6.Ley de Pareto (80/20)
“Es una grafica de barras para datos de conteo o categéricos, ordenadas en
forma descendente con respecto a su frecuencia y unido a una ojiva que mide la

frecuencia acumulada” (Socconini, 2015).
Pasos para realizar un diagrama de Pareto:

Identificar que se va a analizar

Tabular los datos obtenidos en porcentaje
Ordenar los datos de menor a mayor

Obtener el porcentaje acumulado de los datos

Graficar los datos

-~ o o o0 T p

Analizar los resultados

= Percent of items
—— = Cumulative percent of annual value

100 /T('AJO
%0 80 95
60 //' 50
40 30 —
20 I

Figura 11. Representacion gréfica de la Ley de Pareto.
Tomado de (Cimorelli, 2013, p. 24)

En la empresa se piensa analizar los productos con las ventas de cada uno para
realizar un analisis de los productos mas importantes que compra y vende la

compaifia.

2.7. Diagrama causa — efecto
También conocido como diagrama Ishikawa, es una herramienta que nos ayuda

a descubrir problemas relacionados a uno o varios procesos de la compainia.

Generalmente se cometen varios errores al momento de realizar un diagrama

causa — efecto, los cuales son listados a continuacion:

e Analizar los problemas de forma global sin antes construir el diagrama.
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e Encubrir involuntariamente la causa — raiz, limitando las teorias.

e Cometer errores en la relacién causal u orden de las teorias.
(Stacha, 2009).

Stachd menciona que para realizar un diagrama causa — efecto, se debe realizar

mediante los siguientes pasos:

1. Definir claramente el problema o el efecto.
Trazar una flecha y escribir el efecto en el lado derecho.

3. ldentificar las causas principales por medio de las flechas secundarias,
las cuales deben estar conectadas a la flecha principal.

4. Identificar las causas secundarias, que a su vez deben ir conectadas a las
causas principales o pueden derivar en causas terciarias.
Asignar una importancia a cada uno de los factores.
Las principales causas deben estar basadas en los 6 M’s, los cuales son:
Materia prima, mano de obra, maquinaria, métodos, medioambiente,
medicion.

7. Sefalar los principales factores que tienen una relacion significativa con
el problema.

8. Tomar registro de informacion que pueda ser util.

(Stachu, 2009).

Equipo —J Medio ambiente | Comunicacién

impresoras Datos generales

Factores incorrectos
>

Equipo climatolégicos
insuficiente [ P \ Transferencia de
— Srdice de informacién
Desorden en oficina electricidad \

e Caida del sistema

computadoras
o Redes

‘@& Mantenimiento Falta de \
comunicacien )

< « < Entregas
A ratade Amaia "| desfasad:
motivacién de taress

Falta de plan
Contratacion de v Poco Intarée < A3 de trabajo

personal inadecuado Demoras
Sueidos Falta de estandares
bajos

Manual de organizacion de trabajo
inexistente ~ » Documentacion ﬁ“—"

Falta de Falta de control de
capacitacién  —— Experiencia Eréneae /€ documentos
Incompleta

Personal ’Métodos ae lrabajo‘

Figura 12. Ejemplo de un diagrama de causa — raiz
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Tomado de (Stachu, 2009, p. 13)

2.8.Cantidad econdémica de pedido (EOQ)

Es un método que se utiliza para saber la cantidad, punto de reorden y el
momento en el cual se deben realizar los pedidos, para lograr minimizar los
costos totales de inventarios, también lo que busca es minimizar el costo total
del inventario reduciendo los costos de ordenar con el costo de conservacion o

almacenamiento (Ruiz Echeverria, 2011).

EOQ = % (Ecuacion 1)

Donde:

A: Demanda (Unidades/Af0)

S: Costo de ordenar ($)

I: Costo de mantener inventario (%/AR0)
C: Costo de una unidad ($/Unidad)

La importancia del EOQ viene desde la filosofia Lean, ya que, al reducir los
tamafios de los lotes, se reduce el costo en general, y también lleva a la mejora
continua en los procesos operacionales y en los costos de inventarios dentro de

las organizaciones.

EOQ = Minimum Total Cost
Total Cost Carrying Cost

Part Cost

Lot Size (LS)
Figura 13. Costo total y lotes de pedido (EOQ 6ptimo).

Tomado de (Cimorelli, 2013, p. 23)
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Para calcular el costo total del inventario se utiliza la siguiente ecuacion:

TC’=PD—|—K2-I—.&%.

Q (Ecuacion 2)
Donde:
P: El precio de compra del producto
D: Demanda de un producto por un afio
Q: Cantidad econémica de pedido
K: Costo de ordenar el pedido

h: Costo de mantener el producto

2.9.Tiempo entre ordenes (TBO)

“El tiempo entre ordenes (TBO) es el tiempo promedio transcurrido entre recibir
(u emitir) la reposicion de la orden de Q unidades de un tamafio particular de
lote” (Krajewski, 2013).

TBOgoq = % (Ecuacion 3)

Donde:
EOQ: Cantidad de lote minimo
D: Demanda (Unidades/Afio)

2.10. Punto de reorden (ROP) y nivel de reorden

“El punto de reorden es sencillamente a cantidad de inventario que se usaria
durante el tiempo de entrega, lo cual se supone que sSe conoce COMO
certidumbre, de manera que no hay necesidad de colocar una orden cuando la

posicion del inventario es mas alta que esto” (Render, Stair, & Hanna, 2012).

El punto de referencia es la cantidad minima de existencia de un articulo, de
modo que cuando las existencias llegan a esa cantidad, el articulo debe

reordenarse. Este término se refiere al nivel de inventario.
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Si el proceso de compra y el cumplimiento de su proveedor en su entrega de
acuerdo con el planificado, el punto de reorden deberia dar como resultado de la
reposicion del inventario llegar justo cuando se agote el ultimo disponible. Asi,
no se interrumpen las actividades de produccion y ventas, mientras que se

minimiza la cantidad total de inventario disponible.

Establecer el punto de reorden permite reducir los gastos de inventario, al igual
gue garantiza que siempre haya suficiente stock para los clientes, incluso cuando
las cosas cambien inesperadamente (Bragg, 2017).

La férmula del punto de reorden es la siguiente:

D

d=—— - (Ecuacion 4)
dias habiles en el ano

ROP =dxL (Ecuacion 5)

Donde:

d: demanda diaria (o demanda diario promedio)

L: TBO

D: demanda en todo el afio

dias habiles en el afio: # de dias trabajados en el afio

2.11.Inventario

El inventario es un registro documental de bienes pertenecientes a una empresa,
estd hecho con un orden y precision especifica. Siendo una relacion detallada
de las existencias de los materiales de las organizaciones. El cual debe
demostrar un nimero de unidades en existencia, descripcién de los articulos y

precios unitarios (LOpez Montes, 2014).

2.12.Tipos de inventarios

La administracion de las empresas en base a inventarios es necesario para
obtener un control muy detallado de las unidades de un bien, y
consecuentemente, todas las inversiones que realizan las empresas para la

realizacion y produccién de sus productos finales (Cruz Fernandez, 2017).
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Segun Cruz, los inventarios se clasifican de la siguiente forma:

Tabla 3.

Tipos de inventarios

Tipo Clasificacion

Inventario inicial

Segun el momento
Inventario final

Inventario intermitente
Segun la periocidad

Inventario perpetuo

Inventario de materias primas

Inventarios de productos en
fabricacion o en curso

Segun la forma Inventario de productos|
terminados

Inventario de suministros de|
fabrica

Inventario de mercancias

Inventario en transito

Inventario de ciclo

Inventario de seguridad

SegUn la funcién

Inventario de prevision

Inventario de desacoplamiento

Inventario fisico

Inventario minimo

Otros tipos Inventario maximo

Inventario disponible

Inventario en linea

Tomado de (Cruz Fernandez, 2017)

Con la definicidon de inventarios se obtendra un entendimiento acerca de los tipos
de inventario que maneja la empresa para poder desarrollar el tema en base a

los tipos de inventario identificados.

Para determinar el tipo de inventario en Comercial H&B se realizaran los

siguientes pasos:
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Determinar el tipo de empresa (comercial)
Fabricar un check list con criterios de evaluacion
Realizar la inspeccion con el check list

Analizar el check list y obtener resultados

® a0 T p

Trabajar con los tipos de inventarios identificados

Al realizar el check list vamos a obtener de salida los tipos de inventarios que

maneja Comercial H&B.

2.13.Rotacion del stock
La rotacion del stock es cuantas veces se renueva la mercaderia dentro de un
almacén en un periodo de tiempo determinado para un investigacion o

indagacioén (Cruz Fernandez, 2017).

La formula para calcular la rotacion de stock es la siguiente:

Salida de existencias por ventas

Rotaciéon = (Ecuacion 6)

Existencia medias por compras

Donde:
Salida de existencias por ventas: ventas anuales del producto en délares
Existencias medias por compras: Promedio de compras de productos en ddlares.

2.14.Costos de inventarios

Tomar una decision es la accion de escoger una alternativa entre varias. Las
decisiones tomadas van a afectar directamente en el desarrollo de la compaiiia,
estas pueden ser negativas causando problemas financieros por el
sobreabastecimiento o en caso contrario pérdida de clientes por falta de producto
(Garcia Colin, 2014).

Los costos de inventarios se clasifican en los siguientes:

Costo de mantener: Es un costo variable el cual determina todas las acciones de
inversiones, almacenaje y transporte del inventario que se posee (Garcia Colin,
2014).

Costo de ordenar: Son todos los costos relacionados con la emision de un pedio,

este puede ser empresa a proveedor o cliente a empresa.
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Costo de carecer: Es el costo mas dificil de medir para las empresas,
basicamente se enfoca en el desabastecimiento de materia prima o producto
terminado, en materia prima se relaciona con la falta y baja ocupacion de
personal y maquinaria por falta de suministros y en producto terminado por la

perdida en érdenes de compra por clientes (Garcia Colin, 2014).

Para Comercial H&B se va a realizar identificar cada uno de los costos una vez
identificado el tipo de inventario de la siguiente manera:

a. Andlisis de costo por tipo de inventario
b. Separacion de costos identificados
c. Analisis financiero de los costos identificados

Con esto se intenta identificar cuéles son los costos que afectan a la empresa en

su gestion de inventarios.

2.15.Manejo de materiales

Son todas las consideraciones de movimiento, tiempo, lugar y cantidad de
espacio en los materiales, el objetivo de un buen manejo es promover la entrega
de materiales en el momento y lugar y cantidad adecuado, ademas se debe de
considerar las restricciones como el espacio de almacenamiento (Mora Garcia,
2011, p. 137).

Para la empresa se realizara lo siguiente:

Identificar como es el manejo de materiales en la empresa actualmente
Identificar puntos de mejora utilizando buenas practicas de manejo de
inventarios

c. Levantar un documento con las posibles mejoras en el manejo de

materiales

Se espera obtener informacion para el manejo de materiales dentro de la

empresa.
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2.16. Almacenamiento de productos

Se deben aplicar las BPA (Buenas practicas de almacenamiento), en las
empresas que cuenten o no con software de planeacion de almacenamientos
(Mora Garcia, 2011, p. 68).

Se deben realizar los siguientes pasos:

a. Clasificar los items en base a su rotacion o nivel de ventas, es decir, se
deben colocar los productos mas vendidos cerca de las areas de
despacho y los de baja rotacidon en zonas mas lejanas.

b. También se deben colocar los materiales y productos en formas y zonas
que sean de facil y rpida identificacion del producto a tratar.

c. Sistemas mixtos, combinando el punto ay b.
Con esto se obtiene una mejor distribucion en las bodegas de la empresa.

2.17.Método de ordenacion simple

Consiste en ordenar de mayor a menor las variables, en funcion de su propia
opinion, para después otorgar la mayor puntuacion al primero y la menor al
altimo. Si alguna de las variables es igual en orden y puntuacién, se debe tomara
en cuenta el promedio de ambas valoraciones. Una vez que las puntuaciones
hayan sido asignadas, se debera normalizar la ponderacion con la suma de la
puntuacion (Aznar Bellver & Guijarro Martinez, 2012).

Ponderacion
(Normalizacion
Criterios Orden | Puntuacion | por la suma)
Rentabilidad 3 I 0.1667
Cuota de mercado 1 3 0,5000
Productividad 2 2 0,3333
SUMA 6 1

Figura 14. Ponderacion de criterios por ordenacion simple.

Tomado de (Aznar Bellver & Guijarro Martinez, 2012, p. 67)
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3. CAPITULO IIl. SITUACION ACTUAL
En este capitulo se va a analizar los procesos que maneja actualmente la

compaifiia, la distribucion de sus bodegas y el manejo de las compras y las

ventas.

3.1.Oferta de productos

Comercial H&B posee una gran cantidad de productos, los cuales se presentan

en detalle a noviembre del 2019 en la siguiente tabla:

ARROZ BALANCEADO ANIMALES |[GRANOS HARINAS
Rico Morochillo entero Maiz Castilla
Osito Morochillo partido Frejol Canario Haba
Extra-Lira Balanceado engorde Mote delgado Maiz

Flor Delicia |Balanceado crecimiento |Mote grueso Machica
Danielita Afrechillo Frejol Boca negra |Alverja
Exquisito Mufuelo Alverja Arroz de cebada
Gallito Harina para mascotas Frejol Negro Morocho
Macarefo Procan Adulto Lenteja Negra
Sabrosisimo |Procan Cachorros Frejol Boldn Trigo

Ledn Mimaskot Trigo Maicena
Macareio 3v |Balancan Trigo Pelado Avena

Lira Amarillo [Alcon Mani Apanadura
Consumo Buencan Mani Caramelo

Alcdn Michu Frejol Panamito

Arrozsopa |Alpiste Canguil

Figura 15. Productos ofertados por la empresa

3.2. Situacidon econémica

La empresa esta ubicada estratégicamente en el centro de la ciudad de Quito,
ofreciendo aproximadamente 141 productos a sus clientes, la empresa cuenta
con una facturacion de $ 640.385,70 délares americanos distribuidos a lo largo

del afio por cada mes de la siguiente manera:
Tabla 3.

Facturacion de la empresa en el afio 2018
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MES FACTURACION
ENERO $54,445.59
FEBRERO $53,258.54
MARZO $52,752.52
ABRIL $52,714.14
MAYO $52,257.25
JUNIO $51,357.52
JULIO $53,852.54

AGOSTO $52,964.51

SEPTIEMBRE ($51,215.70

OCTUBRE $53,516.98

NOVIEMBRE |$54,571.56

DICIEMBRE |$57,478.85
TOTAL $640,385.70

3.3. Métodos de almacenamiento y manipulacion de productos
La empresa posee 5 bodegas, de las cuales 4 estan destinadas exclusivamente
al almacenamiento de los productos, mientras que una esta ubicada dentro del

local donde esté el punto de venta al publico.

3 bodegas estan ubicadas en el mismo sector, mientras que las restantes estan

ubicadas a 195.76 metros del punto de venta al publico.

Iglesia Evang
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Comercial V&G
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o
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&) >
BIU
BELLEZAY Mi
1© Virmedia Films Q
3
_\\\Q CasaDe La
Ninez, Patronato Vicente Rocafuerte®« o
E Imbabura® \O

Unidad Metropolitana
De Salud Centro

Figura 16. Distancia del punto de venta a bodegas

Recuperado de (Google Maps, 2019)

Las bodegas se encuentran distribuidas de la siguiente manera:
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Proveedores Bodegas Clientes

Bodega 1 .

Bodega 2

Bodega 3

f NN\
\ N
\
/ \
[ \ ~
Ji \ N
/ \

Bodega 4

Bodega 5

Bodega Ubicacién

Bodega 1 |Av. Vicente Rocafuerte e Imbabura

Bodega 2 | Av. Vicente Rocafuerte e Imbabura

Bodega 3 |Av. Vicente Rocafuerte e Imbabura

Av. Vicente Rocafuerte y Chimborazo

Av. Vicente Rocafuerte y Chimborazo

Figura 19. Distribucion de las bodegas

3.4. Politica de inventarios
Actualmente la empresa no posee una politica de inventarios, se realiza y
almacena el producto segun el gerente lo encuentre adecuado de una forma

empirica.

3.5. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

3.5.1. Rivalidad entre competidores existentes

Actualmente los competidores son dos empresas “ACOSTA Distribuidora” y
“Comercial ACOSTA” ubicadas en la misma calle donde Comercial H&B tiene su
punto de venta, los precios de la competencia son mas bajos y los clientes
prefieren comprar los productos donde el precio sea el mas barato. Poseen la
misma cartera de productos y comparten la mayoria de los proveedores, por lo

cual se recomienda generar alianzas estratégicas con los proveedores.

3.5.2. Amenaza de nuevos competidores
Existe la posibilidad de que surjan nuevas empresas que ofrezcan los mismos

productos, ya que son articulos de consumo masivo y también que aprovechen
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las nuevas tecnologias como tiendas online y las grandes empresas de Retail
(Santa Maria, Aki). Se deberia desarrollar una estrategia de costos, y

diferenciacion de productos para mantener la cantidad de clientes.

3.5.3. Amenaza de productos sustitutos
Al ser productos de primera necesidad, la aparicion de nuevos sustitos vendria
a ser articulos que se diferencien en la calidad o en sus precios, tales como

productos amigables con el medio ambiente.

3.5.4. Poder de negociacion con los clientes

Los clientes son principalmente restaurantes, tiendas y personas que viven en el
sector, los cuales necesitan productos que se ajusten a sus necesidades y que
tengan un precio asequible. Razoén por la cual es necesario la generacion de

estrategia para fidelizarlos a la empresa.

3.5.5. Poder de negociacion de proveedores

Es necesario generar estrategias con los proveedores para obtener los mejores
productos al mejor precio para sus clientes, es necesario identificar los
proveedores que compartimos con la competencia para la generacion de

alianzas con ellos para aumentar la calidad y precios de los productos.

3.6. Procesos de laempresa

Los procesos principales de Comercial H&B se identificaran realizando un
levantamiento As-is de la empresa para tener un detalle a nivel de proceso de
las actividades que se realizan dentro de la compafiia, a continuacion, se detalla

cOmo se los pasos para construir el mapa de procesos.

3.6.1. Diagrama FODA de la empresa

En esta parte, se va a mostrar el diagrama FODA para determinar los factores
criticos de la organizacion y con ellos determinar el mapa de procesos junto con
Sus procesos estratégicos, misionales y de apoyo. Por ello es necesario

identificar, como se muestra a continuacion, el FODA.

3.6.1.1. Matriz Fortalezas — Debilidades
En el siguiente cuadro, se pueden visualizar las fortalezas que posee la empresa,

las cuales son: los precios son similares a la competencia, también posee una
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gran trayectoria en el sector del centro de Quito, ademas la gente tiene una gran
apreciacion en la calidad de los productos que ofrece la compaifiia, asi mismo
los procesos estan bien definidos y, por dltimo, la empresa va a contar con una
nueva gerencia para su modernizacion y actualizacion con las tendencias

actuales del mercado.

Las debilidades que posee la empresa son: la disminucion de participacion
dentro del sector y crecimiento bajo de la compafiia aprovechado por la
competencia directa, también no hay un seguimiento y control a nivel de
indicadores financieros y de gestion, ademas existe una baja lealtad en los
clientes principalmente porque no hay una estrategia para la fidelizacion de sus
clientes, por ultimo, todos los procesos de la empresa son manuales ya que no
posee un sistema para inventarios y contabilidad motivo por el cual los procesos

de la empresa tienen una gran operatividad.

FORTALEZAS Y DEBILIDADES
FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA
(Los podemos controlar y cambiar)

Fortalezas Debilidades

Disminucion de participacion en el mercado

Perspectiva

X . Precios similares a la competencia
Financiera

No se realiza un seguimiento con indicadores a nivel financiero

Gran trayectoria en el sector Baja lealtad de los clientes

Perspectiva
Cliente

Apreciacidn en la calidad de los productos No hay desarrollo en el estudio de los clientes

No posee indicadores de gestiéon / No posee sistema para

inventarios y contrable
Perspectiva

Procesos

Experiencia en el negocio

Procesos mayormente manuales

Perspectiva

aprendizaje y Nueva generacién de administradores Bajo crecimiento a lo largo de los afios
crecimiento

Figura 17. Matriz Fortalezas-Oportunidades
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3.6.1.2. Matriz Oportunidades — Amenazas

En el analisis de oportunidades y amenazas se determind que las oportunidades
de la empresa son las siguientes: Incentivos del gobierno para pequeias y
medianas empresas, también la posibilidad de expansién dentro de la capital,
ademas de la afluencia de gente dentro del sector, por otro lado, la exploracién
de nuevos nichos de mercado y por ultimo la creacion y exploracion de las

nuevas tecnologias.

Por otro lado, las amenazas encontradas fueron las siguientes: Las futuras
resoluciones y regulaciones que pueda tomar el gobierno y las municipalidades,
también los costos elevados de inventario, también la peatonizacion del centro
historico y la prohibicion de camiones en el centro historico, por ultimo, la

competencia directa e indirecta.

Oportunidades Amenazas

FACTORES EXTERNOS A LA INSTITUCION
(No los podemos controlar ni cambiar, pero nos afectan)

Oportunidades Amenazas
Politico Incentivos del gobierno para pequefias y medianas empresas Impuestos y resoluciones del gobierno
Econdmico Posibilidad de abrir nuevas sucursales en la ciudad Costos elevados de inventarios
Social Incremento en la afluencia de gente en el sector Peatonizacion del centro histérico

Nuevas oportuninades de negocio a nichos de mercado

Ambiental Prohibicién de movilidad de camiones en el sector

especificos
Alto riesgo de seguridad laboral
Legal ) -
Regulaciones municipales en el sector
_ Aumentar la confiabilidad de los datos mediante sistemas y Pérdida de participacion en el mercado por nuevas formras
Tecnolégico

herramientas tecnoldgicas de comercializacion

Figura 18. Matriz Oportunidades-Amenazas

3.6.2. Plan de estrategias
Una vez realizado el cruce entre las cuatro partes del FODA, se desarrolla en la

siguiente figura, las estrategias para los procesos de la empresa.



Mejorar los precios de los productos, optimizando los
ESTRATEGIAS DEFENSIVAS costos de inventario para ser mas competitivos dentro del
sector

Capacitar y entrenar a la nueva generacion que se va a
ESTRATEGIAS OFENSIVAS ) v
encargar del negocio para su expansion

ESTRATEGIAS REORIENTACION Aprovechar la afluencia del sector

Buscar nuevas formas de comercializacion, adaptandose a
ESTRATEGIAS SUPERVIVENCIA .
los cambios y demanda del mercado actual

Figura 19. Estrategias de la empresa

3.6.3. Mapa de procesos
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La figura que se muestra a continuacion fue desarrollada utilizando él FODA,

donde muestran los procesos generales con los cuales la empresa funciona en

la actualidad.

Macroprocesos estratégicos

Planeacion, gestion de recursos, informacion y comunicacion

Macroprocesos misionales

b

v
g o
c =
S am s d 3
o Q3 L. Gestion de L. R
i~ 4 Gestién de compra de . Gestion de venta de =
T oo almacenamiento de a
2T productos productos M
AR productos 1]
> £
5 2
3 o
3
(]

Macroprocesos de soporte

Gestidn financiera, talento humano y recursos

Figura 20. Mapa de procesos de la empresa

Producto vendido
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3.6.4. Diagrama SIPOC
El diagrama SIPOC nos permite determinar de forma general los procesos

generales de la empresa, cuales son sus proveedores, sus entradas, el proceso
de la empresa las salidas y los clientes finales.

| | Caracterizacion de proceso Cédigo: 001

Version: V1.0
Emisian: 001

NOMBRE DEL PROCESL: Ventas de productos al por mayor y menor |DUEND DEL PROCESU: Cristopher Andres Herrera |

|OBJETIVO: Determinar todas las variables del proceso, asi como los requisilos para su correcto funcionamiento. |

PROVEEDDR ENTRADAS PROCESO SALIDA CLIENTE
COMSARIATO Y Restaurantes
DISTRIBUIDORA DON - [ ARROZ, SAL, GRANOS, AZLICAR 1_Comprar productos a los proveedores adecuados Factura
PRODICEREAL S.4 GRANOS Minoristas
LAFABRIL 5.4 ACEITE, MANTECAS, MARG ARIN 2. Almacenar los productos en las bodegas Datos de inventario
ORIENTAL INDUSTRIA Panaderias
ALIMENTICIA FIDEOS 3. Vender los productos a los clientes segin sus necesidades
GRUPO SUPERIOR HARINAS Fastelerias
GODOY RUIZ S.A TE.ESPECIAS 4. Despachar los productos a los clientes
SUCESORES DE WMayorist
JACOBOPAREDES  [HARINAS, FIDEOS lavoristas

RECURSOS CONTROLES DOCUMENTOS GENERADOS REQUISITOS
Hurnanos: Trabajadaores 1. Requisitos de cliente: precio v calidad
Infraestructura: Bodegas. Punto de venta Declaraciones SAI (IYA], facturas de venta, Facturas de compra. 2. Requisitos del producto: precio v calidad

ManuinanaE quipes: Camioneta, Coche trarnsportador |- 261ras. Kardex rant retenciones.

3 Requisitos vigentes y normativas: Permisos
Financieros: Flujos de caja

municipales de funcionarmiento, patentes.

MEDICION [INDICADORES])

DIMENSION RESPONSABLE DE
OBJETIVO NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA FRECUENCIA DE ANALISIS ADMINISTRATIVA LA MEDICION
FC: Dernanda
Roalzer L?z;jﬂ'f;s de Frecuencia de corrpra Dr;‘ﬁ;;ﬂeﬂ; ” Meresuial Operaciones Duefio
realizado

Figura 21. Diagrama SIPOC de la empresa

3.6.5. Proceso de compra de productos

En el resumen del proceso de compra de productos, el evento inicial que activa
el evento es la necesidad de obtener un producto, esto es debido a la necesidad
de la empresa para abastecerse y ofrecer los productos a sus clientes evitando
una existencia baja o total de los productos, un prerrequisito para este proceso
es la aprobacion de la orden para que sea efectivo el pedido. Los participantes
dentro del proceso son; el gerente general y los proveedores que tienen los
productos requeridos con el propésito de obtener las cantidades adecuadas para
la venta. Este proceso termina cuando la orden de pedido es realizada y es
recibida por el proveedor.
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|Logo de empresa

Caracterizacion de proceso

[codigo: 002

Version: V1.0
Emisi6n: 001

NOMBRE DEL PROCESO: Gestién de compra de productos

[DUENO DEL PROCESO: Cristopher Andres Herrera

OBJETIVO: las varialbes del proceso para su correcto

PROVEEDOR ENTRADAS PROCESO [sAupa CLIENTE
Distribuidores 1. Escoger proveedor Proveedores
Mayoristas 2. Llamar proveedor
Molinos 3. Realizar pedidos

4. Recibir orden de pedido
Existencias bajas de los productos Orden de pedido realizada
5. Registrar orden de pedido
6. Esperar pedido
RECURSOS CONTROLES DOCUMENTOS GENERADOS REQUISITOS
TI:N/A Facturas de compra
Datos: Cantidad a pedir Orden de pedido Orden de pedido Orden de pedido aprobada
Procesos: Compra de productos
MEDICION (INDICADORES)
OBJETIVO NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA FRECUENCIA DE ANALISIS DIMENSION RESPONSABLE DE LA
ADMINISTRATIVA MEDICION
Realizar los pedidos CP: Demanda del
necesarios de los Cantidad de productos comprada producto/ pedido Mensual Operaciones Duefio
productos realizado

Figura 22. Resumen del proceso de compra

En la figura 23 se puede observar la diagramacion del proceso de compras

. Inicia

cuando surge la necesidad de realizar el pedido, puede darse por falta o por que

se detecto la falta de stock en los productos, se llama a varios proveedores para

verificar cual de todos tiene el mejor precio y si el proveedor tiene vendedores

gue realizan visitas al punto de venta se realiza el pedido en ese instante, caso

contrario se llama al proveedor para realizar el pedido, una vez es registrado el

pedido y sea recibido por el proveedor, se obtiene el tiempo estimado de entrega

por parte del proveedor.
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Gestién de compra de productos

(]

¢El proveedor

tiene Llamar a proveedor =
T vendedores?
W mU tectar inventari = _ DA . Realizar pedido
etectar inventario
>
o faltante » Escoger proveedor »
T . . Valor del
m Existencia pedido
o baja de Esperar a venededor registrado en
productos los libros
iEs el
precio mas
barato?
=
Revisar precios con
u‘.aﬂmmn_o‘. > =X ) Recibir pedido
Si
5
m No

Registrar pedido

_ r—_m*..qoﬂam‘. tiempo

estimado de
_ \— entrega

Orden de

pedide
realizada

Figura 23. Diagramacion del proceso de compras
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3.6.6. Proceso de almacenamiento de productos

En el proceso de almacenamiento de productos, intervienen el propietario de la
empresa y el supervisor de bodegas. Los eventos de inicio del proceso de
almacenamiento son cuando el pedido llega a las instalaciones de la empresa, y
el proveedor tiene los productos de acuerdo con los pedidos realizados. Para
continuar con el proceso es necesario tener la forma de pago de la mercaderia
y las facturas de compra. El propésito del proceso es el de almacenar los
insumos de acuerdo con las necesidades del propietario y para obtener los
productos para los clientes. Su evento de fin es cuando el pedido ha sido

despachado en las instalaciones y almacenado en las bodegas.

|Lngn de empresa I Caracterizacién de proceso codigo: 003
Versién: V10
|NOM|m£ DEL PROCESO: Gestién de almacenamiento de productos |DUERO DEL PROCESO: Cristopher Andres Herera
del proceso
PROVEEDOR ENTRADAS PROCESO [saLIDA CLIENTE

1 Comunicar llega de producto Proveedores
Mayoristas 2 Entregar factura a gerente Bodegas de la empresa
Molinos 3. Escoger bodega a almacenar

Productos segin el proveedor 4. Revisar calldad de productos Froductes amacenados en
bodegas
5. Comprobar cantidades despachadas
6. Emitir retencién
7. Realizar pago

RECURSOS CONTROLES DOCUMENTOS GENERADOS REQUISITOS

Retendones

Datos: Cantidad a recibir Orden recibida Facturas Orden de pedido aprobada

Procesos: Almacenamiento de productos Métodos de pagos

TEN/A

MEDICION {INDICADORES)

ISABLE DE LA

OBIETIVO NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA FRECUENCIA DE ANALISIS | ADMINISTRATIVA MEDICION

" o5 product CP: Cantidad ek
- 'I'a':""“'.::;pe m]; Cantidad de productas recibidas recibida/cantidad Semanal Operadones Desp m:ms

ordenada

Figura 24. Resumen del proceso de almacenamiento

En la figura 25, se puede observar que el proceso comienza cuando el proveedor
comunica la llegada de los pedidos, si llegd a la hora acordada se recibira el
producto, caso contrario se esperara a que el personal esté disponible para

recibir los pedidos, después se entrega la factura al propietario y verificara si la
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cantidad es la misma que esta en el pedido. Si no es la cantidad ordenada se
rechaza el pedido, caso contrario se acepta el pedido y se comunica al supervisor
de bodega la llegada de la orden. Una vez comunicada la orden, se verifica en
que bodega se debera almacenar el producto, se lo realiza en base a la
disponibilidad de las bodegas, si hay espacio en las bodegas que estan cerca
del punto de venta se procedera a la verificacion de calidad del producto, caso
contrario se comunica al proveedor que se debe realizar el despacho en las
bodegas secundarias. Una vez verificada la calidad del producto se acepta o se
rechaza el producto, si es aceptado el proveedor usa sus estibadores para el
despacho de la orden y el supervisor de bodegas verifica la cantidad

despachada, luego el propietario registra las unidades ingresadas, realiza el
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pago al proveedor en el tiempo acordado y si el producto tiene IVA, se emite la

retencion de la orden.

Figura 25. Diagramacion del proceso de almacenamiento
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3.6.7. Proceso de ventas de productos

En el resumen de proceso, el evento de inicio es cumplir con las necesidades
del cliente, y su entrada es la orden del cliente. La existencia de articulos es un
requisito indispensable para el flujo correcto del proceso. Los participantes que
intervienen en el proceso son el propietario que maneja la caja, los vendedores,
auxiliares de bodega y supervisor de bodegas. El proposito del proceso es
vender los productos de acuerdo con las necesidades y requisitos que el cliente
tenga. El evento finaliza cuando la cliente esté satisfecha con los productos y ha

realizado las compras.

|Logo de empresa | Caracterizacién de proceso cédigo: 003

Versién: V1.0

Emision: 001
[NOMBRE DEL PROCESO: Gestién de venta de DUERNO DEL PROCESO: Cristopher Andres Herrera |
|oBsEmvo: inar las variables del proceso para su correcto funcionami |

PROVEEDOR ENTRADAS PROCESO SALIDA CLIENTE
Distribuidores

1. Recibir requerimiento Externos
Mayoristas 2. Revisar disponibilidad
Molinos 3. Preparar pedido

Cumplimiento de los

Clientes 4. Registrar salidas de producto o ’
requerimientos del cliente

5. Revisar pedido
6. Entregar pedido

RECURSOS CONTROLES DOCUMENTOS GENERADOS REQUISITOS

TI:N/A .
Datos: Cantidad a vender Orden despachada Facturas emitidas Orden de despacho aprobada

Registro de existencias
Procesos: Venta de productos 8

MEDICION (INDICADORES)

< < DIMENSION RESPONSABLE DE LA
OBJETIVO NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA FRECUENCIA DE ANALISIS ADMINISTRATIVA MEDICION
Despacharlos productos Cantidad despachada:
cumpliendo los Cantidad de productos despachadas | Despacho de productos Diaria Operaciones Despachadores
requerimientos del cliente / Pedidos del cliente

Figura 26. Resumen del proceso de venta

En la figura 27 se puede observar que el proceso inicia cuando el cliente entra al
punto de venta, de ahi el vendedor recibe y pregunta los requerimientos a los
clientes. Se informa los precios a los clientes, y si acepta se procede con el
registro del pedido, una vez se revisa los productos, se procede a despacharlos
segun la necesidad si es en perchas o en bodegas. Después se prepara la orden
de los productos y se despacha segun el pedido, el supervisor de bodegas revisa
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que el producto este completo, el propietario factura el pedido, el cliente realiza

el pago y finalmente el auxiliar de bodega despacha el pedido a los clientes.

Gestian de venta de productos

Supervisor de bodegas

Gerente General

Ausiliar de bodega

Vendedor

Figura 27. Diagramacion del proceso de ventas



38

3.7. Distribucién actual

Como se comenté anteriormente, la empresa posee 5 bodegas con un total de
157.86 m? y una capacidad volumétrica de 456.93 m3, la informacion detallada
de las bodegas se puede visualizar en la siguiente tabla:

Tabla 4.

Dimensiones de las bodegas

Bodega Pisos Superficie [Volumen

1 29.60. m? 71.04 m?
Bodega 1

2 14.70 m? 26.46 m?
Bodega 2 1 26.39 m? 95.00 m®
Bodega 3 1 34.06 m? 122.62 m3
Bodega 4 1 31.55m? 84.24 m3
Bodega 5 1 21.56 m? 57.57 m3
Total 7 157.86 m? 456.93 m?

3.8. Medios de almacenamiento
Bodega 1: En el primer piso, el producto almacenado son arrobas, quintales y

cajas. En el segundo piso se almacenan exclusivamente cajas y bultos de fideo.

Figura 28. Almacenamiento de la bodega #1 (primer piso)
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Figura 29. Almacenamiento de la bodega #1 (segundo piso)

Bodega 2: Se almacenan cajas y balanceados de animales.

Figura 30. Almacenamiento bodega #2

Bodega 3: Se almacenan quintales y bultos.

Figura 31. Almacenamiento de la bodega #3
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Bodega 4: Se almacenan quintales, bultos, cajas y arrobas.

Figura 32. Almacenamiento de la bodega #4

Bodega 5: Se almacenan cajas y quintales.

v

Figura 33. Almacenamiento en la bodega #5

3.9. Analisis de ingreso/compras de productos

Para el analisis y clasificacion de productos, se utilizaron los datos de todo el afio
2018, en el cual se unificaron la cantidad de pedidos con el precio de compra por
articulo. Se multiplicé la cantidad que fue comprada en el afio 2018 por el precio
de compra de cada uno de los productos, luego se orden6 de mayor a menor la
cantidad comprada en dolares americanos, para el porcentaje se dividio la
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cantidad adquirida en délares para la cantidad total en ddlares obtenida a lo largo
del afio. Finalmente, para el porcentaje acumulado, se fue sumando el porcentaje
con el porcentaje del periodo pasado y se otorgd la clasificacion ABC de los
productos.

Tabla 5.

Compra de los productos A en el afio 2018

Cédigo de producto |Cantidad anual comprada | Precio de compra | Cantidad en$ |Porcentaje [Porcentaje Acum |Clasificacién de productos
QQRICO001 1800| $ 40.40 [ $ 72,720.00 10% 10.04% |A
QQLEOBLAQO1 1200| $ 44.00 [ $ 52,800.00 7% 17.34% |A
QQTRESVOL001 1200| $ 42.00 [ $ 50,400.00 6.96% 24.30% |A
CAJFAVOAC001 1800| $ 25.71 | $ 46,278.00 6.39% 30.69% |A
QQAZUCTA001 1440| $ 30.92 | $ 44,524.80 6.15% 36.84% A
QQSUPERIOR001 1200{ $ 35.50 | $ 42,600.00 5.88% 42.73%|A
ARRICO001 2400 $ 10.10 | $ 24,240.00 3.35% 46.08%|A
CAJMANTPANO15 600 $ 22,58 | $ 13,548.00 1.87% 47.95% A
ARAZUC001 1560| $ 7.80 | $ 12,175.50 1.68% 49.63%|A
QQMANNEG001 144] $ 74.54 | $ 10,733.40 1.48% 51.11%|A
CAJFIDCHIN400 300 $ 35.00 | $ 10,499.76 1.45% 52.56%|A
CAJHOJALDROOS 960/ $ 10.50 | $ 10,080.00 1.39% 53.95%|A
ARLULU0O1 984 $ 8.53|$ 8,393.52 1.16% 55.11%|A
BULBALCAN030 216( $ 37.62 | $ 8,125.92 1.12% 56.24% A
CAJALESOLO01 576 $ 14.10 | $ 8,121.60 1.12% 57.36%|A
QQHALCO001 216[ $ 36.50 | $ 7,884.00 1.09% 58.45% |A
BULPACFID001 324) $ 24.08 | $ 7,801.92 1.08% 59.52%|A
QQSABROS001 228) $ 34.00 | $ 7,752.00 1.07% 60.59% |A
QQAZUCVA100 240 $ 31.94 | $ 7,665.60 1.06% 61.65%|A
BULPROCADOO1 192 $ 39.60 | $ 7,603.20 1.05% 62.70% |A
CAJSABROS001 360 $ 20.40 | $ 7,344.00 1.01% 63.72%|A
ARLEOBLAOOL 660 $ 11.00 | $ 7,260.00 1.00% 64.72% |A
CAJATREALOO1 120[ $ 59.62 | $ 7,154.40 0.99% 65.71%|A
QQAZUCVA002 184| S 35.85 [ $ 6,596.40 0.91% 66.62% |A
UNIAROMOO1 156| $ 42.24 | $ 6,589.44 0.91% 67.53%|A
BULALCONO30 156| $ 41.05 [ $ 6,403.80 0.88% 68.42% |A
AROSITO001 600 $ 9.60 | $ 5,760.00 0.80% 69.21% |A
QQSANTLUC001 168/ $ 33.90 | $ 5,695.20 0.79% 70.00% |A
UNICRECHOC079 42[$ 131.04 | $ 5,503.68 0.76% 70.76% |A
ARSABROS001 636 $ 8.50 | $ 5,406.00 0.75% 71.50%|A
BIDSABROF020 216[ $ 2449 [ $ 5,289.84 0.73% 72.24% |A
CAJFIDCHIN200 132| $ 38.00 | $ 5,016.00 0.69% 72.93%|A
DISSICAFE001 288 $ 17.41 | $ 5,014.08 0.69% 73.62% |A
CAJDURAZ001 264 $ 18.75 | $ 4,950.00 0.68% 74.30% |A
BULCRISAL102 360 $ 12.76 [ $ 4,593.60 0.63% 74.94% |A
UNIDOYTOM200 96/ $ 46.08 [ $ 4,423.68 0.61% 75.55% A
QQAZUCVA0OL 120 $ 35.85 | $ 4,302.00 0.59% 76.14% A
ARHALCO001 468 $ 9.12 | $ 4,268.16 0.59% 76.73% A
QQMOROCPAR100 240( $ 17.75 | $ 4,258.81 0.59% 77.32%|A
CAJMARINDO15 192 $ 21.75 | $ 4,176.00 0.58% 77.90% |A
CAJPANRICO015 192 $ 21.75 | $ 4,176.00 0.58% 78.48% |A
QQOSITO001 108| $ 38.38 | $ 4,145.04 0.57% 79.05% |A
BULCANGUIL001 264 $ 15.48 [ $ 4,087.88 0.56% 79.61%|A
TOTAL $ 576,361.23 79.61%

3.9.1. Analisis ABC (Compras)

En el andlisis ABC de la compra de productos se tomo en cuenta la participacion,
gue se obtuvo sacando el numero de articulos o producto por la clase a la cual
pertenece y se divide para el numero de articulos totales existentes. Ademas, el
valor en dolares de compras, se sumo el valor de la cantidad total de cada
producto tomando como condicion la clase de producto a la cual pertenece.
Finalmente, el porcentaje en ventas se obtiene dividiendo el valor de compras de
cada clase con el valor total de la suma de las clases, de tal manera nos ayude

a representar de forma porcentual los valores representados en la Tabla 6.



Tabla 6.

Andlisis ABC de la compra de productos

CLASE N DE SKU'S PARTICIPACION | COMPRAS PORCENTAJE DE COMPRAS

CLASE A 43 30%| S 522,949.98 72%
CLASE B 46 33%| S 130,265.71 18%
CLASE C 52 37%| S 70,740.36 10%
TOTAL 141 100%| $ 723,956.05 100%
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El 30% de los items representan el 72% de las compras, mientras que el 33% de
los productos representan el 18% de las compras y, por ultimo, el 37% de los

productos restantes representan el 10% de las ventas totales del afo.

3.9.2. Ley de Pareto (80-20)

En la Figura 34, se puede observar como el veinte por ciento de los productos
representan el ochenta por ciento de las compras en el afio, los cuales son los
denominados los pocos vitales y el resto de los productos van representados por
los muchos triviales ya el ochenta por ciento de los productos (B y C) representan

tan solo el 20 por ciento de los ingresos.

5717.006,57

POCOS VITALES

5573.605,26

5430.203 04

5286.802,63

MUCHOS TRIVIALES

Figura 34. Diagrama de Pareto (compras de productos)

3.10. Analisis de venta de productos
Para el analisis de las ventas de los productos se realizaron los siguientes

calculos:

La cantidad anual vendida es la demanda en un tiempo X, en este caso se esta

utilizando la demanda de cada producto del afio 2018.
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El precio de venta es la cantidad en ddlares, donde las personas compran los

productos.

El precio de compra es la cantidad en dolares de los productos adquiridos por la

empresa para la venta.

La cantidad vendida en dolares es la cantidad anual vendida multiplicado por el

precio de venta de cada uno de los productos.

El margen de utilidad es la diferencia entre el precio de venta y el precio de
compra, es el valor que la empresa esta ganando por unidad en cada producto

gue es vendido.

La utilidad total por producto es el margen de utilidad por unidad multiplicado por
la demanda anual de cada uno de los productos. Es la cantidad total de ddlares

ganados al afio por producto.

El porcentaje de participacion de cada producto es la division entre cantidad
vendida por producto al afio y la venta total de todos los productos en el afio.

El porcentaje acumulado es la suma acumulada de cada porcentaje por producto
de forma descendente y periddica.

La clasificacion de productos es la familia a la cual pertenece segun su
porcentaje acumulado, 0.00%-80.00% son productos A, 80.01%-95.00% son
productos B y 95.01%-100% son los productos C.



Tabla 7.

Venta de los productos A en el afio 2018

Cédigo de producto |Cantidad anual vendida | Cantidad vendida en $ | Margen de utilidad x unidad | Utilidad total x prod j je Acum. |Cl; de
QQRICO001 1140| $ 52,105.07 | $ 531($ 6,049.07 8.14% 8.14%|A
QQAZUCTA001 1008| $ 36,540.81 | $ 533($ 5,373.45 5.71% 13.84%|A
QQSUPERIOR001 888| $ 36,384.38 | $ 5.47|$ 4,860.38 5.68% 19.52%|A
QQTRESVOL001 720( $ 35,177.76 | $ 6.86 | $ 4,937.76 5.49% 25.02%|A
QQLEOBLA001 672| $ 34,244.58 | $ 6.96 | $ 4,676.58 5.35% 30.36%|A
CAJFAVOAC001 1152| $ 33,406.39 | $ 3.29$ 3,788.47 5.22% 35.58%|A
ARRICO001 2016| $ 24,984.29 | $ 229 (S 4,622.69 3.90% 39.48%|A
CAJMANTPANO15 504| $ 12,975.38 | $ 3.16 [ $ 1,595.06 2.03% 41.51% (A
ARAZUC001 1344| $ 12,008.91 | $ 113]$ 1,519.25 1.88% 43.38% (A
QQMANNEG001 132 $ 11,371.69 | $ 1161 [ $ 1,532.74 1.78% 45.16% (A
CAJHOJALDROO5 840 $ 10,153.08 | $ 159 |$ 1,333.08 1.59% 46.75% |A
CAJFIDCHIN400 252|$ 9,795.79 | $ 3.87|$ 976.00 1.53% 48.28% (A
ARLULUO01 864| S 9,077.18 | $ 198 | $ 1,707.26 1.42% 49.69% (A
CAJALESOL001 504| $ 8,472.04 | $ 271($ 1,365.64 1.32% 51.02%|A
BULBALCANO30 192 $ 8,430.91 | $ 6.29 S 1,207.87 1.32% 52.33%|A
QQHALCO001 192 $ 8,270.32 | $ 6.57 | $ 1,262.32 1.29% 53.62%|A
QQSABROS001 204( $ 8,252.45 | $ 6.45|$ 1,316.45 1.29% 54.91%|A
BULPACFID001 288| $ 8,107.78 | $ 4.07 | $ 1,172.74 1.27% 56.18%|A
QQAZUCVA100 216[ $ 7,942.54 | $ 483 (S 1,043.50 1.24% 57.42%|A
BULPROCADOO1 168| $ 7,836.29 | $ 7.04|$ 1,183.49 1.22% 58.64%|A
CAJSABROS001 336/ S 7,591.25 | $ 219 ($ 736.85 1.19% 59.83%|A
ARLEOBLA0O1 576[ $ 7,567.26 | $ 214 [$ 1,231.26 1.18% 61.01%|A
CAJATREALOO1 108| $ 7,511.81 | $ 9.93[$ 1,072.85 1.17% 62.18%|A
QQAZUCVA002 180| $ 7,261.38 | $ 449 (S 808.38 1.13% 63.32%|A
BULALCONO30 144| $ 6,596.38 | $ 476 | S 685.18 1.03% 64.35%|A
UNIAROMO001 132 $ 6,190.80 | $ 4.66 | S 615.12 0.97% 65.31%|A
AROSITO001 540 $ 6,124.90 | $ 174 $ 940.90 0.96% 66.27%|A
QQSANTLUC001 144| $ 5,748.88 | $ 6.02 | $ 867.28 0.90% 67.17%|A
ARSABROS001 564| $ 5,390.37 | $ 1.06 | $ 596.37 0.84% 68.01%|A
BIDSABROF020 192 $ 5,346.43 | $ 336 (S 644.35 0.83% 68.84%|A
CAJFIDCHIN200 120 $ 5131.01 |$ 476 | S 571.01 0.80% 69.65%|A
CAJDURAZ001 240( $ 5118.77 | $ 258 S 618.77 0.80% 70.44%|A
DISSICAFE001 252|$ 5,084.25 | $ 2.77($ 696.93 0.79% 71.24%|A
BULCRISAL102 312 $ 4,458.54 | $ 153 ]S 477.42 0.70% 71.93%|A
ARHALCO001 420( $ 4,455.36 | $ 149 | $ 624.96 0.70% 72.63%|A
UNICRECHOC079 31 $ 4,340.00 | $ 8.96 [ $ 277.76 0.68% 73.31%|A
QQMOROCPAR100 216[ $ 4,311.66 | $ 222 (S 478.73 0.67% 73.98%|A
UNIDOYTOM200 84| $ 4,284.00 | $ 492 (S 413.28 0.67% 74.65%|A
QQAZUCVA001 108| $ 427751 |$ 3.76 [ $ 405.71 0.67% 75.32%|A
BULCANGUIL001 240[ $ 4,235.04 | $ 216 [ $ 518.79 0.66% 75.98%|A
CAJMARINDO15 168| $ 4,200.03 | $ 3.25($ 546.03 0.66% 76.64%|A
QQOSITO001 96| $ 4,186.08 | $ 5.22|$ 501.60 0.65% 77.29%|A
CAJPANRICO015 168| $ 4,112.64 | $ 273 S 458.64 0.64% 77.93%|A
QQMOROCENT100 204( $ 4,028.43 | $ 225($ 458.43 0.63% 78.56%|A
QQMAGIC001 96| $ 4,024.51 | $ 5.05[$ 484.99 0.63% 79.19%|A
BULAVIMENOO1 120 $ 4,022.06 | $ 480 (S 576.49 0.63% 79.82%|A
TOTAL $ 511,137.01 $ 67,831.88 79.82%

3.10.1.

Andlisis ABC (Ventas)

En la clase A de productos se encuentran 46 articulos, los cuales representan el
33% de los 141 productos que vende la empresa. También los 46 articulos

representan en ventas $ 469,455.03, que son el 73% de las ventas totales.

En la clase B de productos se encuentran 44 articulos, los cuales representan el
31% de los 141 productos que vende la empresa. También los 44 articulos

representan en ventas $ 109,843.96, que son el 17% de las ventas totales.

En la clase C de productos se encuentran 51 articulos, los cuales representan el
36% de los 141 productos que vende la empresa. También los 51 articulos

representan en ventas $ 61,086.70 délares, que son el 10% de las ventas totales.



Tabla 8.

Andlisis ABC de la venta de productos
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CLASE N ARTICULOS PARTICIPACION | VENTAS PORCENTAJE DE VENTAS
CLASE A 46 33%| $ 469,455.03 73%
CLASE B 44 31%| $ 109,843.96 17%
CLASE C 51 36%| $ 61,086.70 10%
TOTAL 141 100%| $ 640,385.70 100%
3.10.2. Ley de Pareto (80-20)

En la Figura 35, se puede observar que el 20% de los productos representan el
80% de los ingresos en ventas, siendo estos los pocos vitales, mientras que el
80% restante de los productos representa tan solo el 20% de los ingresos

considerandolos como muchos triviales.

Pareto Ventas

$640,385.70

POCOS VITALES

$512,308.56

. 5384,23142

MUCHOS TRIVIALES

Vemtas (5)

5256,154.28

Frecuencia de ventas

$123,077.14

ARLULLOD
QQHALCOOO!

Q0AZ

UNIOLIMPS00

CAJPALMORODOL

QQMANNEGDO]

Codigo de producto

Figura 35. Diagrama de Pareto (ventas de productos)

3.11. Definicion del problema

3.11.1.
El sector donde se desempeifia la empresa es un mercado el cual se basa en el

Caso de negocio

que el precio de venta al publico de sus productos sea el menor, ya que
generalmente, las personas se guian mas por el precio de los articulos que por
otras cosas las cuales pueda ofrecer la compafia. Esto causa que las ventas
bajen, ya que en la actualidad Comercial H&B no posee el precio mas barato del

sector.
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¢Por qué es un problema?

Es un problema debido a que afecta directamente a la empresa, ya que, al no
vender en términos econdémicos, impacta a su capacidad de mantenerse en el
mercado. Ademas, al no ser lider en precios, las personas estan realizando sus

compras en los otros locales.
¢Donde se presenta el problema?

El problema se presenta en todas las actividades manuales, las cuales generan
costos adicionales al precio final de los productos ofrecidos por la compafiia. Por
lo tanto, esas actividades generan ineficiencias en los procesos operativos de la

empresa.
¢ Qué es el problema?

Se ha identificado que existe una gran cantidad de pedidos los cuales son
innecesarios y generan un almacenamiento excesivo, ademas de la gran
actividad manual que se realiza, la cual impacta directamente en los procesos

de la empresa.
¢Cuando se presenta el problema?

El problema se manifiesta cuando las personas van a realizar una compra y se
percatan de que los precios ofrecidos por la empresa no son los mas baratos en

el sector.
¢,Como se presenta el problema?

El problema se presenta en la disminucion de las ventas, por el precio de los

productos los cuales la empresa ofrece.
Arbol de definicion de problemas

Para resumir el dilema, se presentara el arbol de definicion de problemas donde

se muestra de forma objetiva y ordenada la definicion del problema,
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¢Qué es un problema? Precios altos de los productos
Inconformidad del .
. Precios altos
. , cliente
¢Por qué es un +
problema?
Procesos manuales e Reprocesos e
ineficientes incertidumbre
¢Donde se presenta el Abastecimiento
Alo largo del proceso
problema? Ventas
¢Cudndo se presenta Las personas van a .
Siempre
el problema? comprar los productos
¢COmo se presenta el L L
En disminucién de ventas y rotacién de productos
problema?
Como empresa comercial, mantener un precio competitivo
dentro del sector en el que se desarrolla es de gran
L importancia, sin embargo, la compafiia no estd
Definicion del . . . .
manteniendo un precio competitivo debido a los altos
problema . . -
precios de sus productos, ademas de la operatividad que
se realiza y su falta de planificacién en la compra de sus
productos.

Figura 36. Arbol de definicion de problemas

3.12. Analisis causa-raiz
Una vez definido el problema, se debe encontrar las causas de este, para lo cual
se empleara una lluvia de idea de las posibles causas y un diagrama de espina

de pescado.

3.12.1. Lluvia de ideas
Al realizar la lluvia de ideas se obtuvieron las posibles causas:

e Gran operatividad en los procesos

e No posee un sistema

e Altos volimenes de compra en relacion de las ventas
e Altos costos indirectos

¢ No posee indicadores de gestion

e No posee una politica de inventarios



3.12.2.
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No existe un seguimiento y control de los procesos de compra en la
empresa
Alta incertidumbre en las existencias actuales con relacion a las

registradas

Diagrama causa-efecto

El diagrama de Ishikawa nos permite determinar las causas utilizando las 6m’s

para categorizarlos para después priorizarlos.

Figura 37. Diagrama causa-efecto

Una vez realizado el analisis se obtuvieron las siguientes causas al problema

identificado:

Materia prima o productos

Se lo considera una causa debido a que los altos niveles de inventario y
las bodegas sin un orden de almacenamiento, genera incertidumbre en la
gestion de estos, aumentando el costo final de los productos.

Medicion

La falta de indicadores de gestion, control y seguimiento por parte de la
empresa en sus procesos operacionales causa la omision por parte de la
compafiia en planes de accion o generacion de estrategias para mitigar el
incumplimiento de sus indicadores, afectando directamente el nacleo de
la empresa.

Métodos

La gestion actual en la empresa no es la mejor, debido a los procesos

manuales que realiza, sin un software especializado que realice la gestién
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de los procesos operativos de la empresa, genera ineficiencias en su

cometido.

4. CAPITULO IV. PROPUESTA DE MEJORA
En el presente capitulo se desarrollaran la propuesta de mejora para
optimizacién de inventarios, que tienen como objetivo reducir los costos
asociados a los productos. También se propondran indicadores para la correcta
gestion de las existencias. Finalmente se analizara un sistema el cual ayude a la

optimizacién de los articulos y seguimiento de los indicadores.

4.1. Cantidad econémica de pedidos (EOQ)

El EOQ es uno de los primeros pasos para optimizar los inventarios y empezar
a formar una politica de gestion para los productos. Como se mencioné en el
capitulo 2, EOQ nos ayuda a determinar la cantidad 6ptima de pedido para cada
sku (stock keeping unit), minimizando los costos asociados a los inventarios,

como arriendos, almacenamiento y personal.
Para calcular EOQ se utilizaron los siguientes datos:

e La demanda por producto del afio 2018 (A).
e El costo de ordenar cada pedido (S).

e El costo de mantener o almacenar una unidad de producto (I*C).

4.1.1. Costo de ordenar cada pedido

Para calcular el costo de ordenar cada pedido se tomé en cuenta el salario de
las personas que hacen los pedidos, teléfono y servicios basicos involucrados a
los pedidos.

Tabla 9.

Costos asociados a realizar pedidos

TIPO DE COSTO ASOCIADO CANTIDAD ($)

Salarios S 2,750.00
Teléfonos S 25.00
Servicios bésicos S 40.00
Total S 2,815.00
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Para calcular el costo por pedido se debe dividir el total de los costos asociados
por el nimero de articulos ofertados, en este caso son 141 articulos, dando un

total de $ 19,96 ddlares de costo por cada orden que es realizada.

4.1.2. Costo de mantener una unidad de pedido

Para calcular el costo de mantener inventarios se utilizara el costo de cada
producto por una tasa de interés del16% asociado al evento de tener inventarios
en bodega.

La formula para calcular la cantidad economica de pedido es la siguiente:

E0Q = % (Ecuacion 1)

Se utilizara de ejemplo el producto QQRICO001 donde:

e A esla cantidad vendida en el afio que fue de 1140 quintales.

e Ses el costo de ordenar cada pedido siendo el valor de $ 19.96
dolares.

e | es el % del costo de mantener inventario siendo del 16%

e C es el costo de una unidad de QQRICOO001 con un valor de $40.40

dolares.
Dando como resultado que se debe pedir 84 unidades con la férmula del EOQ.

El mismo calculo se aplicé para los productos tipo A (Ventas), el cual se

muestra en la Figura 38 y para todos los productos en el Anexo 3.

Codigo de producto Costo de ordenar Costo de mantener EOQ

QQRICO001 S 19.96 | S 6.46 84
QQAZUCTA001 S 19.96 | S 4.95 90
QQSUPERIOR001 S 19.96 | S 5.68 79
QQTRESVOL001 S 19.96 | S 6.72 65
QQLEOBLAOO1 S 19.96 | S 7.04 62
CAJFAVOACO001 S 19.96 | S 4.11 106
ARRICO001 S 19.96 | S 1.62 223
CAJMANTPANO15 S 19.96 | S 3.61 75
ARAZUCO001 S 19.96 | S 1.25 207
QQMANNEGO001 S 19.96 | S 11.93 21

Figura 38. Célculo del EOQ de los 10 primeros productos tipo A (ventas)
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4.2. Costo total actual vs. Costo EOQ
Se analiza el porcentaje de mejora entre el costo total actual y el costo

optimizado (EOQ) para todos los productos.

4.2.1. Costo total actual

El costo total actual se lo obtuvo usando la siguiente ecuacion:

TC=PD+K£+&%.

Q (Ecuacion 2)

Donde:

P: El precio de compra del producto

D: Demanda de un producto por un afio
Q: Cantidad ordenada mensual

K: Costo de ordenar el pedido

h: Costo de mantener el producto

Se utilizara como ejemplo el producto QQRICOO001, donde el costo actual se lo

calculé con las siguientes variables:

e El costo de mantener una unidad es de $ 6.46 dolares.
e La cantidad ordenada mensualmente es de 150 unidades al mes.
e El costo de realizar un pedido es de $ 19.96 délares.

e La demanda del producto es de 1140 unidades en todo el afio.

Dando como resultado el costo total de $636.50 dolares al afio, y la misma
férmula se aplico a los demas productos de la familia A en la Figura 39, y para

todos los productos en el Anexo 4.
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Codigo de producto |Costo total actual
QQRICO001 S 46,692.50
QQAZUCTAO001 S 31,631.86
QQSUPERIOR001 S 31,985.24
QQTRESVOL001 S 30,719.71
QQLEOBLAO01 S 30,054.13
CAJFAVOACO001 S 30,079.73
ARRICO001 S 20,724.40
CAJIMANTPANO15 S 11,671.84
ARAZUCO001 S 10,777.18
QQMANNEGO001 S 10,130.07

Figura 39. Costo total actual para los 10 primeros productos tipo A (ventas)

4.2.2. Costo total optimizado (EOQ)
Para el costo total optimizado, se emple6 la misma ecuacion que en el punto
4.2.1. pero la diferencia es que se utilizara el dato del EOQ para obtener el costo

optimizado de los productos, utilizando la férmula:

TC:PD+K£+h%.

Q (Ecuacion 2)
Donde:
P: El precio de compra del producto
D: Demanda de un producto por un afio
Q: Cantidad econdmica de pedido (EOQ)
K: Costo de ordenar el pedido
h: Costo de mantener el producto

Por ejemplo, el producto QQRICOO001, donde el costo actual optimizado se lo

calculo con las siguientes variables:

e El costo de mantener una unidad es de $ 6.46 délares.
e La cantidad ordenada mensualmente es de 84 unidades al mes.
e El costo de realizar un pedido es de $ 19.96 délares.

e La demanda del producto es de 1140 unidades en todo el afio.
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Dando como resultado el costo total de $ 542.37 ddlares al afio, la misma formula
fue aplicada para todos los productos Anexo 4, y en la Figura 40, se puede

observar el costo optimizado para los productos pertenecientes a la familia A.

Codigo de producto |Costo total EOQ

QQRICO001 S 46,598.37
QQAZUCTAO001 S 31,613.54
QQSUPERIOR001 S 31,972.72
QQTRESVOL001 S 30,679.49
QQLEOBLAOO1 S 30,002.58
CAJFAVOACO001 S 30,052.86
ARRICO001 S 20,722.23
CAJMANTPANO15 S 11,649.93
ARAZUCO001 S 10,748.50
QQMANNEGO001 S 10,089.64

Figura 40. Costo total optimizado (EOQ) en ventas

4.2.3. Porcentaje de mejora utilizando EOQ

Para determinar el porcentaje de mejora utilizando el EOQ, se debe restar el
costo total actual y el costo optimizado EOQ, y el porcentaje de mejora es la
mejora en dolares, dividido para el costo optimizado, como se puede observar
en la Tabla 10.

Tabla 10.

Porcentaje de mejora en cada una de las familias

Clasificacién de productos |Costo total Costo total optimizado |Mejora ($) Porcentaje de mejora

Familia A S 456,623.14 | S 453,783.55 | § 2,839.59 1%
Familia B S 93,580.95 | $ 88,824.36 | S 4,756.59 5%
Familia C S 37,199.85| S 30,361.40 | $ 6,838.44 18%

Como se puede observar en la Tabla 10, la Familia A tiene una mejora de $
2,839.59 dolares, la Familia B una mejora de $ 4,756.59 délares y la Familia C
tiene una mejora de $ 6,838.44 dolares al afio, dando un total de $14,434.63

dolares anuales.
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Cédigo de producto [Costo total actual |Costo total EOQ |Ahorro en $

QQRICO001 S 46,692.50 | $ 46,598.37 | § 94.12
QQAZUCTA001 S 31,631.86 | $ 31,613.54 | $ 18.32
QQSUPERIOR001 S 31,985.24 | $ 31,972.72 | $ 12.52
QQTRESVOL001 S 30,719.71 | $ 30,679.49 | $ 40.22
QQLEOBLA0OL S 30,054.13 | $ 30,002.58 | $ 51.55
CAJFAVOAC001 S 30,079.73 | $ 30,052.86 | $ 26.87
ARRICO001 $ 20,724.40 | $ 20,722.23 | $ 217
CAJMANTPANO15 | $ 11,671.84 | $ 11,649.93 [ § 21.91
ARAZUC001 S 10,777.18 | $ 10,748.50 [ $ 28.68
QQMANNEGOO1 B 10,130.07 | $ 10,089.64 | $ 40.43
CAJHOJALDROOS $ 9,096.78 | $ 9,057.35 [ § 39.43
CAJFIDCHIN400 S 9,090.99 | § 9,057.15 [ $ 33.85
ARLULU001 B 7,636.19 | $ 7,586.88 | $ 49.30
CAJALESOL001 S 7,370.12 | 7,319.45 | $ 50.67
BULBALCAN030 S 7,490.12 | § 7,437.83 [ $ 52.29
QQHALC0001 B 7,273.47 | $ 7,219.57 | $ 53.90
QQSABROS001 S 7,201.99 | $ 7,146.48 | $ 55.51
BULPACFID001 S 7,199.96 | § 7,145.50 | $ 54.45
QQAZUCVA100 S 7,165.71 | $ 7,108.96 | $ 56.75
BULPROCADOO1 S 6913.07 | $ 6,858.94 | 54.13
CAJSABROS001 8 7,126.91 | $ 7,063.64 | $ 63.27
ARLEOBLA0OL $ 6,593.44 | $ 6,537.17 [ § 56.27
CAJATREALOO1 S 670222 | $ 6,641.76 | $ 60.47
QQAZUCVA002 8 6,731.29 | § 6,656.02 | $ 75.27
BULALCON030 S 6,174.99 | $ 6,105.51 | $ 69.48
UNIAROMO01 $ 5822.28 | $ 576439 | $ 57.89
AROSITO001 S 5437.97 | $ 5,365.96 | $ 72.00
QQSANTLUCO001 S 5124.87 | $ 5,058.18 | $ 66.69
ARSABROS001 $ 5042.44 | $ 4,968.99 | § 73.46
BIDSABROF020 S 4,950.25 | $ 487538 [ $ 74.87
CAJFIDCHIN200 S 481119 [ $ 4,730.66 | $ 80.52
CAJDURAZ001 $ 4,750.75 | $ 4,669.54 | $ 81.21
DISSICAFE001 S 463033 [ $ 4,554.72 | § 75.61
BULCRISAL102 S 421933 [$ 4,140.58 [ $ 78.75
ARHALCO001 S 4,073.81[$ 3,986.81 | 86.99
UNICRECHOC079 $ 427572 [ $ 422332 (S 52.40
QQMOROCPAR100 | $ 4,076.89 | $ 3,989.40 | $ 87.49
UNIDOYTOM200 $ 4,109.79 | § 4,027.96 | $ 81.84
QQAZUCVA0OL $ 4,116.05 | $ 4,029.06 [ $ 86.99
BULCANGUIL001 S 3,961.25 | § 387032 [ $ 90.93
CAJMARINDO15 $ 389142 | $ 3,806.77 | $ 84.65
QQOsITO001 S 3,925.02 | $ 3,837.89 | $ 87.13
CAJPANRICO015 S 3,891.42 | § 3,806.77 | $ 84.65
QQMOROCENT100 |$ 3,810.91 | $ 3,721.00 | $ 89.90
QQMAGIC001 S 3,778.97 | § 3,689.88 | $ 89.09
BULAVIMEN001 S 3,688.59 | § 3,593.92 [ $ 94.66

Figura 41. Mejora de inventarios en la Familia A (ventas)

4.3. Tiempo entre ordenes (TBO)
El tiempo entre ordenes es el tiempo transcurrido entre recibir o emitir una orden

y Su reposicion, para calcularlo se utilizé la siguiente ecuacion:

EOQ

TBOgoq = —~ (Ecuacion 3)

Se utilizara de ejemplo el primer producto QQRICO001, donde los datos son los

siguientes:

EOQ: se obtiene el dato de la Figura 38.
36, un total de 84 unidades.

D: Demanda de 1140 unidades al afio.

Dando como resultado 0.07 del afo, para transformarlo en meses se debe
multiplicar el resultado por 12, con un resultado 0.88 del mes, para transformarlo

en semanas se multiplica por 52, con un resultado de un pedido cada 3.83
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semanas y finalmente para visualizar el resultado en dias, se multiplica por 365,

dando como resultado un pedido cada 26.86 dias.

Cadigo de producto Tiempo entre ordenes (Dias)

QQRICO001 26.86
QQAZUCTA001 32.66
QQSUPERIOR001 32.47
QQTRESVOL001 33.15
QQLEOBLA001 33.53
CAJFAVOACO001 33.50
ARRICO001 40.40
CAJIMANTPANO15 54.04
ARAZUCO001 56.29
QQMANNEGO001 58.12

Figura 42. TBO de los 10 primeros articulos de la familia A (ventas)

4.4. Nivel de reorden
Para calcular el nivel de reorden, es necesario tener de datos: los dias trabajados
en el afio y el tiempo en que el proveedor se demora desde recibir el pedido

hasta despachar la orden.
Por ejemplo en el primer producto, se tienen de datos:

e Dias trabajados en el afio: 309 dias.
e Demanda de 1140 unidades.

e Tiempo de entrega es de 8 dias.

Se empleara la siguiente formula para calcular el tiempo entre ordenes:

D . s
d=—— - (Ecuacion 4)
dias habiles en el aiho

ROP=dx L (Ecuacion 5)
Donde d: 3.96 dias y L: 8 dias.

Dando como resultado un total de 30 unidades, eso quiere decir que cada 30
unidades que quedan en el inventario, se debe realizar el pedido para no

guedarse sin stock.
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Codigo de producto |Cantidad anual vendida [ROP EOQ

QQRICO001 1140 30 84
QQAZUCTA001 1008 26 90
QQSUPERIOR001 888 23 79
QQTRESVOL001 720 19 65
QQLEOBLAOO1 672 17 62
CAJFAVOACO001 1152 30 106
ARRICO001 2016 52 223
CAJMANTPANO15 504 13 75
ARAZUCO001 1344 35 207
QQMANNEGO001 132 3 21

Figura 43. Punto de reorden para los 10 primeros productos tipo A (ventas)

4.5.

indice de rotacién de inventarios

El indice de rotacién de inventarios nos ayuda a calcular el tiempo de

permanencia de un producto dentro de una bodega, mientras un producto rote

mas rapido, de la misma manera, la recuperacion del capital sera mas rapido.

Los indicadores del indice de rotacion de inventarios es la siguiente:

e Si el valor de la rotacion supera la unidad, quiere decir que se almacena

y vende la misma cantidad de producto, motivo por el cual no se acumula

mercaderia en el almacén o bodega.

e Si el dato es elevado, quiere decir que existe un gran movimiento de los

productos en los almacenes.

e El indice debajo de la unidad nos indica que el producto presenta un

movimiento escaso de las existencias.

(Cruz Fernandez, 2017).

Para calcular el indice de rotacion de los productos A, B y C se utilizara la

siguiente ecuacion:

Salida de existencias por ventas

Rotacion =

Existencia medias por compras

(Ecuacion 6)

Por ejemplo, en el producto QQRICOO001 los datos utilizados fueron:

e Salida de existencias por ventas: $ 52,105.07

e Existencias medias por compras: $ 72,720.00 / 12
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Dando como resultado una rotacion de 8.6 veces, la cual quiere decir que el

producto no permanece en el almacén mucho tiempo ya que el inventario del

producto rotd 8.6 veces en los 12 meses o también se puede interpretar diciendo

que la mercancia permanecioé 1.4 meses (12/8.6) en las bodegas antes de ser

vendida.

El mismo calculo se lo realizé para los productos tipo A en

todos los productos en el Anexo 8.

la Figura 44 y para

Cédigo de producto |Cantidad vendida en $ (Anual) |Cantidad comprada en $ (Anual) |Rotacidn de existencias
QQRICO001 S 52,105.07 | S 72,720.00 8.60
QQAZUCTA001 S 36,540.81 | S 44,524.80 9.85
QQSUPERIOR001 S 36,384.38 | S 42,600.00 10.25
QQTRESVOL001 S 35,177.76 | S 50,400.00 8.38
QQLEOBLAOO1 S 34,244.58 | S 52,800.00 7.78
CAJFAVOACO001 S 33,406.39 | S 46,278.00 8.66
ARRICO001 S 24,984.29 | S 24,240.00 12.37
CAJMANTPANO15 S 12,975.38 | $ 13,548.00 11.49
ARAZUC001 S 12,008.91 | $ 12,175.50 11.84
QQMANNEGO001 S 11,371.69 | S 10,733.40 12.71

Figura 44. Rotacion de 10 primeros productos tipo A (ventas)

4.6.

Volumen requerido en bodega aplicando EOQ

Es necesario calcular el volumen requerido por la optimizacién aplicando EOQ

para determinar el tamafio 6ptimo que ocuparan las existencias de cada producto

y de esa manera, optimizar la ocupacién de las bodegas que actualmente posee

la empresa.

Para el célculo del volumen EOQ se utilizaran las siguientes dimensiones de la

Tabla 11.

Tabla 11.

Dimensiones de los productos

Dimensiones [Ancho x Largo x Alto |Peso Area Volumen
Quintales  |48cm x 79cm x 18cm [100 libras 0.3792m? |0.0683 m3
Arrobas 36cm x 44cm x 11cm |25 libras 0.1584 m? [0.0174 m3
Cajas 38cm x 50cm x 20cm |33 libras 0.1900 m?  [0.0380 m3

Con los datos de la Tabla 11, se obtuvieron los siguientes datos para los

productos de la familia A:
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Codigo de producto [EOQ (Volumen EOQ
QQRICO001 84 5.73
QQAZUCTA001 90 6.16
QQSUPERIOR001 79 5.40
QQTRESVOL001 65 4.47
QQLEOBLAO0O1 62 4.22
CAJFAVOACO001 106 4.02
ARRICO001 223 3.88
CAJMANTPANO15 75 2.84
ARAZUCO001 207 3.61

Figura 45. Volumen EOQ para productos de la familia A (ventas)
La suma de todo el volumen de EOQ, da como resultado un total de 213.09 m3.

4.7. Redisefno de las bodegas
En esta parte se redisefiara la distribucion de las bodegas de la empresa en base

al volumen EOQ y a los espacios disponibles de la empresa.

4.7.1. Paletizacion
Se propone la utilizacion de pallets para el almacenamiento de los productos, ya

gue actualmente todos los productos estan almacenados al nivel del piso, como

se muestra en la siguiente figura:

Figura 46. Producto almacenado al nivel del piso
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Con esto se planea reducir dafios y mejorar la distribucion en todos los

productos.

4.7.2. Disefio de las bodegas

Para el disefio 6ptimo de la bodega, se utilizara el volumen de los productos
mostrados en la Tabla 12, y los espacios de cada una de las bodegas de la Tabla
4,

Para la bodega #1, el porcentaje de ocupaciéon del primer piso es del 40%, ya
gque comparte espacio con el punto de venta y el segundo piso tiene una
capacidad del 80%.

Tabla 12.

Volumen disponible para la bodega #1

Bodega 1

Volumen (m3) [Volumen disponible (m3)
Primer piso 71.04 21.31
Segundo piso 26.46 21.17
Total 97.5 42.48
Cédigo de producto [EOQ |Volumen EOQ |Espacio utilizado (m3)
QQRICO001 84 5.73 5.73
QQAZUCTA001 90 6.16 11.89
QQSUPERIOR001 79 5.40 17.29
QQTRESVOL001 65 4.47 21.75
QQLEOBLA00O1 62 4.22 25.97
CAJFAVOACO001 106 4.02 29.99
ARRICO001 223 3.88 33.87
CAJMANTPANO15 75 2.84 36.71
ARAZUCO001 207 3.61 40.31
QQMANNEGO001 21 1.44 41.75

Donde el volumen en m3 es el espacio total de la bodega y el volumen disponible

en m?3 es él espacio en el cual se pueden guardar las existencias.

Para la bodega #2, el porcentaje de ocupacion es del 80%, con un total de 76 m3
disponibles para almacenar productos. Donde se ubicaran los siguientes 29

productos de la familia A.



Tabla 13.

Volumen disponible para la bodega #2

Figura 47. Productos de la familia A ordenados en volumen de ocupacion

Bodega 2

Volumen (m3) [Volumen disponible (m3)
Unico piso 95.00 76.00
Total 95.00 76.00
Cédigo de producto [EOQ |Volumen EOQ |Espacio utilizado (m3)
CAJHOJALDROOS 141 5.37 5.37
CAJFIDCHIN400 42 1.61 6.98
ARLULU0O1 159 2.77 9.75
CAJALESOL001 94 3.59 13.33
BULBALCAN030 36 2.44 15.77
QQHALCO001 36 2.47 18.25
QQSABROS001 39 2.64 20.89
BULPACFID0O1 55 3.73 24.62
QQAZUCVA100 41 2.81 27.42
BULPROCADO01 33 2.22 29.65
CAJSABROS001 64 2.44 32.08
ARLEOBLA001 114 1.99 34.07
CAJATREALOO1 21 0.81 34.88
QQAZUCVA002 35 2.42 37.30
BULALCON030 30 2.02 39.32
UNIAROMO01 28 1.06 40.38
AROSITO001 118 2.06 42.44
QQSANTLUCO001 33 2.22 44.66
ARSABROS001 129 2.24 46.90
BIDSABROF020 44 3.02 49.92
CAJFIDCHIN200 28 1.07 50.99
CAJIDURAZ001 57 2.15 53.14
DISSICAFEQ01 60 2.28 55.42
BULCRISAL102 78 5.33 60.76
ARHALCO001 107 1.87 62.62
UNICRECHOC079 8 0.13 62.75
QQMOROCPAR100 | 55 3.76 66.52
UNIDOYTOM200 21 0.81 67.33
QQAZUCVA001 27 1.87 69.20
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Para la bodega #3, el porcentaje de ocupacion es del 80% donde se tiene un
total de 98.10 m3.
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Tabla 14.

Volumen disponible para la bodega #3

Bodega 3

Volumen (m3) [Volumen disponible (m3)
Unico piso 122.62 98.10
Total 122.62 98.10

Lo cual alcanza para almacenar los 96 articulos restantes de los productos de

las familias B y C, liberando un total de 141.81 m3, como se muestra en la Tabla

15.
Tabla 15.

Volumen liberado usando el volumen EOQ

Bodegad4y5

Volumen (m?3)
Bodega 4 84.24
Bodega 5 57.57
Total 141.81

4.8. Elementos de control de inventario

Para saber que se necesita mejorar dentro de la empresa, se utilizara un
diagrama de causa - efecto, para detectar los problemas encontrados en los
inventarios y proponer herramientas y controles que se ajusten y resuelvan las

problematicas las cuales enfrenta la compafiia en la actualidad.

4.8.1. Indicadores propuestos para la gestioén de inventarios
Siguiendo las causas del problema principal, tenemos en la parte de métodos la
falta de indicadores para la correcta gestién de la empresa, en los siguientes

puntos se presentan los indicadores propuestos para el manejo de inventarios.

4.8.1.1. Andlisis de materia prima

Factor: Materia prima
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Propuesta de indicadores para el factor de materia prima
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Causa

Indicador propuesto

Periocidad

Valor esperado |Valor superior

Valor inferior

Falta de estimacion de la
demanda

% = Demanda actual / Demanda estimada

Mensual

100% | Desabastecimiento

Sobreabastecimiento

Bodegas desorganizadas

% = Inventario real / Inventario registrado |Diario

Mas existencias de las

100% |registradas

Menos existencias de
las registradas

4.8.1.2.

Factor: Métodos

Tabla 17.

Analisis de métodos

Propuesta de indicadores para el factor de métodos

Causa Indicador propuesto Periocidad de revision |Valor esperado
Falta de software especializado |Eficiencia del aplicativo Mensual 100%
Procedimientos documentales |[Politica de inventarios Anual 100%
Formato de ingreso de productos
Formato de salida de productos
Formato de devolucién de
Formatos y registros productos Diario 100%

4.8.1.3.

Factor: Mano de obra

Tabla 18.

Analisis de mano de obra

Propuesta de indicadores para el factor de mano de obra

Causa Indicador propuesto Periocidad Valor esperado
No hay relacionamiento  |Gestion de relacionamiento de cliente

con el cliente (CRM) Mensual 100%
Resistencia a nuevas

tecnologias % de aceptabilidad del aplicativo Mensual 100%
Desconocimiento técnico |Checklist de conocimientos Anual 100%

4.8.1.4.

Factor: Medicion

Andlisis de medicién
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Tabla 19.

Propuesta de indicadores para el factor de medicion

Causa Indicador propuesto Periocidad Valor esperado
Falta de indicadores claves

de gestion Reportabilidad del aplicativo para KPI's Mensual 100%
Falta de control en los

procesos operacionales Checklist de control Semanal 100%
Nulo seguimiento de los

procesos de la empresa Checklist de control Semanal 100%

4.9. Tomade decisiones para seleccion de proveedores
Para el desarrollo de la causa identificada de métodos, se debe implementar un
sistema tecnoldgico en la empresa para estandarizar procedimientos, reducir la

incertidumbre y mejorar la gestion operativa de mejor manera.

Seleccionar al mejor proveedor es muy importante al momento de realizar una
inversion de un proyecto, y mas importante aun cuando el sistema que ofrece
debe cumplir todos los requerimientos de la empresa, por tal razén se van a
evaluar a tres proveedores con alta participacibn en empresas que son
mayoristas y minoristas y que ofrecen facturacién electrénica, gestion de

inventarios y CRM.

4.9.1. Potenciales proveedores
Contifico: Empresa dedicada a brindar soluciones tecnoldgicas para ndémina,
facturacion, contabilidad, inventarios y reportes. Con un costo mensual de $

39.99 délares con servicios On-Cloud a un precio de $ 39.99 délares.

RP3: Empresa dedicada a la venta de ERP para empresas de todos los tamafios,
para Comercial H&B se utilizaria RP3 merchandising, para todo lo que se refiere

a inventarios.

Factumarket: Sistema dedicado a la facturacidon electronica y gestion de

inventarios.

4.9.2. Criterios de seleccion
Para seleccionar al mejor proveedor se va a realizar una matriz de ponderacion,

con los siguientes criterios:
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- Precio

- Calidad del sistema

- Soporte postventa

- Generacioén de reportes

- Cumplimiento con las normativas legales

Utilizando el método de la Figura 14, se ordenan los criterios de seleccién de
proveedores en orden de prioridad, donde 1 es el mas importante y 5 el menos

importante.

Después se debe realizar la puntuacién de cada uno de los criterios de seleccion,
donde se calificard del 1 al 5, siendo 1 el de menor puntuacién y 5 el de mayor

puntuacion.

Tabla 20.

Orden y puntuacion de cada criterio de seleccion

Criterio Orden Puntuacion

Cumplimiento con normativas legales 1 5
Calidad del sistema 2 4
Soporte postventa 3 3
Generacién de reportes 4 2
Precio 5 1
Suma 15

Una vez puntuados y ordenados los criterios de seleccion como se muestra en
la Tabla 20, se suman todas las puntuaciones dando un total de 15, y se divide
para cada uno de los criterios tomando en cuenta su puntuacion, para sacar la

ponderacion normalizada, como se muestra en la Tabla 21.

Tabla 21.

Criterio de selecciéon con ponderacion normalizada

Criterio Ponderacion normalizada
Precio 0.07
Calidad del sistema 0.27
Soporte postventa 0.20
Generacién de reportes 0.13
Cumplimiento con las normativas legales 0.33
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4.9.3. Seleccién de proveedor
Para calificar cada caracteristica de los proveedores, se calificara del uno al
cinco cada uno de los atributos donde uno es la menor calificacion y cinco la

mejor.

Tabla 22.

Evaluacion de proveedores para herramienta tecnologica

SELECCION DE PROVEEDOR HERRAMIENTA DE GESTION DE INVENTARIOS Y FACTURACION

Ponderacion

Criterio normalizada Contifico  |Peso RP3 Peso Factumarket [Peso
Precio 6.67% 3 0.20 1 0.07 4 0.27
Calidad del sistema 26.67% 4 1.07 4 1.07 3 0.80
Soporte postventa 20.00% 4 0.80 3 0.60 2 0.40
Generacién de reportes 13.33% 3 0.40 5 0.67 3 0.40
Cumplimiento con las
normativas legales 33.33% 5 1.67 4 1.33 4 1.33

TOTAL 100% 19 4.13 17 3.73 16 3.20

Como se puede observar en la Tabla 22, el proveedor con mejor calificacion es

Contifico, que ofrece un sistema On-Cloud para el manejo de los inventarios.

4.9.4. Manejo de inventarios con proveedor Contifico
Para registrar existencias dentro del sistema de Contifico, se debe ir a la seccion
de inventarios e ir a la parte de movimientos donde se mostrara la informacién

de la Figura 48.

(@) Registrar Movimiento de Inventario
L] Informacién del Movimiento
+ Fecha:  20/06/2019
= Tipo: Ingreso
m Bodega Destino:* Bodega Principal [}
- Descripcion:*
=]
2
Generar Asiento Contable
ai

| Productos | Carga Masiva

Cantidad Producto Unidad Costo Unitario Costo Total

(& ] 1| | 0001-COCACOLAILT Q | unidad . 00 0.00

Total: 0.00

© Agregar Detalle | @ Agregar items movimiento

Figura 48. Movimientos dentro del sistema seleccionado

Recuperado de (Confitico, 2019)
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Donde el campo “Fecha” es el plazo en el cual se registra la transaccion.
Ademas, el campo “Tipo” es el tipo de transaccidon que se esta realizando, por
ejemplo: Ingresos, egresos, traslados y ajustes de costos. También la seccion
“Bodega Destino” se refiere al lugar fisico en la cual la mercaderia va a ser
manipulada. Asi mismo, “Descripcion” se refiere a la glosa del asiento contable
y comentarios de la transaccion. También el checkbox de “Generar Asiento
Contable” aplica solo si se debe realizar un asiento contable en la transaccion. Y
por ultimo el ingreso de los productos, donde podra detallar la cantidad, el codigo

del producto, la unidad y costo unitario del producto.

5. CAPITULO V. ANALISIS ECONOMICO
5.1. Mejoradeinventarios
Optimizando y proponiendo los elementos para un mejor control de inventarios

se obtuvieron los siguientes resultados:

e Mejorade $ 14.434.63 ddlares anuales en inventarios.

¢ Indicadores de gestion para el control de inventarios (cantidad econémica
de pedido, tiempo entre ordenes, punto de reorden e indices de rotacién
de inventarios).

e Proveedor para sistema de facturacién y control de existencias (POS).

¢ Eliminacion de dos bodegas optimizando el espacio de la empresa.

5.2. Costos e inversiones
Para la propuesta de mejora se utilizaran los elementos nombrados en la Tabla

23, para la realizaciéon del proyecto.
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Tabla 23.

Costos de la propuesta

Costo de la propuesta

Valor Unitario ($)lcantidad IVanr Total ($)
Costos de inversién
Rack industrial $ 155.00 24| $  3,720.00
Pallets $ 4.00 105 $ 420.00
Escalera industrial $ 215.00 2|8 430.00
Monitor $ 92.00 1 $ 92.00
Torre PC $ 389.00 1 389.00
Mouse $ 5.00 13 5.00
Teclado $ 12.00 1$ 12.00
Impresora S 260.00 1| $ 260.00
Lector de barras $ 30.00 13 30.00
Software $ 480.00 1)$  480.00
Subtotal $ 5,838.00
Costos de operacién
Capacitacion software | $ 40.00 4| s 160.00
Capacitacién bodegas | $ 50.00 3| $ 150.00
Subtotal $ 310.00
Total [ [ [s 6214800

5.3. Tabla de amortizaciéon

Para la realizacion de la tabla de amortizacion se utilizaran los siguientes datos:

e Monto solicitado: $ 6,148.00 délares
e Sistema de amortizacion francés
e Tasade interés del 9.5 %

e Plazo de 36 meses

Utilizando los datos mencionados anteriormente, el valor a pagar mensualmente

es de $ 196.94 dolares por cuota, como se puede visualizar en la Tabla 24.



Tabla 24.

Tabla de amortizacion del costo para la propuesta de mejora

Amortizacion

Fecha de e Interés Total cuota B Seguro de Seguro de
Cuota Capital inicial | mensual de . Saldo Capital R N Total seguros | Total a pagar
pago B mensual financiera desgravamen| incendio
capital

1 15-01-20 $6,148.00 $148.34 $48.60 $196.94 $5,999.66 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
2 14-02-20 $5,999.66 $149.54 $47.40 $196.94 $5,850.12 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
3 15-03-20 $5,850.12 $150.74 $46.20 $196.94 $5,699.38 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
4 14-04-20 $5,699.38 $151.94 $45.00 $196.94 $5,547.44 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
5 14-05-20 $5,547.44 $153.14 $43.80 $196.94 $5,394.30 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
6 13-06-20 $5,394.30 $154.34 $42.60 $196.94 $5,239.96 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
7 13-07-20 $5,239.96 $155.54 $41.40 $196.94 $5,084.42 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
8 12-08-20 $5,084.42 $156.74 $40.20 $196.94 $4,927.68 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
9 11-09-20 $4,927.68 $157.94 $39.00 $196.94 $4,769.74 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
10 11-10-20 $4,769.74 $159.14 $37.80 $196.94 $4,610.60 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
11 10-11-20 $4,610.60 $160.34 $36.60 $196.94 $4,450.26 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
12 10-12-20 $4,450.26 $161.84 $35.10 $196.94 $4,288.42 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
13 09-01-21 $4,288.42 $163.04 $33.90 $196.94 $4,125.38 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
14 08-02-21 $4,125.38 $164.24 $32.70 $196.94 $3,961.14 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
15 10-03-21 $3,961.14 $165.44 $31.50 $196.94 $3,795.70 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
16 09-04-21 $3,795.70 $166.94 $30.00 $196.94 $3,628.76 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
17 09-05-21 $3,628.76 $168.14 $28.80 $196.94 $3,460.62 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
18 08-06-21 $3,460.62 $169.64 $27.30 $196.94 $3,290.98 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
19 08-07-21 $3,290.98 $170.84 $26.10 $196.94 $3,120.14 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
20 07-08-21 $3,120.14 $172.34 $24.60 $196.94 $2,947.80 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
21 06-09-21 $2,947.80 $173.54 $23.40 $196.94 $2,774.26 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
22 06-10-21 $2,774.26 $175.04 $21.90 $196.94 $2,599.22 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
23 05-11-21 $2,599.22 $176.24 $20.70 $196.94 $2,422.98 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
24 05-12-21 $2,422.98 $177.74 $19.20 $196.94 $2,245.24 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
25 04-01-22 $2,245.24 $179.24 $17.70 $196.94 $2,066.00 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
26 03-02-22 $2,066.00 $180.44 $16.50 $196.94 $1,885.56 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
27 05-03-22 $1,885.56 $181.94 $15.00 $196.94 $1,703.62 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
28 04-04-22 $1,703.62 $183.44 $13.50 $196.94 $1,520.18 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
29 04-05-22 $1,520.18 $184.94 $12.00 $196.94 $1,335.24 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
30 03-06-22 $1,335.24 $186.44 $10.50 $196.94 $1,148.80 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
31 03-07-22 $1,148.80 $187.94 $9.00 $196.94 $960.86 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
32 02-08-22 $960.86 $189.44 $7.50 $196.94 $771.42 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
33 01-09-22 $771.42 $190.94 $6.00 $196.94 $580.48 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
34 01-10-22 $580.48 $192.44 $4.50 $196.94 $388.04 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
35 31-10-22 $388.04 $193.94 $3.00 $196.94 $194.10 $0.00 $0.00 $0.00 $196.94
36 30-11-22 $194.10 $194.10 $1.50 $195.60 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $195.60

5.4.

Evaluacién financiera
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Para determinar que la propuesta es de beneficio para la empresa, se debe

realizar una apreciacion financiera donde se analizan las casuisticas de

ingresos, egresos, amortizaciones, como se puede visualizar en la Tabla 25.
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Tabla 25.

Flujo de caja para la propuesta

Detalle 2019 2021 2022 2023 2024
- [Inversién inicial S (6,148.00)
+ [Ingresos proyectados $760,842.25 | $760,842.25 | $760,842.25 | $760,842.25
- |Costos proyectados $753,233.83 | $753,233.83 | $753,233.83 | $753,233.83
- |Depreciacién y amortizacién S 442656 (S 3,187.12 (S 2,230.00 | S 799.24
- |Interes S 503.70 | $§ 320.10 | $ 116.70 | S -
=|Utilidad antes de impuestos S 2,678.16 | S 4,101.20|S$ 5,261.72 S 6,809.18
- |Impuestos S 803.45 S 1,230.36 | $ 1,578.52 S 2,042.75
=|Utilidad después de impuestos S 1,874.71|S 2,870.84 S 3,683.21|S 4,766.43
+ [Depreciacién y amortizacién S 4,426.56|S 3,187.12 S 2,230.00 | $ 799.24
= |Flujo de caja S (6,148.00)| $ 6,301.27 |S 6,057.96 | $ 5913.21|S 5,565.67

Una vez realizado el flujo de caja para la propuesta de mejora se debe analizar
si la inversidn es factible o no en el periodo definido, a continuacion, se analizara
la tasa interna de retorno, valor actual neto, relacién costo beneficio y retorno de

la inversion del proyecto.

La tasa interna de retorno (TIR) de la propuesta es de 92.40% utilizando los
valores del flujo de caja de cada periodo, y al ser mayor que el descuento del

interés en el periodo 0 nos indica que la inversion es factible.

El valor actual neto (VAN) del proyecto es de $12,843.34 ddlares utilizando la
tasa de descuento (WACC) del 9.97%, al ser el van superior a la inversion inicial,

es un indicador el cual nos recomienda realizar la inversion.

El costo-beneficio del proyecto es el resultado del VAN sobre la inversién inicial,
dando como resultado 2.09, lo cual nos indica que cada ddélar que se invertird en

la propuesta nos generara $ 1.09 dodlares de retorno.

El retorno de la inversién (ROI) se calcula restando el VAN menos la inversion
inicial y el resultado se lo divide para la inversion inicial, para sacarlo en
porcentaje se lo multiplica por 100. En la propuesta de mejora se obtuvo un ROI

del 109% eso quiere decir que se obtuvo un 109% mas de la inversién inicial.

Finalmente, el periodo de recuperacion de la inversion es en el primer afio como
se muestra en la Tabla 26, ya que se puede observar la recuperacion de lo

invertido en el afio 2021 al obtener un valor positivo de $153.27 ddlares



Tabla 26.

Periodo de recuperacion de la inversion

Detalle 2019 2021 2022 2023 2024
Flujo de caja S (6,148.00)| S 6,301.27 |S 6,057.96 | S 5,913.21|S 5,565.67
Periodo de recuperacién S (6,148.00)| S 153.27 | S 6,211.24 | S 12,124.44 | S 17,690.11
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Al realizar un levantamiento de la situacion actual, se determin6 que la empresa
no posee documentacion ni indicadores de gestion que le ayuden a tomar
estrategias para ser mas competitivas dentro del sector, razon por la cual se
levantaron sus procesos y se realizé un analisis FODA y 5 fuerzas de Porter para

su diagnéstico inicial.

También se encontrd que 46 articulos representan el 80%, es decir $ 469,455.03
dolares de los $ 640,385.70 ddlares que son vendidos anualmente de todos los
productos de la empresa, y que, a su vez, estos deben ser a los cuales se debe
implementar una estrategia de optimizacion y reduccion de costos para aumentar

sus ventas dentro del sector.

Ademas, utilizando la cantidad 6ptima de pedido (EOQ) se puede generar un

ahorro de $14,434.63 doélares anuales.

De la misma manera, los indicadores de gestion tales como; tiempo entre
ordenes, nivel de reorden y rotacién de existencias nos ayuda a generar una
politica de inventarios, la cual estandariza el como, cuando y por qué se deben

realizar los pedidos.

El volumen optimizado de todos los productos ayudd a reducir el espacio que
utiliza la empresa para almacenar sus productos, pasando de tener un total de
cinco bodegas, a poseer solo tres. Liberando el espacio de las otras dos bodegas
para otros fines.

Se utilizé el diagrama causa — efecto para identificar los problemas que la
empresa posee, en relacion con sus precios altos, para identificar los problemas

y proponer indicadores de gestion para cada uno de los causantes.

Se formul6é una matriz de ponderacién para la eleccion de un proveedor el cual
nos ayude con los cumplimientos legales en facturacion y gestion de inventarios,
resultando el seleccionado el programa Contifico, el cual se ajusta a las

necesidades de la empresa.
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La evaluacion econdmica dio como resultado un TIR del 92.40%, VAN de
$12,843.34, relacion costo-beneficio de 2.09, concluyendo en que es factible

realizar la propuesta. Ademas, la inversion se recuperaria en el primer afio.

6.2. Recomendaciones
Una vez realizada la propuesta de mejora en la empresa se recomienda los

siguiente:

Utilizar la cantidad econdmica de pedido para reducir los costos de los productos
asociados a inventarios. También eliminar las dos bodegas que resultaron

liberadas para otros fines.

Implementar herramientas tecnolOgicas para optimizar los procesos, reducir la

incertidumbre de datos y mejorar la toma de decisiones dentro de la empresa.

Almacenar informacién detallada de las compras, ventas, clientes y productos

para la generacion de tacticas competitivas en el sector.

Crear una politica sélida en gestion de inventarios con las herramientas
propuestas en el presente trabajo de titulacion, para reducir costos, reducir

desperdicios y mejorar el nivel de servicio al cliente.

Capacitar al personal involucrado dentro de los procesos operacionales de la
empresa para que ellos también conozcan y utilicen las herramientas y mejoras

propuestas.
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Anexo 1. Compra de productos con segmentacion ABC
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Anexo 2. Venta de productos con segmentacion ABC
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Anexo 3. Analisis EOQ de los productos ABC
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Anexo 4. Comparacion del costo de los productos actual vs optimizado de los
productos ABC
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Anexo 5. Tiempo entre ordenes de los productos ABC

- -
%8 | o5 o7
266 | 107 008
| o
5
55|
s
«
Aezucooy 2 1
1 191 1
6139 7| 20 017
CAFIDCHINGDD G139 575 20 017
[ArLuLwo0L .16 557 201 o1
ChALEsoLO0T s
[EutsALCANG3 7
QarLcooo: 3
QasABROS0T 3|
BULPACHDOOL 3|
1
BULPROCADOOL 5 I 1
7 0.
ALzoBLA0DL R o3 238 020
CauaTREAL0T Tiay 102 236 020
a0szucvaoD 7 |
SutALCono30 Z ]
e 5
ARosiToooL &
QasANTLUCOOT 7
ARSABROSO0L 7
7
m
505 5 024
Dissicareoo: .08 286 024
SuLcRsALLD o137 500 025
[AmiALco001
UNICReCHoCOTS
QavorocPARID
[
| QQAZUCVAQOL
BULCANGUILOOT
Qqosimooo 5
538 1359 1 o
aavoroceNTIon S6.s) 75 547 026
s6s1] e 519 027
2| |
5 0
55| o1
0358 B
10565 2
UNIGAZ0ONEST380 10950] 5
UNIsAZONO30 102,74 | 3
10859 7] 5
1m0 1596 | 031
BuLACENADOL Toe.13 15,16 550 029
CurDCHINGDD 11053 1551 565 030
UNvELA020 |
[CHEDOIS o
ChEsPAESOS
BULCANELAOOT
UNIAGTOMO30
F
CaupALMOROOOT a4 182 2
avAnCARGDL 159 1837 ] 035
nivacor .3 181 ) 035
UNILEVERESSo0 15261 a5 ¥ 036
QAzucvAODS a8 o) 5|
CAPALMORO100 5756 = 5
SutproccAvor Tiss] ) 52
QaPAVOLOL 1066 o 5
CacLoRoX270 557 7 7|
CAPANLADOOL 14456 o 7
UNISALCHING00 15416 154 o
UNIGELHA0A200 15133 2156 e o4
15458 202 S08 00
550 2.4 s 043
UNiACGIRASDO1 o o
UNiBRLLEx000 o 54
CurssRPANOS 6 5|
ChsABROA00S 165 a5
Q-NANEGROOT i E5
QavoTecUzIoo 163 ] 5
i 7 70
17121 ) &
1023 2 556 04
UniFAvACOOE ] 2559 5o 049
158,30 2025 o5 054
QarucvAI) o | 2|
NiEscATE200 200 =i 5]
ChATOR 100 21a 5|
QaAsRocILoOT o6 T
UNIGELHADAODS 205 7
UNILONCHYS001 158 7
UNVINAGRED3S 20 B
2180 5 =
o 21084 004 oo o5
23203 506 763 o
UniBUENCAa TR S04 703 059
UnisasooL >0 £ =S|
FD o] 2
2 7
237
BULVINERCAFOZ0 221
226
UNIMAGMAYEDD 215, 2
UNACFAVACIO g 171 3 1
CarAVPOCHI00 22649 227 7.5 e
UnvELAo10 264 0 517 068
20259 | 2]
BULAINOMOoT 22543 o] 754
ChrAvBOTOOE 2509 7
[BULMINERCAF400 231.58] 7.
niosTooT 2504
UNIBONELLAZSO 2387
eLo0n 2372
CapASASO0L 202 1
UNICALCOSTORA FTET 3481 3 067
NiCHANTOOT F¥T] 5 787 06
24620 07 509 067
2 0 < 75
Sired ] i 5
5e09 ] o 7
25205 51 2 )
= 3 g 3
BULGARBANGOL 2601 7| 7 7|
UNIPALMORODOL 25701 & 7 7
27639 33| o 7
QQAupisTEOOL 27510 3919 o 075
BuAPANADODL 25294 031 530 078
29673 2] 578 081
UNisuNTooL 506 To0s
500 3
0 7
CAFIDCHING0 335 F
CAATOR200 36 P
Butssaoor 351 P
CAMAVIUARCOS 367 1
s 146 P
UNILEVPOLVS00 52824 7526 .37 145
ass.05 6059 1606 134




Anexo 6. Punto de reorden para los productos ABC
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Anexo 7. Espacio utilizado de los productos ABC
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Anexo 8. Rotacién de productos ABC
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