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RESUMEN

El presente trabajo de titulacidn es una propuesta de un sistema de gestidén de
procesos € inventarios en la empresa “BICISHOP” ubicado en el centro de la

ciudad de Ibarra.

Se realiz6é un analisis del contexto externo de la empresa, asi como el analisis
de la situacion actual en la cual se evaluaron los procesos, productos y servicios.
Para después analizar las ventas de productos en una situacion normal y
ademas evaluar en una situacion actual de pandemia Covid para de esta manera
lograr una clasificacion de los productos en familias AA, A, B y C. Con esta
evaluacion se aplico la metodologia EOQ para la optimizacion y minimizacién de
los costos asociados a la compra de productos y proponiendo una politica de

compras e indicadores de gestion para la mejora del control de los inventarios.

Ademas, se realiz6 una propuesta de implementacion en base a la estrategia de
digitacion SMART la cual permite una aplicacion de herramientas tecnoldgicas

gue permiten una optimizacion en la gestion de inventarios.

Finalmente, el analisis de costo — beneficio asociados a la implementacion de las
mejoras propuestas las cuales ayudaran a determinar el impacto de la inversion

del proyecto.



ABSTRACT

The present degree work is a proposal for a process and inventory management

system in the company "BICISHOP" located in the center of the city of Ibarra.

An analysis of the external context of the company was carried out, as well as an
analysis of the current situation in which the processes, products and services
were evaluated. To later analyze the sales of products in a normal situation and
also evaluate in a current situation of pandemic covid in order to achieve a
classification of products in families AA, A, B and C. With this evaluation the EOQ
methodology was applied to optimizing and minimizing the costs associated with
purchasing products and proposing a purchasing policy and management

indicators to improve inventory control.

In addition, an implementation proposal was made based on the SMART
fingering strategy which allows an application of technological tools that allow an

optimization in inventory management.

Finally, the cost-benefit analysis associated with the implementation of the
proposed improvements, which will help determine the impact of the project

investment.
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1. Capitulo I. Introduccion

1.1 Antecedentes

En el Ecuador el uso de la bicicleta para el 2018 representa un 14,79% de la
poblacion, de estos 5 de cada 10 la utilizan con frecuencia al menos una vez por

semana, segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

La bicicleta tiene distintos usos como medio de transporte, deporte de recreacion
y deporte de aventura. En donde cada vez mas, los ecuatorianos buscan salir de
la zona de confort y empezar a usar la bicicleta por salud.

La organizacion a tratar en el presente trabajo de titulacion es Bicishop una
empresa familiar ecuatoriana que nacié en 1994, dedicada a la comercializacion
de bicicletas, accesorios deportivos y ademas brindar el servicio de
mantenimiento. Su fundador un ciudadano emprendedor que con su experiencia
y conocimiento decidié6 empezar una nueva cultura deportiva en la ciudad de

Ibarra, el cual junto a su esposa decide fundar su propia tienda.

Figura 1. Parte exterior empresa Bicishop

“En el aflo 1996 fue creado el Centro de Entrenamiento Deportivo CED como un
proyecto de Aula de la Facultad de Educacion Fisica de la Escuela Politécnica
del Ejército, en el cual se realizaban evaluaciones deportivas y asesoria en la
actividad fisica en la ciudad de Ibarra. Junto a este proyecto nace el interés en

descubrir e iniciar la practica del ciclismo, experimentando sus ventajas y



transmitiendo la practica de la actividad fisica regular en los jovenes, de esta
manera de implementd una escuela de ciclismo de montafia CED, que se baso6
principalmente en formar nifios y jovenes durante 2 afios y lograr participaciones
a nivel local, provincial, nacional e internacional. Al mismo tiempo con esta
iniciativa nace la empresa BICISHOP como respuesta a la necesidad creciente
del ciclismo en el norte del pais, desde este entonces se crea la empresa de
ciclismo multimarca que ofrece bicicletas de todo tipo para nifios, jovenes y
adultos. Ademas de accesorios, componentes en las mejores marcas y servicio

de mantenimiento de bicicletas” (Salgado, 2015).

Con la experiencia de mas de 23 afios en el mercado, Bicishop tiene en cuenta
la atencion al cliente y el mejor asesoramiento para la comodidad al momento de

montar una bicicleta.

La tienda en la ciudad de Ibarra es de aproximadamente 320 m? de superficie.
Es una microempresa por su numero de empleados y su nivel de ventas anuales
de $47 045,66. Diariamente se realizan alrededor de 20 transacciones
comerciales entre las cuales se realizan pedidos de proveedores. La empresa
se encuentra enfocada a satisfacer las necesidades de personas que practiquen

ciclismo por recreacion, aventura y competencia.

Figura 2. Parte interior empresa Bicishop

Se divide en dos actividades bien definidas: area de ventas y area de

mantenimiento. El area de ventas se dedica principalmente a la compra de



bicicletas y accesorios deportivos a proveedores y la venta de los mismos al

consumidor final.

Los proveedores de la empresa son aproximadamente 15 distribuidos en
distintas partes del pais, los cuales abastecen de distintos productos de una gran
variedad de marcas para bicicleta y accesorios. Y también tiene un proveedor

internacional BH con el cual realiza importaciones de bicicletas de marca.
Los principales proveedores locales son:

Shimano (Ibarra)

Casa del ciclista (Cayambe)
Rosero Importaciones (Tulcan)
Sram (Cuenca)

Maxxis (Cuenca)

S e o

Base Extreme (Cuenca)

El 4rea de mantenimiento atrae varios clientes con los cuales se trabaja

brindando el servicio de mecénica de bicicletas. Sus principales servicios son:

1. Limpieza

2. Mantenimiento completo
3. Cambio de repuestos
4

Mantenimiento de suspension

%
A

Servicio Tecnico

Figura 3. Servicio de taller empresa Bicishop
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Las dos areas de la empresa se complementan debido a que la empresa tiene
la posibilidad de realizar pedidos de repuestos especificos a sus proveedores y
entregar al cliente un servicio completo y de calidad. Y las ventas de los

productos y servicios son realizadas directamente con el cliente.

La mision de la empresa es la “comercializacién de bicicletas, repuestos y
accesorios deportivos que busca satisfacer las necesidades de la comunidad del
norte del pais que gusta del ciclismo deportivo, competitivo y recreativo en todas
sus modalidades, ruta, ciclismo de montafia, BMX, Free Style, Down Hill;
brindando asesoramiento en entrenamiento deportivo y cuenta con servicio de

limpieza y mantenimiento de bicicletas” (Salgado, 2015).

La vision de la empresa es que “en los préximos afios BICISHOP sera una
empresa reconocida a nivel nacional en la oferta de productos y servicios
deportivos relacionados al ciclismo en todas sus modalidades, en la organizacion
de eventos deportivos y en el permanente apoyo al desarrollo del deporte
competitivo y recreativo en el pais, con profesionales altamente capacitados y
comprometidos con el crecimiento de todos nuestros colaboradores” (Salgado,
2015).

1.2 Organigrama

Gerente

General

Jefe de
compray Mecanico
venta

Figura 4. Organigrama empresa Bicishop



1.3 Localizacién

El local comercial Bicishop se encuentra ubicado en la ciudad de Ibarra —
Ecuador en la calle Rafael Rosales 1-41 y Juan de Dios Navas. Y su horario de

atencion es de 10 am hasta las 8pm.

Figura 5. Ubicacién actual de la empresa

Tomado de (Google Maps, s. f.).

1.4 Cartera de productos

La cartera de productos de la empresa Bicishop son:

e Bicicletas de montafna

Figura 6. Bicicleta de montafia
Tomado de (BH bikes, s. f.).



e Bicicletas de ruta

Figura 7. Bicicleta de ruta

Tomado de (BH bikes, s. f.).

e Bicicletas de DH

Figura 8. Bicicleta de DH
Tomado de (BH bikes, s. f.).

e Bicicletas de nifios

Figura 9. Bicicleta de nifio
Tomado de (BH bikes, s. f.).



e Bicicletas de BMX

Figura 10. Bicicleta de BMX
Tomado de (Redline bikes, s. f.).

¢ Repuestos de bicicletas para todo tipo

Figura 11. Repuestos de bicicleta

Tomado de (Shimano, s. f.).



e Accesorios para bicicleta

Figura 12. Accesorios para bicicleta

Tomado de (Shimano, s. f.).

Los productos que comercializa son importados por varias empresas
ecuatorianas y ademas Bicishop se encarga de importar la marca de bicicletas
BH que es una empresa espafola de alta gama. La distribucién del producto es
directa con el cliente y también se realiza envios a todas las provincias del

Ecuador.

Figura 13. Productos empresa Bicishop



Con el fin de promocionar la tienda de bicicletas desde el 2011 se realiza de
manera anual una competencia de ciclismo de montafia denominada “Vuelta a
Ibarra”. La atraccion de deportistas recreativos y deportistas de élite cada afio se
ha ido incrementando dando lugar en el 2019 al proyecto denominado
“Nawparian Epic” el cual consiste en una prueba de ciclismo de maratén de 3
dias por etapas. Siendo la primera competencia de este tipo en el pais lo cual

para su primera edicidon se tiene un total de 100 participantes de élite.

VUELTA IBARRA 19

INAWPANAN

. SEP 27-28-28

NSCRIBETE

Figura 14. Publicidad evento deportivo empresa Bicishop
Tomado de (Bicishop, s. f.).

La logistica para la organizacion del evento tomé cerca de 6 meses de arduo
trabajo en lo cual se tiene que preparar los permisos respectivos, alimentacion,
transporte, paddock, hospedaje, traslado de equipos, personal de apoyo, servicio
de taller, servicio de recuperacion de deportistas, entre otros aspectos.

Un punto referencial que vincula directamente la competencia de ciclismo con la
tienda es el servicio de taller ya que durante los tres dias de competencia el taller
de bicicletas tiene alrededor del 40% mas de trabajo que lo habitual. Lo que se
puede deducir que es importante realizar en la tienda un abastecimiento de
productos especificos obligatorios para la competencia y alli el punto clave para

realizar un analisis de mercado para la realizacion del evento.
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1.5 Justificacion

La competitividad en el comercio de la ciudad de Ibarra ha tenido un crecimiento
notable durante los ultimos afios. Hace 15 afios existian 3 locales de venta de
bicicleta y accesorios y alrededor de 4 locales de mecanica de bicicletas. En la
actualidad son alrededor de 10 en la zona lo que abre las posibilidades de

crecimiento e innovacién constante.

El control de los procesos que maneja la empresa es empirico y requiere de
herramientas técnicas que permitan optimizar todos los procesos para aumentar

su rentabilidad.

La cartera de productos que maneja Bicishop es muy amplia y variada, por lo
gue es necesario realizar inventario fisico de todas las existencias e implementar
una herramienta digital para establecer procesos que permitan mantener un
control eficaz de los productos para el area comercial como para el area de

mantenimiento.

La empresa presenta dificultades en sus procesos ya que estos no se encuentran
establecidos especialmente en area de mantenimiento de bicicletas y ademas
no gestiona la planificacion de ningun pedido, por ello es indispensable analizar
los inconvenientes mas significativos para utilizar herramientas como causa raiz
y realizar una propuesta que permita reducir pérdidas econdmicas. El presente
trabajo de titulacién aportard de manera significativa para la empresa ya que le
permitird estandarizar sus procesos y gestionar el inventario para obtener un
servicio al cliente de calidad y realizar las entregas de mantenimiento a tiempo,

evitando contratiempos con la realizacion de pedidos.
1.6 Objetivos
1.6.1 Objetivo General

Disefiar un sistema de gestibn de procesos e inventarios en la empresa

comercializadora — taller de bicicletas “BICISHOP”.
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1.6.2 Objetivos Especificos

% Analizar la situacion actual de la empresa.

+ Identificar los principales problemas y causas.

+ Disefiar un sistema de gestion de inventario con indicadores aplicando
herramientas de mejora continua.

« Proponer un sistema de control de inventarios.

+ Realizar un analisis y evaluacién de la propuesta de mejora aplicando el

calculo de la relacion costo beneficio.

1.7 Alcance

El presente trabajo de titulacién se basa principalmente en analizar el estado
actual de la empresa Bicishop y la gestion de compras e inventarios a través del
analisis de la demanda del taller para determinar la implementacion de un
sistema de gestion de inventario, el cual maneja mas de 300 productos con
diferente grado de rotacion y rentabilidad entre bicicletas y accesorios.

Se identificara los procesos del area de mantenimiento y la relacién directa con
el stock para desarrollar un analisis y segmentar los productos de forma
estratégica. El mejoramiento de los procesos de la cadena de valor e indicadores
de gestién de inventarios en las principales areas: ventas y mantenimiento para
asegurar que los procesos sean estandarizados, mejorando la gestion de

inventarios y ademas aumentar la satisfaccion del cliente.

2. Capitulo Il. Marco Tedrico

2.1 Definicion del problema

La definicién del problema se refiere a detallar la situacion actual de la empresa
en la cual se explica a través de datos el estado de la empresa, en donde se
incluye aspectos positivos y negativos. Para observar y analizar las debilidades
y las fortalezas de una organizacién y ayudar a mejorar los distintos procesos de

la misma.
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2.2 Fuerzas de Porter

Michael Porter en su libro Competitive Strategy muestra su punto de vista
referente a la evaluacidon competitiva, en donde existen cinco fuerzas en las
cuales se analiza e identifica informacién importante que puede afectar al

mercado de la organizacion.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia

en el mercado
-

Nuevos
|__entrantes | i Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion

de los clientes |
Clientes

Figura 15. Ejemplo Diagrama de Porter
Tomado de (Riquelme, 2015).

Como se puede ver en la imagen las cinco fuerzas de Porter son: amenaza
nuevos competidores (nuevos recursos y capacidades en el mercado), rivalidad
entre los competidores (competidores fuertes), poder de negociacién de los
proveedores (imponer condiciones en precios y pedidos) , poder de negociacién
de los clientes (control del cliente en ventas) y amenaza de ingreso de productos

sustitutos (productos sustitutos potenciales) (Herrera & Baquero, 2018).
2.3 Analisis PESTEL

Es una técnica utilizada para describir el contexto externo de la empresa a traves
de factores politicos, econdmicos, sociales, culturales, tecnoldgicos, ecoldgicos
y legales. Con esta metodologia permitira comprender el entorno en el cual se
desenvuelve la empresa y plantear estrategias que permitan mitigar los efectos

externos (Trenza, 2020).
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2.4 Matriz FODA

Es una metodologia aplicada a la evaluacion del contexto externo y aspectos
internos de la empresa, para determinar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Es utilizada para analizar la situacién actual de la
compafia y permite establecer cambios que puedan potenciar las fortalezas y
disminuir las debilidades, sin dejar de tomar en cuentas las cuestiones externas

como las oportunidades y amenazas.

La descripcién de las variables que compone una matriz son:

Fortalezas son cuestiones internas de la empresa que demuestran

capacidades o caracteristicas positivas y son una ventaja competitiva.

- Debilidades son caracteristicas internas de una organizacion que afectan
de manera negativa y la competencia puede tomar como ventaja.

- Oportunidades son aspectos externos, los cuales la empresa no tiene el
control y afecta de manera positiva para poder convertir en una fortaleza
para la organizacion.

- Amenazas son cuestiones externas que no depende de la empresa,
atentan contra la misma y puede convertirse en un riesgo notable
(Ballesteros et al., 2015).

2.5 Sipoc

“‘Es una herramienta que permite analizar procesos de acuerdo a cada

parametro, para tener un impacto en la cadena de valor” (Socconini, 2019).



14

Este tipo de herramienta brinda una vision gréfica de cada una de las etapas del
ciclo de vida de un producto o servicio para analizar los proveedores, entradas,
proceso, salidas y clientes. Ayudando a documentar un proceso macro e
identificando todas las partes interesadas de los procesos realizados (Socconini,
2019).

Especificaciones Especificaciones
Proveedor Entrada Salida Cliente
PROCESO

Limite de - <4 $ ' Limite de

Entrada Salida ’J)
Figura 16. Diagrama SIPOC
Tomado de (Sejzer, 2017).

Estos cinco elementos detallan informacion de cada proceso de la cadena de
valor iniciando con los proveedores de materia prima, las distintas entradas para
iniciar el proceso, las actividades que transforman las entradas en salidas, el
producto o servicio generado y finalmente los clientes. Las especificaciones del
producto o servicio establecen segun las necesidades del cliente para obtener

un producto de calidad.

2.6 Caracterizacion de procesos

Es una metodologia que sirve para detallar la secuencia de un proceso basado
en planificar, hacer, verificar y actuar (PHVA). Cada paso del proceso contiene
entradas, salidas, clientes, proveedores, controles y tiempo. Este tipo de analisis
permite mejorar los procesos y observar los recursos utilizados para optimizarlos
(Romero & Gaona, 2015).
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- - -
atriz de Caracterizacion
Nombre dgl | e o Teesvitane flesponsable | *** O
Proceso
Objetivo FRSNESS SE At St ingi 20 Alcance
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A0l PrOCRSD | wwsewes e evereste
Entradas | Proveedor [ Actividad | Responsable 1 Salidas [

L P L
IR " Pratm o imibn| Aeriiarin secoiihde & » Capwczaism

Towmn hamern

Figura 17. Ejemplo Matriz de caracterizacion
Tomado de (Gestién y Control, s. f.).

2.7 Mapa de procesos

Es una herramienta que muestra de manera visual la secuencia de todos los

procesos de la empresa.

En el esquema del mapa de procesos se encuentra los procesos estratégicos,
misionales y de apoyo, en donde se obtiene una vision global mostrando la
relacion con todos los grupos de interés de la empresa. Este tipo de diagramas
ayuda a mejorar la coordinacion entre las actividades clave de la organizaciéon y

seleccionar los procesos en los cuales se debe actuar (Martinez, 2014).

2.8 Diagrama de Ishikawa

Es una metodologia grafica que permite determinar la causa raiz de un problema
a través de diversas causas como métodos, mano de obra, maquinaria, medio

ambiente, materiales y moneda, los cuales genera un efecto negativo o positivo
(Liliana, 2016).

2.9 Analisis de la cadena de abastecimiento

Es un método utilizado para evaluar la eficiencia y productividad dentro de todos

los procesos de la empresa, desde la planificacion hasta la entrega del producto



16

o servicio al cliente. El estudio se basa en los principales elementos de la cadena

en la empresa dependido su funcién (netLogistiK, 2018).

2.10 Diagrama de Pareto

Es una gréafica en la cual se organiza diversos datos por orden descendente,
mediante barras sencillas con la recoleccion de datos para calificar las causas.
Es conocido como la regla del 80/20, la cual se aplica a un problema que tiene
varias causas, en donde el 20% de las causas solucionan el 80% del
inconveniente y el 80% de las causas solo resuelven el 20% del problema (Sales,
2010).

La técnica también se la conoce porque separa los pocos vitales de los muchos
triviales, utilizada para destacar caracteristicas importantes de un problema y de

esta manera encontrar la solucion éptima.

Comentarios negativos en |la pagina web

25 100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

Frecuencia de ocurrencia
Porcentaje acumulado

Problema

Figura 18. Ejemplo Diagrama de Pareto
Tomado de (Parra, 2019).

El grafico de Pareto se basa en los datos introducidos donde se puede visualizar
el porcentaje de cada caracteristica evaluada y estos valores pueden ser en

varias unidades como compras, ventas, dinero o cantidad (Sales, 2010).
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2.11 Definicion de Compras

Es una actividad que busca aportar a la empresa con la adquisicion de bienes y
servicios a un precio determinado. Se compone de dos partes, el comprador y

vendedor.
2.12 Definicion de Ventas
Es una actividad que realiza la empresa con el fin de intercambiar productos o

servicios mediante pago acordado entre los interesados. El éxito depende de la

cantidad de veces que realicen esta actividad y lo rentable que puede resultar.
2.13 Definicion de Inventario
Es el control de los bienes patrimoniales de la organizacion, que se lo realiza

para regularizar la cuenta de existencias contables y calcular si tiene pérdidas o
beneficios (Meana, 2017).

2.14 Definicion de Stock
Cantidad de producto disponible para la venta al cliente. EI manejo de stock debe

ser oOptimo para que el abastecimiento sea efectivo y no genere una

inmovilizaciéon de recursos econémicos durante cierto tiempo (Meana, 2017).
2.15 Gestion de inventarios

La gestion de inventarios es la administracion de los bienes de una empresa que
se encuentran detallados dependiendo las caracteristicas del producto. Un
listado ordenado y valorado de todos los productos o servicios que brinda la

empresa, favoreciendo el correcto aprovisionamiento de los almacenes y la

disponibilidad para el cliente (Fernandez, 2018).

2.16 Tipos de inventarios

e Materias primas

Son todas las materias primas que se utiliza para la fabricacion de productos

terminados, los cuales no estan procesados.
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e Piezas de equipos y suministros

Productos que se utiliza dentro de la organizacién para maquinaria, productos

de limpieza, etc.
e Productos terminados

Son todos los productos que se envia para su almacenamiento y constituye

los que se encuentran a la venta.
e Prevision

Aquellos productos que tienen la necesidad de cubrir una necesidad futura
definida.

e Seguridad

Se utiliza para prevenir cualquier necesidad que se pueda tener dentro del
almacén de materias primas (Fernandez, 2018).

2.17 Métricas para la gestion de inventarios
La gestion adecuada de las existencias es esencial para evitar un nivel alto de
inventario no rotativo el cual genera pérdidas econdmicas y de almacenamiento.

Es por ello que existen ciertos indicadores que ayudan a limitar los riesgos del

aumento del stock como: tasa de cobertura y tasa de rotacion (Laurent, 2018).

El indicador mas valorado también llamado tasa de rotacién es aquella que mide
la velocidad en la que se remplaza el inventario en un periodo de tiempo. La tasa
de rotacion puede ayudar a tener una idea general de la cantidad y el tiempo

para evitar la falta o el exceso de existencias.

Otro tipo de indicador utilizado es el precio de inventario el cual mide el valor total
de la mercaderia en el almacén. En cuanto mayor sea la suma, mayor valor
espera ser rentabilizado, por lo que si el precio del inventario es muy alto puede

qgue no se esten registrando las ventas suficientes (Laurent, 2018).
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2.18 Segmentacion

Esta herramienta facilita la toma de decisiones porque permite distribuir un grupo
diverso de productos o clientes en conjuntos mas pequefios y homogéneos. El
objetivo de la segmentacién es identificar, entender y brindar soluciones para
cada segmentacion establecida.

2.19 Segmentacion ABC

Herramienta que permite clasificar en tres niveles para diferenciar los principales
productos del giro de negocio. Los que son de vital importancia para la
organizacion son parte del segmento A por su notable aporte para la empresa.
En el grupo B se toma en cuenta factores importantes, pero no tienen tanto
impacto en la organizacion. Y los del segmento C son aquellos que no tienen un

impacto grande y son los menos convenientes para la empresa.

2.20 Indicadores de gestion

“Los indicadores de gestién son medidas cuantitativas del desempefio de cada
proceso productivo. Existe una gran variedad de indicadores segun el proceso

gue se realiza, puede ser de manufactura o de servicios” (Laurent, 2018).

Se puede encontrar indicadores de gestién del proceso enfocados hacia la
calidad, productividad, eficiencia, costos, entre otros. Nos indica el desarrollo de
los objetivos marcados en la organizacion. Los indicadores de desempefio
logistico son medidas cuantificables que se aplica en la gestion de logistica
evaluando los resultados de recepcién, almacenamiento, inventario y flujos de
informacion. Para una toma de decisiones oportuna es importante aplicar de
manera correcta todo tipo de indicador y utilizar la informacién de manera

positiva para ayudar a la organizacion (Gonzalez, 2019).

2.21 Pronoésticos de la demanda

Es un andlisis en el cual se conoce la cantidad de unidades que se a vender y

cuanto se necesita de mercaderia mensual o anual. Ademas, de saber la
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inversidn necesaria para obtener un manejo de inventarios mas eficiente. (Marin,
Garcia, & Gomez, 2013).

2.22 Planificacion de compras
La planificacion de compras establece lo necesario de insumos o productos para

un periodo de tiempo. Se evalla a los proveedores y se establece una estimacion

del precio y plazos de entrega.

Existen tres etapas utilizados para la planificacion de compras: levantamiento de
necesidades, programacion de las compras y control de la ejecucion del plan. En
donde la informacion utilizada comprende pronosticos de ventas, politicas,

procedimientos y presupuesto de compras (Serrano, 2014).

2.23 EOQ

“EOQ es también conocido como cantidad econdmica de pedido, método que
maneja la demanda y el costo de un producto para mantener el stock y solicitar
pedidos. Como resultado del célculo se tiene la cantidad de unidades necesaria
y de esa manera disminuir los costos de almacenamiento. El principio de este
sistema se basa en conseguir el punto de costos de los pedidos de productos y

mantener en el inventario” (Rodriguez, 2015).
El modelo considera los siguientes parametros:
D: Demanda (unidades anuales)

S: Costo de pedir

H: Costo de mantener

Q: Cantidad a ordenar en cada pedido

La formula EOQ que determina la cantidad 6ptima de pedido es:
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Figura 19. Diagrama EOQ
Tomado de (Rodriguez, 2015).

“Para analizar el grafico se debe tomar en cuenta que la altura de cada triangulo
representa el tamafio de pedido éptimo. La base del tridngulo es el tiempo que
pasa desde que se recibe la orden hasta que se termina el producto” (Rodriguez,
2015).

2.24 Estrategias SMART - Industria 4.0

La digitalizacion de la informacion y las comunicaciones se han convertido en un
elemento indispensable para un cambio positivo en las empresas actualmente.
La digitalizaciéon permite crear una ruta hacia la industria 4.0 la cual se enfoca
principalmente en integrar a través de las TIC's todos los procesos de una
empresa para optimizar todos los flujos de procesos que encuadran la actividad
de la empresa. Para lograr la integracion digital es necesario generar un soporte
digital o un software que permita una organizacion informatizada que maximice

la capacidad productiva. Convertir una empresa inteligente mediante la
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incorporacion de las tecnologias especializadas que permita transformar los

servicios en “Smart”.

El significado de la palabra SMART va mas alla ya que cada una de sus letras
significa los requisitos que deben cumplir los sistemas de inventarios para
generar una mejora Optima en todos los procesos de la organizacion. A
continuacion, se muestra las 5 caracteristicas basicas que cada sistema debe

tener para considerarlo como inteligente.

- Specific (especifico): Define claramente el objetivo

- Measurable (medible): Herramienta que permita un acceso a datos para
evaluar la mejora.

- Attainable (alcanzable): Si es razonable con respecto a la situacion actual
de la empresa.

- Relevant (relevante): La relacibn que tiene con el objetivo final del
negocio.

- Timely (A Tiempo): Tiempo delimitado de implementacion.

Generar estrategias definidas conllevara el redisefio de procesos y la creacion
de nuevos servicios aplicando la creatividad con el fin de aprovechar los avances

técnicos y cientificos para mejorar la empresa (Garrell & Guilera, 2019).

3. Capitulo Ill. Analisis de la situacion actual de la empresa
Bicishop

La empresa BICISHOP se encuentra en una etapa de crecimiento en donde las
interacciones del &rea de mantenimiento, junto con el &rea de ventas causan una
desestabilizacién en las operaciones debido a que no existe una gestion,
planificacion y control del inventario. Para obtener una vision global de la
situacion actual de la empresa, se desarrolla a continuaciéon un andlisis del

contexto externo.
3.1 Andlisis del contexto externo de la empresa

Para iniciar un estudio de la situacion actual de la empresa es necesario aplicar

un analisis del contexto actual de la organizacién, con el cual se logra tener una
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vision global de la situacién actual del pais y entender como puede influir el

contexto de la organizacién hacia la gestion de inventarios.

3.1.1 Analisis PESTEL

Mediante el andlisis PESTEL, se puede evidenciar algunos factores externos
actuales que pueden afectar a la empresa identificando los posibles riesgos a los
cuales se enfrenta la organizacion y para lo cual se debe generar estrategias
(Trenza, 2020).

Tabla 1.

Andlisis PESTEL empresa Bicishop

PESTEL

Factores Politicos Factores Tecnoldgicos

Proyectos urgentes en materia
econdmica (ley de ayuda humanitaria y
ley de ordenamiento de las finanzas
publicas - abril 2020) que se analizan
en la asamblea nacional prevén una
carga impositiva de tributos a la|Falta de actualizacion de software de
empresa, un descuento de los ingresos |inventarios y ventas de la empresa.
mensuales a los empleados publicos y
privados durante 9 meses. Prevén un
posible incremento al IESS. Lo que
incide en la disminucion del circulante
para las actividades del comercio.

Gobierno no mantiene una mayoria
politica en la asamblea que le permita
viabilizar su politica econdémica.

Incremento de la oferta de productos y

Pago de bonos de la deuda externa - . "
9 servicios vinculados al ciclismo en

disminuye la liquidez del estado y

A linea.
puede contribuir a nuevo
financiamiento de la deuda publica.
Factores Econémicos Factores Ambientales

Recesion econ6mica mundial vy
nacional por la pandemia Covid 19.
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Limitacion de lineas de crédito y falta de
liquidez en la banca publica y privada.

Reduccion de la capam;lad_ pro_d,uctlva No existe un proceso determinado
de las empresas y disminucion de|para el reciclaje de elementos
némina de trabajadores. metalicos y residuos de lavadora.

Aumento de las tasas de interés de
créditos productivos.

Factores Sociales Factores Legales

Disposiciones legales de Salud vy
seguridad ocupacional no estan
acorde a la normativa legal.

Aumento de la tasa de desempleo del
pais.

Medidas de restriccibn vehicular,
aislamiento y estado de excepcidn|contrato de prestacion de servicios
nacional. pendientes de negociacion para evitar

Restricciones para ejercer actividades | €l despido de empleados.
econlémicas y sociales.

Nuevas disposiciones que se
aprueben después de la pandemia
Covid 19 pueden afectar la
contratacion de personal de la
empresa.

Prohibicion de realizar actividades
deportivas.

Existen factores externos que pueden afectar el desarrollo de la empresa, para
lo cual mas adelante con el analisis FODA se formulara estrategias para mitigar

o eliminar riesgos encontrados en el analisis.

3.1.2 Analisis FODA

En base al andlisis macro externo de la empresa se decide estudiar, a través de
la metodologia FODA, los factores internos y externos y con ellos determinar
estrategias que permitan aprovechar factores positivos (oportunidades—
fortalezas) y disminuir factores negativos (debilidades—amenazas) (Ballesteros
et al., 2015). A continuacion, se muestra un diagrama con el analisis realizado

en la empresa.



Debilidades (D)

-D1 Falta de disponibilidad de
productos, no se tienen en stock

-D2 Incumplimiento de tiempo de
entrega de servicio de

mantenimiento

-D3 No existen promociones para
productos de baja rotacion

- D4 No existe un plan de marketing

del negocio

Figura 20. Analisis FODA empresa Bicishop
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A través del andlisis interno y externo, que puede afectar a la empresa se
determind las siguientes estrategias, que se llevaran a cabo durante el afio en

curso para aumentar la ventaja competitiva.

Figura 21. Plan de estrategias empresa Bicishop
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3.1.3 Anélisis Porter

Para continuar con el estudio del contexto de la organizacion, se realizo el
analisis Porter el cual consiste en analizar los cinco puntos importantes para una
empresa. Para cada uno de los puntos analizados se determin6 oportunidades
como puntos positivos, los cuales se pueden aprovechar, y amenazas para las
cuales se deben establecer formas de mitigar o eliminar el riesgo para la
empresa. Las cinco fuerzas de Porter que se van a estudiar son: poder de los
competidores, nuevos competidores potenciales, rivalidad con establecidos,
poder de los proveedores y productos sustitutos (Herrera & Baquero, 2018).

e Poder de los compradores

* Oportunidades

-Los clientes buscan una buena relacion
calidad precio.

-Buscan marcas de prestigio y calidad
-Buscan beneficios o descuentos como
respuesta de fidelidad
Poder de los -Oferta del servicio de taller con cambio
compradores de repuestos
-Cliente busca una tienda especializada
en una variedad de productos que
ofrezca una garatia del servicio
* Amenazas
-Utilizan el regateo como opcién de
compra

Figura 22. Poder de los compradores empresa Bicishop

El poder de los compradores es una parte importante para determinar las
necesidades del cliente. Los aspectos principales son la calidad, precio, servicio
y garantia. Como principales factores que pueden influenciar como aspectos
positivos y pueden aportar para mejorar la atencién al cliente en la organizacion.
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¢ Nuevos competidores potenciales

* Oportunidades
-Los requisitos de inversion fija y
de operacion para mantener un
stock permanente de repuestos.

-La experiencia en el sector del
ciclismo y el tamafio del mercado

-Exigencias legales impuestas por

Nuevos las autoridades trubutarias y la
Competidores / regularizaciion  del  comercio
informal

Potenciales

-Inestabilidad politica, econdémica
del Ecuador no permite el ingreso
de nuevos competidores

« Amenazas
-Falta de cultura e irrespeto de las
leyes de transito para quienes
montan bicicleta limita su uso

Figura 23. Nuevos competidores potenciales empresa Bicishop

Para los posibles nuevos competidores de la empresa Bicishop se analizaron
varios aspectos que pueden impedir que ingresen al mercado actual de la ciudad
de Ibarra. La necesidad de un alto capital inicial para ingresar al mercado vy,
ademas, las exigencias legales son factores que los posibles entrantes no

estarian dispuestos a enfrentar en la situacion actual del pais.
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e Rivalidad con establecidos

* Oportunidades
-Avance de la tecnologia permite que
las empresas no se mantengan en el
mercado
-Algunos competidores tienen un
distinto publico objetivo.

* Amenazas
Rivalidad con -Posicionamiento  de tiendas con
. algunos afos de experiencia
establecidos - Reducciones de precio por parte de la

competencia

- Demanda de venta de bicicletas de
alta gama es muy bajo

-No existe una fidelizaciéon del cliente
hacia una marca

- Manejo de los productos iguales con
variabilidad de PVP

Figura 24. Rivalidad con establecidos empresa Bicishop

Los locales comerciales establecidos buscan consolidar su posicion en el
mercado; existen alrededor de 12 almacenes que se dedican a la actividad en la
ciudad de Ibarra. En la actualidad existen dos importadores de repuestos y
bicicletas alrededor de la ciudad de Ibarra, los cuales ofrecen también venta al
por menor, lo que afecta las ventas en los locales minoristas de la ciudad. Sin
embargo, los precios que manejan los proveedores son los mismos para poder

competir y obtener equidad en la relacién precio-producto.
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e Poder de los proveedores

* Oportunidades
-Productos nuevos sustitutos,
otras marcas de repuestos
mas econdémicos
-Proveedores permiten un
pago con crédito de 30 dias
VL[ -II - Amenazas
-NUumero de proveedores es
limitado en el Ecuador.

-Algunos proveedores exigen
pagos de contado.

Poder de los

Figura 25. Poder de los proveedores empresa Bicishop

Actualmente, los proveedores son aquellos importadores ubicados en distintas
ciudades del pais, los cuales usan los almacenes detallistas como canales de
distribucién de sus productos y se basan, usualmente en la cantidad de compras
al mes. El numero de proveedores en el Ecuador son limitados y la mayoria de
las tiendas en Ibarra se abastecen de la misma linea de productos. Otro factor
importante es la forma de pago ya que son pocos los proveedores que ofrecen

un plazo de pago de hasta 30 dias y la mayoria exigen un pago de contado.

e Productos Sustitutos

* Oportunidades
-Las bicicletas, repuestos y
accesorios de marcas
g?]r)érica_? _irr]portados desde
China y Taiwan

Pmd_UCtos * Amenazas

Sustitutos -Los patines, patinetas como

uso recreativo

- Scooters eléctricos como
medio de transporte

Figura 26. Productos Sustitutos empresa Bicishop

Los productos sustitutos, que pueden funcionar como positivos, son nuevos

proveedores que poseen una marca diferente con menor precio y alta calidad en
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repuestos de bicicletas, los cuales son productos atractivos para el cliente. Por
otro lado, productos sustitutos de la bicicleta pueden ser articulos eléctricos

usados como medio de transporte.

En conjunto el andlisis del contexto de la organizacion, se establece una vision
de la situacion actual de la empresa y nos ayuda a entender varios factores
importantes que pueden tanto aportar como perjudicar de una u otra manera. De
esta forma se determina que la empresa, en sus factores internos, debe
principalmente establecer controles del inventario y estandarizacion de sus
procesos. Debido a que en la actualidad no se tiene ningun control de mas de
700 productos individuales y ademas de no tener un control del servicio de
mantenimiento que se brinda. En cuanto a factores externos de la empresa se
logro conocer todas las situaciones que pueden afectar a la empresa y con ello

determinar estrategias que permitan mitigar y actuar de manera oportuna.

3.2 Mapa de procesos

Para tener una visibn completa de todos los procesos que interactian en las
operaciones principales de la empresa, se desarrolla, a continuacion, una
descripcién macro de los procesos para analizar los que mantienen una relacién

con la gestion del inventario.

En la recopilacion de la informacion, que se realizé en la organizacion, se logro
obtener los datos necesarios para la clasificacion de los procesos que realiza

dicha organizacion.
Los procesos se establecieron de acuerdo a su funcién en:

e Procesos estratégicos
e Procesos operacionales

e Procesos de apoyo
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A continuacion, se presenta el mapeo de los procesos de la empresa segun la

informacion proporcionada:

FBicishop MAPA DE PROCESOS

Estrategicos

Planeacién
Estratégica

CLIENTES

CLIENTES

Requisitos Compras Almacenamiento Ventasy Despacho Satisfaccion
& inventario Facturacion

Recepcion Mantenimiento Facturacion Despacho
Mantenimiento Mantenimiento

Apoyo

Contabilidad Gestién de Talento Humano

insumos

Figura 27. Mapa de procesos Bicishop

3.2.1 Procesos Estratégicos

La empresa maneja un solo proceso denominado Planeacién Estratégica, en la
cual se establece la mision, visién y valores de la organizacion, asi como también
se realiza analisis internos y externos con lo cual se establece los presupuestos
para compras anuales. Otra actividad que se realiza en la planificacion
estratégica es el establecimiento y seguimiento de indicadores financieros y no-

financieros del negocio.

3.2.2 Procesos Operacionales

Los procesos operacionales son la razon de ser del negocio, y se dividen en dos
areas principales: ventas y mantenimiento. Las cuales durante el proceso
interacttan entre si para brindar un servicio integrado que permita la satisfaccién



33

del cliente. Tomando en cuenta que el &rea de mantenimiento se convierte en un

cliente interno del area de ventas.

El proceso de compras se encarga de cumplir con el abastecimiento de los
diferentes productos tanto para la venta al publico, como para el area de
mantenimiento. Se mantiene una estrecha comunicacion con los distintos
proveedores de repuestos y accesorios para el cumplimiento de plazo de entrega

y calidad del producto.

En el proceso de recepcion de mercaderia y almacenamiento se realiza la
contabilizacion de la compra, y la generacion de precio de venta al publico. Asi
como también, la ubicacion de la mercancia que se adquirié en el proceso de

compras, para distribuir al cliente interno o al consumidor final.

El proceso de recepcion es donde se realiza la orden de trabajo para el servicio
de mantenimiento, en la cual se reciben los datos del cliente y se verifica el
estado de la bicicleta para evaluar las necesidades del cliente, el servicio que

necesita y la fecha de entrega de la bicicleta.

En el proceso de mantenimiento se realiza todo lo detallado en la orden de
trabajo y se solicita al area de ventas los repuestos necesarios para el servicio
solicitado, asegurandose de entregar en el tiempo establecido para la entrega.

El proceso de ventas y facturacion es aquel en donde se realiza la verificacion
de existencias en stock para la entrega al cliente interno o al consumidor final y,
posteriormente se documenta la factura dependiendo si es pago al contado o

crédito.

El proceso de despacho se basa, principalmente, en la entrega directa al
consumidor final o la entrega es empacada y enviada al destino asignado por el
cliente. Si es el caso de un servicio de mantenimiento de igual manera se lo

realiza directo al cliente o la entrega se realiza al domicilio.
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3.2.3 Procesos de apoyo

Dentro de los procesos de apoyo se definieron los siguientes: contabilidad,
gestion de insumos y talento humano. Estos procesos brindan soporte a todos
los procesos antes mencionados para que la empresa pueda desarrollarse de la

mejor manera.

El proceso de contabilidad se encarga, principalmente, de la gestion financiera a
través del cumplimiento de todos los requisitos legales necesarios para el
funcionamiento de la organizacion. Siendo un proceso que lo realiza una persona
externa a la empresa, encargada mensualmente de llevar las cuentas necesarias

para un control financiero.

El proceso de gestién de insumos se dedica al abastecimiento de todo tipo de
insumos tanto para el taller de mantenimiento como de insumos de oficina y aseo
para la empresa. Los pedidos se realizan semanalmente o mensualmente segun

lo requiera la empresa.

El proceso de talento humano es dirigido por la alta direccidon ya que se maneja
un namero controlable de empleados y es por esta razén que el cumplimiento de
requisitos legales obligatorios se cumple de manera efectiva realizando toda la

documentacion necesaria para que exista un control efectivo de los trabajadores.
3.3 Descripcion de procesos
Los procesos que se tomaron en cuenta para este andlisis son aquellos que

tienen una mayor relacién e impacto en la gestion de inventarios. Segun los

resultados del punto anterior son:

Planeacion Estratégica
Compras

Almacenamiento

1.

2

3

4. Ventas y Facturacion
5. Despacho

6

Recepcion
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7. Mantenimiento

8. Facturacion Mantenimiento
9. Despacho Mantenimiento
10. Contabilidad

A continuacion, se presenta cada proceso con su diagrama SIPOC, diagrama

de flujo y evaluacion.

3.3.1 Proceso de Planeacion Estratégica

En la caracterizacién del proceso se obtendrd una evaluacién completa de:
objetivo, entradas, salidas, recursos, indicadores y colaboradores del proceso.

by ]
@Qﬁlcﬁﬁ_ltgp CARACTERIZACION DE PROCESOS

Proceso: Planeacion Estratégica  [REEIMZELIIA Ana Sol Salgado 11/04/2020

Objetivo del proceso: Establecer estrategfas y andlisis de presupuesto para el desarrollo de actividades comerciales de la empresa
Propietario del proceso

Gerente General

Colaboradores del proceso

Todas las areas

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida / Producto-Servicio Clientes del proceso

Gerente General Dar a Fonocer la misiony o o
vision de la empresa  |1. Analizar mision y vision Misién y visién
Necesidad de cultura laboral |2. Analizar valores de la empresa Andlisis intemno y externo
Metas y objetivos 3. Realizar andlisis intemo y externo Presupuesto fijado Cliente externo
Cliente Interno Informacion de fatores |4, Analizar presupuesto Plan estratégico
internos y externos de la |5. Establecer objetivos generales
empresa 6. Disefiar el plan estratégico
Recursos
Personal: Todas las dreas Instalaciones: Oficina
Financiero: No definido Equipos y documentos: Computadora
Tecnologia: No definida
aicaaores aelproceso
Indicador Periodicidad de medicion Meta
No definido - -

Figura 28. Caracterizacion proceso de planeacion estratégica empresa Bicishop

El proceso de planeacion estratégica inicia con el analisis de la mision, vision y
valores. Se realiza una reunién anual para analizar el contexto de la organizacién
y revisar el presupuesto anual de la empresa para la toma de decisiones de los
creéditos que puede tener la empresa por parte de los proveedores para no

exceder la capacidad de endeudamiento.
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Después se establece objetivos generales, los cuales se proponen entre todos
los miembros de la empresa para tener una vision de lo que se llevara a cabo y

disefiar estrategias necesarias para cumplir con los objetivos.

Cabe acentuar que la mision y vision son solamente revisadas una vez al afio y
se genera una notificacion a todos los colaboradores para que estén conscientes

del propdsito de la empresa y hacia dénde quiere llegar.

3.3.2 Proceso de compras

El proceso de compras empieza por la necesidad de obtener ciertos productos,
verificar las necesidades para abastecerse y ofrecer los productos a sus clientes.
Luego verificar el presupuesto y solicitar la cotizacion a proveedores. El analisis
de las formas de pago y acuerdos de plazo se lo realizan directamente con el
proveedor, dependiendo del volumen de la compra. El proceso se finaliza cuando

se envia la orden de compra y es recibida por el proveedor seleccionado.

A continuacién, se muestra el diagrama SIPOC del proceso y el flujo del mismo:

CARACTERIZACION DE PROCESOS

#Biciehop

Proceso: Compras REEPEL NI Ana Sol Salgado 11/04/2020

Objetivo del proceso:

Cubir el stock de inventario minimo para el abastecimiento del almacén
Propietario del proceso

Jefe de ventas
Colaboradores del proceso

Gerente General - Contabilidad

Suministradores

Insumos/ Entradas

Actividades del proceso

Salida / Producto-Servicio

Clientes del proceso

Proveedor externo Reguerimiento de compras |1.Verificar las necesidades Lista de productos faltantes Almacenamiento
Gerente General Solicitud de cotizacion  |2. Verificar presupuesto Proveedor seleccionado Mantenimiento
Cliente externo 3. Solicitar cotizacion a proveedor Orden de compra Contabilidad
4. Evaluar condiciones de pago Proveedor externo
5. Realizar el pago anticipado de acuerdo
a las condiciones del proveedor
6. Enviar orden de compra al proveedor
Recursos
Personal: Area de compras / Almacenamiento Instalaciones: Oficina
Financiero: No definido Equipos/Documentos: Computadora / Celular
Tecnologia: No definida
aicaaores ael proceso
Indicador Periodicidad de medicion Meta
No definido - B

Figura 29. Caracterizacion del proceso de compras empresa Bicishop
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La necesidad de realizar pedido puede surgir por falta de stock y es en este punto
del proceso en el cual no se tiene un control de qué es lo que realmente se tiene
en existencia en bodega ya que no se tiene un control de productos y no manejan
un sistema de inventarios. Los proveedores de la organizacion se dividen segun
marcas de bicicletas, repuestos o accesorios y el tiempo de entrega depende de

cada proveedor.

FR1COMPRAS
‘4

Figura 30. Flujo del proceso de compras empresa Bicishop

3.3.3 Proceso de recepcién de mercaderia y almacenamiento

El proceso de recepcion de mercaderia y almacenamiento de productos tiene
como participantes al jefe de ventas el cual inicia cuando el pedido llega a las
instalaciones de la empresa y se recibe la factura de compra de productos. Para
lo cual se verifica que los productos estén de acuerdo al pedido realizado y la
factura entregada. El objetivo del proceso es almacenar adecuadamente los

productos en percha y determinar el PVP.
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i )
@Q‘I‘E!E_I‘ED CARACTERIZACION DE PROCESOS

Proceso: Almacenamiento REEIVELLRIA Ana Sol Salgado
Objetivo del proceso: Definir PVP y ubicaciones de los productos recibidos de proveedores externos
Propietario del proceso
Colahoradores del proceso
Compras - Ventas

11/04/2020

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida / Producto-Servicio Clientes del proceso
Proveedor extemo Factura de compra 1. Recibir productos Producto preciado Ventas
Compras Productos 2. Costear productos Producto perchado o almacenado |Contabilidad
3. Colocar precios
4. Seleccionar ubicacion
5. Almacenar
Personal: Area de ventas / Aimacenamiento Instalaciones: Oficina
— : Computadora / Maquina
Financiero: No defnido Equipos/Documentos: P de precios f
Tecnologia: No definida
Indicador Periodicidad de medicion Meta
No definido -

Figura 31. Caracterizacion del proceso de almacenamiento

En el analisis SIPOC se observa que, al momento de recibir un pedido el cual no
sea conforme a lo establecido en la orden de compra se envia de regreso y se
comunica directamente con el proveedor para que realice los cambios
respectivos. Se establece los precios PVP en un registro manual y se coloca de
manera individual los precios en cada producto con una maquina preciadora.
Después se elige el almacenamiento si es en bodega o en percha segun lo

necesario.
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Figura 32. Flujo del proceso de almacenamiento

3.3.4 Proceso de ventas y facturacion

En este proceso se enfoca en cumplir con las necesidades del cliente y brindar
un buen servicio. La existencia de bicicletas, repuestos o accesorios es un
requisito indispensable para que exista un correcto flujo de proceso. El propdsito
del proceso de ventas y facturacion es vender productos de acuerdo con los
requisitos del cliente. El evento finaliza cuando el cliente se encuentra satisfecho

con sus productos y se realiza la facturacion del mismo.
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f 3
@J“EJ;!E_I‘ED CARACTERIZACION DE PROCESOS

O Ventas y Facturacion  [JERID&N (ool Ana Sol Salgado 1110412020

Objetivo del proceso: Realizar las venta y facturacion de los productos seguinlas necesidades y requisitos del cliente.
Propietario del proceso

Jefe de ventas

Colaboradores del proceso

Contabilidad

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida/Producto-Servicio  Clientes del proceso

Necesidad delcliente  |1. Recibirla solicitud de productos
Compras
Repuestos para 1 veifcar stock ,
mantenimiento 3 Faclrar Factura de compra Cliente externo
Almacenamiento 4, Pago cédito enviar a contabilidad
Productos para la venta
5. Cobrary documentar

Recursos

Personal: Area de ventas Instalaciones: Counter de atencion
Financiero: No definido Equipos y documentos: Factura
Tecnologfa: No definida

Indicador Periodicidad de medicion Meta
No definido -

Figura 33. Caracterizacion del proceso de ventas y facturacion

En el proceso de facturacion se verifica si el cliente puede acceder a un plazo de
pago y se realiza una nota de crédito manual en un registro diario de cuentas por
cobrar. Una vez finalizado el pago se documenta con la factura manual
entregada al cliente y se archiva los documentos para posteriormente entregar a

contabilidad.
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3.3.5 Proceso de despacho

Este proceso es sencillo se encarga basicamente en el empacado del producto

y la entrega al cliente.

CARACTERIZACION DE PROCESOS

11/04/2020

Realizar la entrega de productos
Propietario del proceso

Jefe de ventas

Colaboradores del proceso
Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida / Producto-Servicio Clientes del proceso
1. Recibir la factura o nota de crédito Factura de compra
2. Empacar los productos
3. Entregar al cliente externo los productos y Productos empacados
documentos

PBicishop

Proceso: Despacho REEUVEL A Ana Sol Salgado
Objetivo del proceso:

Cliente externo

Ventas y Facturacion Productos vendidos

Recursos

Personal: Area de ventas Instalaciones: Counter de atencion
Financiero: No definido Equipos y documentos: Factura
Tecnologia: No definida

dicaaores del proceso
Indicador Periodicidad de medicion Meta
No definido - -

Figura 35. Caracterizacion del proceso de despacho

En el proceso de despacho se recibe la factura o nota de crédito y se entrega

directamente al cliente el producto con la documentacion.

Recibir la Entregar al
Empacar los

cliente con la
documentacion

factura o nota

de crédito productos

Inicia Fin

Despacho

Figura 36. Flujo del proceso de despacho
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3.3.6 Proceso de recepcion

Para el servicio de mantenimiento el primer proceso que se realiza es la
recepcion del mantenimiento el cual tiene como obijetivo recibir la bicicleta con la

orden de trabajo y los datos de mantenimiento necesarios para mecanico.

CARACTERIZACION DE PROCESOS

NP Ana Sol Salgado 11/04/2020

Recibir la orden de trabajo con los datos del mantenimiento
Propietario del proceso

Jefe de ventas

Colaboradores del proceso

Mantenimiento - Ventas y Facturacion

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida/Producto-Servicio Clientes del proceso

FBiciehop

Proceso: Recepcion
Objetivo del proceso:

Almacenamiento 1. Recibir la bicicleta para mantenimiento Mantenimiento
Cliente externo 2. Generar orden de trabajo Ventas y Facturacion
3. Llenar los datos del cliente
Requerimierto de 4, Selegcipnar el senvicio de '
L mantenimiento Orden de trabajo
mantenimiento -
enla orden de trabajo
6. Determinar una fecha de entrega
7. Entregar orden de trabajo a
mantenimiento
Personal: Area de ventas / Area de mantenimiento Instalaciones: Counter de atencién
Financiero: No definido Equipos/Documentos: Orden de tranajo
Tecnologia: No definida
Indicador Periodicidad de medicidn Meta
No definido - -

Figura 37. Caracterizacion del proceso de recepcion

En este proceso se recolecta la mayor informacion posible acerca de la bicicleta
y sus dafios para seleccionar el servicio de mantenimiento necesario y ademas
se determina una fecha de entrega estimada la cual constara en la orden de

trabajo manual.
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Figura 38. Flujo del proceso de recepcion

3.3.7 Proceso de mantenimiento

El servicio de mantenimiento es parte esencial de la empresa ya que funciona
de la mano con el area de ventas debido a que los repuestos y accesorios que
son necesarios remplazar genera un mayor numero de ventas mensuales. Una
atencion adecuada al cliente puede generar una gran diferencia para fidelizar al

cliente.

i )
'@&E"_IEE_I'ED CARACTERIZACION DE PROCESOS

Proceso: Mantenimiento REEPELIIIH) Ana Sol Salgado 11/04/2020

Objetivo del proceso: Realizar el servicio de mantenimiento de acuerdo a las ordenes entregadas

Propietario del proceso

Jefe de ventas
Colaboradores del proceso

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida/ Producto-Servicio Clientes del proceso
1. Recibir ordenes de trabajo Bicicleta finalizado el Cliente externo
2. Priorizar las ordenes de trabajo diario mantenimiento Ventas y Facturacion
3. Solicitar los repuestos a usar en el
mantenimiento
4. Recibir los repuestos y anotar en la orden de
trabajo
5. Realizar mantenimiento seg(n las ordenes de
trabajo
6. Entregar copia de orden de trabajo a
facturacion
7. Entrega de bicicleta finalizado el
mantenimiento

Recursos

Personal: Area de ventas / Area de mantenimiento Instalaciones: Area de Mantenimiento

Cliente interno-Recepcién Orden de trabajo
Orden de trabajo

Orden de trabajo -
Herramientas y maquinaria
de mantenimiento

Financiero: No definido Equipos/Documentos:

[Tecnologia: No definida
Indicadores del proceso

Indicador Periodicidad de medicion Meta
[ No definido | - | -

Figura 39. Caracterizacion del proceso de mantenimiento
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El proceso lo realiza el mecénico de la tienda el cual recibe las 6rdenes de trabajo
diarias y debe priorizar segun el tiempo mas corto de mantenimiento y solicitar a
ventas los repuestos necesarios para la reparacion. La entrega de cada
mantenimiento es verificada y probada para asegurarse que se encuentra en el

mejor estado.
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3.3.8 Proceso de facturacion de mantenimiento

El proceso de facturacion del mantenimiento se lo realiza de forma separada con
el proceso de ventas y facturacién ya que se necesita como entrada del proceso
a la orden de trabajo que se obtiene después de cada mantenimiento con los
repuestos que se utilizaron durante el mismo y los cuales se realizan la

facturacion.

CARACTERIZACION DE PROCESOS

[R(VR Facturacion Mantenimiento [{elv&l(efslolgll Ana Sol Salgado 11/04/2020
Objetivo del proceso: Realizar la facturacion del servicio de mantenimiento

Propietario del proceso

Jefe de ventas

Colaboradores del proceso
Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida/Producto-Servicio ~ Clientes del proceso
1. Recibir orden de trabajo Cliente externo
) 2. Facturar Ventas y Facturacion
Orden de trabajo 3. Pago crédito enviar a contabilidad Factura Conytabilidad
4. Cobrar y documentar
Recursos
Area de ventas Instalaciones: Counter de atencion

Cliente interno-
Mantenimiento

Personal:

Financiero: No definido Equipos y documentos: Orden de trabajo - Factura
[Tecnologia: No definida
a adores ael proceso
Indicador Periodicidad de medicion Meta
No definido - -

Figura 41. Caracterizacion del proceso de facturaciéon de mantenimiento

El proceso de facturacion de mantenimiento es en donde interactian el area de
ventas con el area de mantenimiento debido a que la venta de repuestos y
accesorios aumenta en cada reparacion de bicicletas sin embargo este punto
positivo para la empresa aun no se lo puede potenciar ya que es necesario que
el encargado de ventas forme parte de este proceso ofreciendo productos y

promociones que sean atractivos para el cliente.
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Figura 42. Flujo del proceso de facturacion mantenimiento

3.3.9 Proceso de despacho mantenimiento

Este proceso es importante ya que es cuando el cliente verifica las reparaciones
realizadas y prueba la bicicleta. Es por ello que los encargados de este proceso
son el mecénico y la persona encarga de ventas para asegurar un servicio de

calidad.

CARACTERIZACION DE PROCESOS

palizado po QEESTIIEEL[ 11/04/2020

Entregar la bicicleta al cliente verificando el servicio realizado
Propietario del proceso

Jefe de ventas

Colaboradores del proceso
Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida/Producto-Servicio Clientes del proceso
1. Recibir la factura o nota de crédito
2. Retirar la bicicleta de mantenimiento con = .
Facturacion Mantenimiento |Factura-Orden de trabajo |orden de trabajo Bicicleta cglmmado el Cliente externo
— - mantenimiento
3. Verificar # de orden de trabajo
4. Entregar al cliente con documentacién
Recursos

FRIcishon

Proceso: Despacho Mantenimiento
Objetivo del proceso:

Personal: Area de ventas Instalaciones: Counter de atencion
) L - ) . Orden de trabajo -
Financiero: No definido Equipos y documentos: Factura
[Tecnologia: No definida
Indicador Periodicidad de medicién Meta
No definido

Figura 43. Caracterizacion del proceso de despacho mantenimiento
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El proceso de despacho empieza cuando se recibe la factura o nota de crédito
del mantenimiento y se verifica la bicicleta y su respectivo numero para validar
los servicios que se realizaron en la reparacion. Para finalizar se entrega

directamente al cliente con toda la documentacion respectiva.

L Retirar |a bicideta

Recibir la - Entregar al

de mantenimiento )

factura o nota cliente con
or con orden de -

de credito documentacion

trabajo

Inicio Verifikar £ Fin

ordgn de
tralyajo

Despacho Mantenimiento
Jefe de ventas

Mo

Figura 44. Flujo del proceso de despacho mantenimiento
3.4 Manejo actual de inventario

En la actualidad, la empresa el control de las compras y ventas de sus productos
y servicios es obsoleto y todos los procesos lo realizan de forma manual. Para la
obtencion de datos de ventas de meses anteriores, se realizé una revision
manual de las facturas generadas los ultimos meses del 2019 y los meses de
enero y febrero 2020. Debido a que la empresa no cuenta con un control de los
productos que tiene actualmente, se realiz6 un proceso para obtener datos

certeros y reales del inventario actual de la empresa Bicishop.

Para la obtencion de los datos del inventario inicial se realizé una plantilla en

Excel con los datos principales requeridos.
Tabla 2.

Ejemplo formato de inventario inicial

CATEGORIA  |CODIGO DESCRIPCION COSTO (PRECIO|STOCK | PROVEEDOR

DISCOS DIS001  |Disco Shimano Deore XT 160mm SM-RT8L $  2169($ 36.00
DISCOS DIS002  (Disco Shimano Deare XT 160mm SM-RT86 $ 3231($ 4200

[3a]

Al
Al

—~
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La metodologia aplicada para realizar el inventario actual de la organizacion es

el siguiente:
1. Distribucion por categorias

Los productos son distribuidos en categorias determinadas por cada repuesto o

accesorios de la bicicleta.

Figura 45. Distribucion de productos por categorias
2. Regla de codificacion

Establecer una codificacion estandar para cada producto categorizado. Las tres
primeras letras de cada cdédigo representan el principal nombre de cada repuesto
0 accesorio, seguido por la numeracién por cada modelo del producto. ejemplo:
LLAOO1 o accesorio, seguido por la numeracion por cada modelo del producto.
Por ejemplo: LLAOO1.
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Figura 46. Ejemplo de producto codificado
3. Descripcion de productos

En la descripcion del producto es necesario que cada bicicleta, repuesto o
accesorio tenga un determinado detalle ya que la mayoria de los productos
tienen varios modelos y con distintas dimensiones; por ello se ha establecido un
orden en el cual se revisa todas las caracteristicas. El orden que se ha colocado

en el detalle de cada producto es el siguiente:

-Nombre del producto

-Marca

-Numeracién-Tamano

-Cadigo de repuestos

-Caracteristica especifica

-Color

Por ejemplo: Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBELESS 27.5x2.2
4. Costo de productos

Para analizar los costos de cada producto, se discutidé con los propietarios del
local para lo cual se estableci6é una féormula para derivar del PVP el costo unitario
de cada producto. Para salvaguardar la informacion de la empresa se ha

decidido valorar los datos con un factor.
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5. Stock

Se contabiliza de manera individual todos los productos iguales y se codifica

cada uno de ellos.

Figura 47. Codificacion perchas del establecimiento

Después de la contabilizaciéon de la mayoria de los productos se determind un
total de 352 SKU’s con los cuales se van a trabajar en el presente caso de
estudio, con una valoracion total del inventario actual de $12 037,34. En el
inventario inicial realizado, se observé que existe una gran cantidad de articulos
debido a que cada repuesto 0 accesorio posee varios modelos y tamafos; es por
esta razon que deben ser codificados de distinta manera para poder saber qué
tipo de producto se estd manejando de acuerdo a las diferentes caracteristicas.

3.5 Andlisis de la cadena de abastecimiento

Para el analisis de la cadena de abastecimiento en la empresa Bicishop se

realizo la recopilacion del flujo de informacion relevante de todas las relaciones



53

con proveedores, transporte, ventas y clientes. Ademas, con la comunicacién
gue existe entre cada uno de ellos, para llevar a cabo el proceso de venta de
productos y servicios. El estudio se basa en los tres principales elementos de la

cadena en la empresa los cuales son: suministro, comercializacion y post venta.

El andlisis de suministro de la empresa se basa en los proveedores de diferentes
productos, basados en distintas marcas de repuestos y accesorios. Los
proveedores son aquellos importadores que se encuentran en distintas ciudades
alrededor del pais; usan almacenes detallistas como canal de distribucion; y, se
basan, generalmente en montos y regularidad de las compras efectuadas
mensualmente. El descuento de los proveedores para la empresa es del 30%

por cada producto.

En la siguiente tabla, se muestra la clasificacion de proveedores por tipo de

repuestos y marcas similares.
Tabla 3.

Clasificacion de proveedores

CLASIFICACION PROVEEDORES

TIPOI MARCAS TIPOII MARCAS
SHIMANO
Al VITTORIA TEKTRO SM SRAM
CHAOYANG PRO
SUNRACE ROCK SHOCK
CcC SHIMANO BE HARO FSA STANS
ONTRAIL PROLOGO
RI HAWK SUNRACE MX MAXXIS
TD CONTINENTAL
S AEROZINE
AB GW XTREME
DR PARKTOOL GT
CK SPECIALIZED

Para cada grupo de proveedores se realiza un andlisis de tiempos en el proceso

de compras de repuestos y accesorios.



Proceso de compras Proveedores Tipo |

Enviar
pedido a
proveador vy
recibir  la
cotizacién

2 horas

Verificacion

Verificar los
productos que
8@ encuentran
debajo del
stock
requerido

anfirmaclion

Evaluar el
plazo de pagio
y confirmar la
orden de
pedido.

Envio
Realizan el
envio en
transporte
de ]
empresa

54 Nara

(a

o)

Total
proceso

Recibir la
factura de
compra ¥
verlficar los
productos
enviados

Figura 48. Analisis tiempos proceso de compras proveedores tipo I.

Proceso de compras Proveedores Tipo Il

Enviar
pedido a
proveedor vy
recibir .~ la
cotizacion

3 horas

Verificacion

Verificar los
productos que
se encuentran
debajo del
stock
requerido.

S

Confirmacion

Realizar el

Pag%o de la
actura y
confirmar el

pedido.

Envio
Realizan el
envio en
transporte
de la
empresa

Total
proceso

Recibir la
factura de
compra
verificar los
productos
enviados.

Figura 49. Analisis tiempos proceso de compras proveedores tipo Il.
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Los proveedores de tipo | son aquellos que se encuentran cerca de la empresa
y el transporte es propio del importador. Ademas, estos proveedores brindan un

plazo de pago dependiendo el tamafio de compra.

Iniciando desde la verificacion hasta la recepcion de los pedidos, el tiempo que
se demora en realizar todo el proceso de compras en tipo | es de 28 horas
maximo tomando en cuenta los posibles problemas que puedan ocurrir en cada

actividad.

Los importadores tipo Il utilizan una empresa de transporte externa para realizar
sus pedidos. Estos proveedores exigen realizar el pago anticipado para el

despacho de los productos solicitados.

En todo el proceso de compra a proveedores se toma un tiempo de 42 horas
como maximo, sin embargo, como depende de una empresa tercera siempre
puede existir un aumento hasta 48 horas para la recepcién de cada orden

generada.

Es importante mencionar que en el pais existe un limitante de empresas
importadoras de articulos deportivos, debido a los impuestos para el ingreso de
mercaderia lo que ocasiona un costo mayor en productos y un limitante en los
plazos de pago que, por politicas internas de cada empresa en su mayoria, se

debe cancelar de contado cada pedido.

La exclusividad en marcas para determinado almacén se ha visto limitado ya que
la mayoria de los proveedores busca expandir su mercado en todo el pais y el
crecimiento de competencia para la empresa ha ido incrementado en los ultimos
afios lo que ha provocado que algunas tiendas en la ciudad de Ibarra
comercialicen marcas iguales. Por esta razon es importante tener una ventaja
competitiva en la empresa e ir analizando qué acciones se pueden tomar para

lograr fidelizar al cliente.

Para continuar con el analisis de la cadena de abastecimiento, se toma en cuenta
el segundo elemento: comercializacion. Tomando en cuenta el analisis a los
proveedores, revisado anteriormente, la empresa posee un bajo control en sus

inventarios lo que afecta en la disponibilidad de stock de ciertos productos.
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Cuando el cliente requiere un determinado producto y no se tiene en existencia,
se pierden facilmente las ventas y provoca una opinion negativa del cliente hacia

la tienda.

Para finalizar el andlisis de la cadena el ultimo elemento es de post venta el cual
no se ha tomado acciones certeras en cuanto a este importante punto. Para un
buen manejo de la post venta las Unicas acciones que se realizan actualmente
en la tienda son la garantia del servicio de mecanica. Cuando se brinda un
servicio de mantenimiento la empresa cuenta con la garantia del trabajo lo que
significa que si el cliente después de la reparacion o revisién de su bicicleta
presenta problemas con la mecéanica la empresa se encarga de solucionar todos

los problemas sin costo adicional.
3.6 Definicion del problema

Se realizara un analisis del problema existente en la empresa Bicishop, por lo
que se aplicard varias metodologias que permitiran una evaluacion y
determinacién del problema especifico, el cual nos permitira posteriormente

aplicar soluciones éptimas a los problemas encontrados.

3.6.1 Caso del negocio

El sector donde se desempefia la empresa es un mercado de alta competitividad
debido a que en la ciudad existen varios importadores y tiendas minoristas que
ofrecen productos iguales o similares. La falta de control en el inventario hace

que exista un desabastecimiento en los productos de alta rotacion.
¢ Por qué es un problema?

Es un problema debido a que afecta directamente a la organizacion ya que, al
no vender en términos econdmicos, impacta su capacidad de mantenerse en el
mercado. Ademas, al no tener en stock las personas estan realizando sus
compras en otros locales. Con ayuda de la gerencia, se contabilizaron un
promedio de 15 clientes no satisfechos mensuales y en valor econémico mensual

representaria $ 1 500 en pérdida por ventas.
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Utilizando datos recolectados del stock actual se aplic6 la formula para
determinar la rotacion del inventario. En la cual se puede analizar el nUumero de

veces que se ha renovado las existencias.

IR= Precio de coste x Articulos vendidos / Valor promedio de existencias

1.44
Figura 50. Indicador de rotacion actual de la empresa.

Se realiz6 el céalculo del indicador en cual es 1.44 lo que se puede interpretar
como un nivel bajo de rotacion. Es decir, que la renovacién de las existencias en
todos los articulos es bajo, debido a que no se tiene un control del stock actual,
lo cual genera una acumulacion de productos de baja rotacion y aumento de

costos de almacenamiento de articulos obsoletos.
¢Dbnde se presenta el problema?

El problema se presenta en todas las actividades de la empresa ya que el area
de mantenimiento depende directamente de la disponibilidad de repuestos y
accesorios de bicicleta, para poder brindar un servicio completo. Ademas, las
compras son parte fundamental de la cadena de valor de la organizacion, lo que
afecta directamente al area de ventas y perjudica su capacidad para mantenerse

en el mercado.
¢, Qué es el problema?

Se ha identificado que no existe un control de inventarios, lo que genera una
gran cantidad de pedidos al proveedor, los cuales son innecesarios y generan
un costo de almacenamiento, el desabastecimiento de productos de alta rotacion
y, ademas, la gran actividad manual que realizan al anotar cada producto que se
termina, realizar pedidos de forma manual y en el momento de realizar el control
y preciado de los productos. En el proceso de facturacion, de la misma forma, se
lo realiza manualmente, lo que retrasa la atencion al cliente y también no se
registra cada producto que se vende para controlar el inventario actual de la

empresa.
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¢ Cuéndo se presenta el problema?

El problema se presenta al momento que la empresa no tiene stock de un
determinado producto y el cliente tiene varias opciones cerca de la ciudad
(competencia) para conseguirlo y, por ende, se pierden alrededor de 4 clientes
semanales debido a que los productos de alta rotacion no se disponen en el

inventario.
¢, Como se presenta el problema?

El problema se presenta en la disminucion de ventas, por la falta de
disponibilidad de los productos que ofrece la empresa.

Arbol de definicion de problemas

Para resumir, se presenta el arbol de definicion de problema en donde se puede
observar de manera objetiva y ordenada el problema principal del caso de

estudio.
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¢, Qué es un

problema?

¢ Por qué
es un

problema?

No existe disponibilidad de productos

Y

Inconformidad del

cliente

A

No existe control

del inventario

No se tiene

productos en stock

¢Donde se
presenta el

problema?

A 4

A

Reprocesos e

incertidumbre

¢,Cuando
se presenta
el

problema?

Mantenimiento,

comprar productos

¢, Como se
presenta el

problema?

'

A lo largo del <
abastecimiento y
proceso
ventas
A 4
Los clientes van a < Siempre

Disminucion de ventas y rotacion de productos

Definiciéon
del

problema

A 4

Como empresa comercial, tener productos en

disponibilidad inmediata de productos AA es de

gran importancia, sin embargo, la falta de

control del inventario hace que exista un

desabastecimiento de productos de alta

rotaciéon lo que genera pérdida de clientes.

Figura 51. Arbol de definicion del problema
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3.7 Andlisis causa-raiz

Una vez que se ha definido el problema, se debe encontrar las causas de este

para lo cual se desarrollara una lluvia de ideas de las posibles causas y un

diagrama de espina de pescado.

3.7.1 Lluvia de ideas

Gran operatividad de la empresa

No posee un sistema de inventarios

No posee indicadores de gestion

No posee una politica de inventarios

No existe un seguimiento y control de los procesos de compra en la
empresa.

Existe una incertidumbre y variabilidad entre las existencias actuales con

las registradas manualmente.
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3.7.2 Diagrama causa-efecto
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Segun el analisis realizado en la figura 52 se determiné las siguientes causas

principales al problema identificado:
Materia prima o productos/servicios

Es considerado una causa del problema debido a que existe una gran cantidad
de productos y la falta de organizaciéon en el almacenamiento de los mismos,
genera incertidumbre en la gestidon, produciendo en algunos casos exceso de

inventario y por otro lado desabastecimiento de productos.
Métodos

Los métodos actuales de la empresa son obsoletos y los procesos que se realiza,
actualmente, son manuales. Sin un software especializado que realice la gestion

de los procesos operativos genera procesos ineficientes.

Medicion

No existen indicadores de gestion, control y seguimiento por parte de la empresa
que causa la falta de planes de accion o la generacion de estrategias para mitigar

el incumplimiento de los indicadores, lo cual afecta a la empresa en su cadena

de valor.
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3.9 Disefo actual del taller de mantenimiento

El area de mantenimiento es una parte fundamental de la cadena de valor de la
empresa Bicishop. A continuacion, se muestra la actual distribuciéon del taller de

mecanica.

Figura 54. Distribuciéon actual del taller de mantenimiento
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Area de
Mantenimiento

Mesa
sompregor de "a[.)ajo
especifico

Bodega

Taburete Caballete

O

Mesa de
trabajo
general

Recepcion de bicicletas

Figura 55. Planos distribucion actual del taller de mantenimiento

Como se muestra en la figura, la distribucion actual del taller no es 6ptima debido
a que existe desorden en las herramientas y existe espacio que no es
aprovechado en su totalidad, para un correcto flujo de trabajo. Existen repuestos
obsoletos que ya no tienen ningun valor y ocupan espacio importante en el area
de mantenimiento. Otro problema encontrado en este espacio es el compresor,
gue genera una gran cantidad de contaminacién auditiva para los trabajadores
lo cual es incbmodo debido al alto sonido que genera esta maquina, la cual se

utiliza diariamente en las reparaciones.

4. Capitulo IV. Propuesta de mejora

En el presente capitulo, se desarrollara la propuesta de mejora para la
optimizacién de inventarios, que tiene como objetivo gestionar un modelo de
reabastecimiento, que permita una provision oportuna de productos de alta
rotacion. También se analizara los indicadores para la correcta gestion de
existencias y, finalmente, se analizara un sistema el cual permita optimizar los
productos y seguimiento de los indicadores. El disefio del taller permitira

organizar y optimizar el servicio de mantenimiento.
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4.1 Andlisis ABC

Una vez aplicado la metodologia del inventario inicial se logré obtener los datos
actuales de la empresa. Son alrededor de 360 productos obtenidos en la gestion
realizada, debido a la variabilidad de modelos y tamafios los cuales deben ser
codificados de distinta manera para un analisis completo de cada producto.

Para el analisis y clasificacion de productos, se utilizaron datos de la cantidad
vendida en tiempo, en este caso sera utilizando la informacion de los ultimos

meses del afio 2019 y los dos primeros meses del afio 2020.

Para el analisis ABC de la empresa se realizdé una doble clasificacién ya que la
situacion actual del pais cambia drasticamente la linea de productos que la
empresa venia vendiendo. Es por esta razén que se tomo la decision de clasificar
en ABC tiempos normal y ABC Covid. Después de este analisis, se logra obtener
productos doble A, los cuales van a formar parte importante de los productos con
mayor rotacién. Para poder clasificar los productos en estos dos tipos, se
analizaron las ventas realizadas en los 3 ultimos meses 2019 y enero-febrero
2020. Las ventas realizadas a través de ventas en linea y el servicio a domicilio,
realizado en el mes de abril 2020, determiné la nueva clasificacién de productos
ABC. Se contabilizaron 352 productos con los cuales se van a trabajar; existen
alrededor de 150 productos mas en la tienda, sin embargo, este rango de
productos son accesorios que no tienen un alto impacto en los ingresos de la
tienda. Es por esta razén que la presente tesis va a tomar los datos importantes

y analizarlos.



Tabla 4.

Modelo de anélisis clasificacion ABC condiciones normales

) CoSTO DEMANDA | DEMANDA
CLAS. ABC CATEOGORIA CODIGO DESCIPCION Junidad (unidades | (unidades
mensual) anual)
A AROS ARO003 Aro ALEXRIMS 27.5 36H DP20 freno disco S 9.23 4 48
A AROS ARO005 Aro SNM 29 alum 36H freno disco S 6.15 4 48
A AROS ARO006 Aro ALEXRIMS 29 36H DP20 freno disco S 9.23 3 36
A AROS ARO007 Aro SHINING 29 20H A-M5 S 8.46 4 48
A CADENILLAS CADO006 Cadenilla SUNRACE 11s 116L S 27.69 3 36
A CADENILLAS CADO008 Cadenilla SRAM 10v PC1051 1/2"x11/128" S 26.15 3 36
A CATALINAS CAT008 Catalina SRAM GX 175mm S 36.92 2 24
A CATALINAS CAT009 Catalina SHIMANO DEORE XT 175mm FC-M8000-B |$ 130.77 1 12
A CATALINAS CATO010 Catalina SRAM XX1 34T S  396.15 1 12
A CHAVETAS CHA001 Chaveta KMC conector 10s CL559R S 1.92 4 48
A CHAVETAS CHA002 Chaveta KMC conector 9s $ 1.92 4 418
A CHAVETAS CHAO003 Chaveta KMC conector 11s cl555R S 1.92 4 48
A CHAVETAS CHAO004 Chaveta SRAM EAGLE conector 12s S 3.85 4 48
A DISCOS DIS001 Disco Shimano Deore XT 160mm SM-RT81 S 27.69 5 60
A DISCOS DIS002 Disco Shimano Deore XT 160mm SM-RT86 S 32.31 5 60
A DISCOS DIS003 Disco Shimano Deore XT 203mm SM-RT86 S 31.54 4 48
A DISCOS DIS004 Disco Shimano 180mm SM-RT56 S 10.00 5 60
A DISCOS DIS005 Disco Shimano 160mm SM-RT26 Pemo $ 7.69 4 48
A DISCOS DIS006 Disco Shimano 160mm SM-RT10 CenterLook S 7.69 4 48
A EJES EJEOO6 Eje de centro SHIMANO 68Ex113mm BB-ES71 BOTTO| $ 36.92 3 36
A FRENOS FRE004 Freno Hidraulico Shimano Par BL-MT200 S 31.54 4 48
A LLANTAS LLAQO1 Llanta CHAOYANG MTB 26x2.10 S 6.15 10 120
A LLANTAS LLAOO2 Llanta CHAOYANG MTB 26x2.35 S 7.69 6 72
A LLANTAS LLAQO3 Llanta GRL MTB 24x2.10 S 6.15 6 72
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El analisis ABC se divide en las diferentes categorias de productos con su

respectivo codigo y descripcion.

El costo esta dado por el precio de compra en délares de los productos

adquiridos por la organizacion, y, para la venta, esta incluido el IVA.

Se presenta la demanda mensual y anual analizada en el 2019; ademas las

compras en dolares por producto.

Tabla 5.

Andlisis ABC condiciones normales compra de productos

ANALISIS ABC NORMAL
CLASE N° SKU's |PARTICIPACION|COMPRAS [%COMPRAS
CLASE A 57 16%|S 5,239.23 39%
CLASE B 140 40%| S  4,359.31 32%
CLASE C 155 44%| S 3,820.85 28%
TOTAL 352 100%| $ 13,419.39 100%
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El 16% de los items representan el 39% de las compras, mientras que el 40% de
los productos representan el 32% de las compras y, por ultimo, el 44% de los

productos restantes representan el 28% de las ventas totales del afo.

El andlisis en las condiciones actuales son datos pronosticados segun las ventas
del mes de abril — mayo —junio del 2020. Los prondsticos realizados se calcularon
a través de la formula del promedio movil simple, en la cual se suman los valores
de tres meses de ventas y divide para n=3. Dando como resultado el prondstico

de la demanda mensual.
Tabla 6.

Modelo de andlisis clasificacion ABC condiciones actuales

PRONOSTICO | PRONOSTICO
CLAS. ABC |CATEOGOR CODIGO DESCIPCION CO.STO DEMANDA DEMANDA COMPRAS
coviD 1A [unidad (unidades (unidades
mensual) anual)
A AROS ARO001 Aro SNM 26 alum 36H SA19A d/camara v-brake black | $ 4.62 6 72 S 33231
A AROS ARO002 Aro ALEXRIMS 26 36H DP20 freno disco $ 10.00 6 72 $  720.00
A AROS ARO003 Aro ALEXRIMS 27.5 36H DP20 freno disco S 9.23 6 72 S 664.62
A AROS ARO005 Aro SNM 29 alum 36H freno disco S 6.15 6 72 S 443.08
A CADENILLACADO002 Cadenilla TAYA TB-408 1/2"x3/32" S 2.31 4 48 S 11077
A CADENILLACADO003 Cadenilla SHIMANO CN-HG40 6-7-8s 114L S 6.92 4 48 S 33231
A CADENILLACADO07 Cadenilla SHIMANO CN-HG53 9v S 11.54 3| 36 S 41538
A CATALINAS CAT002 Catalina SHIMANO 3x 9s 170mm FC-M3000 Silver S 24.62 3 36 S 886.15
A CATALINASCAT003 Catalina SHIMANO 3x 7-8s 170mm FC-M361 Black S 23.08 3| 36 S 83077
A CATALINAS CAT005 Catalina GW 3x 7s 170mm Black S 8.46 2 24 S 203.08
A CHAVETAS|CHA001 Chaveta KMC conector 10s CL559R S 1.92 4 48 S 931
A CHAVETAS|CHA002 Chaveta KMC conector 9s S 1.92 4 48 S 9231
A CHAVETAS|CHA003 Chaveta KMC conector 11s cI555R S 1.92 4 48 S 9231
A CHAVETAS|CHA004 Chaveta SRAM EAGLE conector 12s S 3.85 5 60 S 230.77
A DESCARRI|DES005 Descarrilador MTB SHIMANO TOURNEY 7v S 3.85 5 60 S 23077
A DESCARRI|DES006 Descarrilador MTB SHIMANO ALTUS 7-8v S 6.92 4 48 S 33231
A DESCARRI|DES010 Descarrilador MTB SHIMANO SIS 6-7v S 3.85 5 60 S 23077
A DISCOS  [DIS004 Disco Shimano 180mm SM-RT56 $  10.00 5 60 $  600.00
A DISCOS |DIS005 Disco Shimano 160mm SM-RT26 Perno S 7.69 4 48 S 369.23

Para la realizacion de esta evaluacion de datos, en la situacion actual Covid, se
priorizaron los productos que mas tuvieron rotacion los cuales son repuestos y
accesorios mas economicos, debido a que los clientes buscan reparar sus

bicicletas y usarlas para la movilizacion dentro de la ciudad.

Los datos de la situacién actual se reducen y es por esta razén que se

pronosticaron de acuerdo a las ventas realizadas.
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Tabla 7.

Andlisis ABC condiciones actuales compra de productos

ANALISIS ABC COVID
CLASE N° SKU's |PARTICIPACION COMPRAS [%COMPRAS
CLASE A 91 26%|S  5,805.10 54%
CLASE B 112 32%|S  4,921.54 46%
CLASE C 149 42%| S - 0%
TOTAL 352 100%| S 10,726.64 100%

El 26% de los items representarian el 54% de las compras, mientras que el 32%
de los productos representarian el 46% de las compras y, por ultimo, los
productos de clase C son aquellos productos costosos que en la situacion actual
evaluada no han tenido ninguna rotacion significativa y este tipo de productos no

representan un por el momento un valor significativo para la empresa.

Después de analizar las dos situaciones que tiene la empresa se tomaron los
productos AA, los cuales representan la mayor importancia para la empresa ya
gue son relevantes en sus variables en las dos situaciones y los cuales deben
mantener un stock constante, el cual permita que la empresa funcione de la
mejor manera.
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4.2 Andlisis de Pareto y ABC del servicio de mantenimiento

El servicio de mantenimiento es parte fundamental de la tienda Bicishop ya que,
a través del servicio, las ventas de repuestos y accesorios complementan al area

de ventas.

Se realiz6é un andlisis con los datos mensuales, que se registran en un control
manual que tiene la empresa, llamado orden de trabajo, en la cual registra cada

servicio que se realiza a la bicicleta.

Tabla 9.

Analisis ABC del servicio de mantenimiento

Tiempo de . % s
. . . Costo de . L, Frecuencia . Clasificacion
Codigo Tipo de Servicio .. Utilidad ejecucion del Porcentaje acumula
mantenimientg L mensual
B B servicio (mirf] K
MNT-TB-001 |Recarga de liquido $1 51 15 32 18% 18% A
MNT-BI-002 |Mantenimiento Completo Rigida $18 $9 120 30 16% 34% A
MNT-BI-001 |Mantenimiento Basico Rigida $10 S5 60 17 9% 43% A
MNT-TR-001 |Regulacion de cambios $3 $2 15 15 8% 52% A
MNT-AR-003 |Cambio de repuestos Ruedas S5 $3 35 9 5% 57% A
MNT-FR-002 |Cambio de zapatas $2 $1 15 9 5% 62% A
MNT-TB-002 |Parchada 81 $1 15 8 4% 6% A
MNT-TB-003 [Cambio de Tubos $1 $1 10 8 4% 70% A
MNT-AR-003 |Centrada de aros 93 $2 30 7 4% 74% A
MNT-FR-001 |Sangrado de frenos 59 5 25 6 3% 7% A
MNT-FR-003 |Cambio de cables y fundas de frenos S1 $1 35 5 3% 80% B
MNT-AR-001 |Instalacién de sistema Tubeless 59 S5 25 5 3% 83% B
MNT-SU-001 |Mantenimiento Suspension Delantera $20 $10 80 4 2% 85% B
MNT-FR-003 |Cambio de repuestos de Frenos 58 54 15 4 2% 87% B
MNT-SU-003 |Cambio de repuestos Suspension $5 $3 30 3 2% 89% B
MNT-TR-003 |Cambio de repuestos Transmision S5 $3 25 3 2% 91% B
MNT-TR-002 |Cambio de cables y fundas de cambios $1 $1 20 3 2% 92% B
MNT-BI-004 |Armada de bicicletas $25 $13 90 3 2% 94% B
MNT-AR-004 |Engrasada de manzanas 93 52 20 3 2% 96% C
MNT-AR-002 |Armada de aros $10 $5 45 3 2% 97% C
MNT-SU-002 |Mantenimiento Suspension Posterior $25 $13 60 2 1% 98% C
MNT-BI-003 |Mantenimiento Completo Doble $25 $13 120 1 1% 99% C
MNT-BI-005 |Pintura cuadroy armada de bicicleta $50 §25 360 1 1% 99% C
MNT-TR-004 |Engrasada de eje de centro $3 $2 20 1 1% 100% C

Son 24 tipos de servicios de mantenimiento que brinda la empresa, los cuales
son de distinto tiempo de duracién y de complejidad. En la tabla 8 se puede
visualizar el precio de venta al publico PVP y el costo que representa cada

mantenimiento. El andlisis ABC se realizé en promedio de frecuencia mensual
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de cada servicio y se calcul6 el porcentaje que representa cada uno de ellos. La

clasificacion ABC de los servicios se explica a continuacion:
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Figura 56. Diagrama de Pareto servicio de mantenimiento

En el andlisis del diagrama de Pareto, realizado respecto al promedio de la
frecuencia mensual de los servicios ofertados por la empresa, se muestran diez
(10) servicios que corresponden al 80% de ingresos por este rubro, segun la
figura 39, que tienen que ver con el mantenimiento completo de bicicletas,
limpiezas y cambio de repuestos del sistema de transmision, frenos y ruedas de
la misma, en porcentajes que van 20% al 4% de frecuencia mensual del servicio;
el 20% restante de ingresos generados en el servicio de taller estan enmarcados
en los 14 servicios restantes en porcentajes menores al 4% de la frecuencia

mensual del servicio.

En el grafico de Pareto de la tabla 9 se puede observar que 10 tipos de servicios
representan el 80% del total de servicios brindados, por lo que lo hemos
denominado como pocos vitales y los hemos clasificado como servicios
categoria A. Los servicios restantes son los denominados muchos trivales los
cuales representan solo el 20% del total de servicios brindados, los cuales la

categoria B representan el 2% vy la categoria C representa el 1%.
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4.3 Cantidad economica de pedidos (EOQ)

El EOQ es uno de los primeros pasos para optimizar los inventarios y empezar
una politica de gestion de compras para los productos. Esta metodologia nos
permite determinar la cantidad 6ptima de pedido para cada SKU (stock keeping
unit), minimizando los costos asociados a los inventarios, como almacenamiento,

personal y tiempo.
Para calcular EOQ se utilizaron los siguientes datos:

- Demanda por producto de jun-dic 2019 / ene-feb 2020 (A)

- Costo de ordenar cada pedido (K)

- Leadtime (T)

- Costo de almacenar o mantener cada unidad de producto (1)

- Costo unitario de cada producto (C)

4.3.1 Costo de ordenar cada pedido

Para calcular el costo de cada pedido se tomé en cuenta el personal que realiza
el pedido, teléfono, internet y servicios basicos involucrados a los pedidos.

Tabla 10.

Costos asociados a realizar pedidos

COSTO ASOCIADO VALOR ($)
SALARIO $1,400.00
TELEFONO - INTERNET $ 50.00
SERVICIOS BASICOS $ 4500
TOTAL $1,495.00
COSTO POR PEDIDO $ 5.0

Para calcular el costo por pedido se debe dividir el total de los costos asociados,
por el numero de productos ofertados; en este caso son 352 productos, lo cual
nos da un valor de $5 ddlares de costo por cada orden de pedido que sea

realizada.
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4.3.2 Costo de mantener una unidad de producto

Para calcular el costo de mantener inventario se utilizara el costo unitario de cada
producto por una tasa de interés del 33% asociado al evento de tener inventarios

en bodega.
Tabla 11.

Costos asociados al almacenamiento

COSTO ASOCIADO VALOR ($)
PERSONAL MANIPULACION |$ 900.00
MANTENIMIENTO ESPACIO |$ 30.00

SEGURIDAD PRIVADA $ 50.00
SERVICIOS BASICOS $ 45.00
TOTAL $1,025.00
COSTO POR PEDIDO $ 3.4
% ALMACENAMIENTO 33%

El porcentaje establecido se debe al tipo de productos que se maneja en el local
ya que influye varios factores como el precio elevado de productos implican

seguridad en local y facil pérdida de productos pequerios.

4.3.3 Férmula Cantidad econémica de pedido EOQ

La férmula para calcular la cantidad econémica de pedido es la siguiente:

EOQ = % (Ecuacion 1)

Se utilizara de modo ejemplo el célculo del producto ARO002 donde:

- Aesla cantidad vendida en el afio que es 48 unidades.
- Kes el costo de ordenar cada pedido - $5 délares.

- |l es el porcentaje de almacenamiento - 30%.

- Ces el costo de una unidad de producto ARO001 — $10

El resultado del calculo EOQ es el siguiente:



Tabla 11.

Ejemplo célculo EOQ
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*
0sTO DEMANDA [DEMANDA| t 1 K COSTO 1% QE?ONT
CATEOGORIA | CODIGO DESCIPCION . STOCK PROVEEDOR (unidades | (unidades |LEADTIME | LEADTIME | DE PEDIR | ALMACENAR
Junidad . . ) . PEDIDO
mensual)| anual) | (dias) —| (afios) | /pedido-| /afio )
. = . = . . = . = . = | Junidadé ~
AROS ARO0D2 | Aro ALEXRIMS 26 36H DP20freno disco $ 1000 9|AGUILA IMPORTACIONES 4 @8 4 0011 |§ 500 3 12.00

Dando como resultado segun la tabla 11 que se debe pedir 12 unidades

aplicando la formula del EOQ.

El mismo calculo se aplico en los productos tipo doble A (AA), el cual se muestra

en la tabla 12 y para todos los productos tipo A Covid que son alrededor de 92

articulos se encuentran el Anexo 1.

Tabla 12.

Célculo de EOQ productos AA.

) COSTO DEMANDA DEMANDA T T K COSTO 1% Q* CANT ECO |VALORACIO

CODIGO DESCIPCION /unidag | (unidades | (unidades | LEADTIME|LEADTIME|DE PEDIR|ALMACENA|  PEDIDO  |N DEL

mensual) | anual) (dias) (afios) | /pedido | R/afio Junidades |INVENTARIO
EOQ

AR0003  |Aro ALEXRIMS 27.5 36H DP20 freno disco 9.2 4 48 4 0.011 5 03 13 120.0
ARO005 |Aro SNM 29 alum 36H freno disco 6.2 4 48 4 0.011 5 0.3 16 98.5
CHA001 |Chaveta KMC conector 10s CL559R 1.9 6 72 4 0.011 5 03 35 67.3
CHA002 |Chaveta KMC conector 9s 19 5 60 4 0.011 5 0.3 32 61.5
CHA003 |Chaveta KMC conector 11s cI555R 1.9 5 60 4 0.011 5 03 32 615
CHA004 |Chaveta SRAM EAGLE conector 125 3.8 5 60 4 0.011 5 0.3 22 84.6
DIS004 |Disco Shimano 180mm SM-RT56 10.0 5 60 4 0.011 5 0.3 14 140.0}
DIS005  [Disco Shimano 160mm SM-RT26 Perno 7.7 4 48 4 0.011 5 0.3 14 107.7
DIS006  [Disco Shimano 160mm SM-RT10 CenterLook 7.7 4 48 4 0.011 5 0.3 14 107.7
FREO04  [Freno Hidraulico Shimano Par BL-MT200 315 4 48 4 0.011 5 0.3 7 220.8
LLAO01 [Llanta CHAOYANG MTB 26x2.10 6.2 10 120 4 0.011 5 0.3 25 153.8
LLA002 |Llanta CHAOYANG MTB 26x2.35 77 6 72 4 0.011 5 0.3 17 130.8
LLAOO3 |Llanta GRL MTB 24x2.10 6.2 6 72 4 0.011 5 0.3 19 116.9
LLA024  |Llanta MAXXIS REFUSE WIRE 700x23c 215 6 72 4 0.011 5 0.3 10 215.4
LLA034 |Llanta VITTORIA PEYOTE WIRE 27.5x2.10 19.2 4 48 4 0.011 7 0.3 10 192.3
LLA039 |Llanta CHAOYANG VICTORY WIRE 29x2.0 7.7 6 72 4 0.011 5 03 17 130.8
LLAO41 |Llanta CST PATROL WIRE 29x2.10 9.2 4 43 4 0.011 5 0.3 13 120.0}
LLA042 |Llanta MAXXIS HIGH ROLLER WIRE 29x2.10 223 4 48 4 0.011 5 03 8 178.5
LLAO43 |Llanta CONTINENTAL TRAIL KING WIRE 29x2. 22.3 4 438 4 0.011 5 0.3 8 178.5
LLA045 |Llanta VITTORIA MTB GATO TUBELESS 29x2.2 30.0 4 48 4 0.011 5 03 7 210.0
LLAO46 |Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBE 30.0 4 L] 4 0.011 5 0.3 7 210.0}
LLA047 |Llanta CONTINENTAL MTB X KING TUBELESS 7 30.0 4 48 4 0.011 5 0.3 7 210.0}
LLA048 |Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBE! 30.0 4 48 4 0.011 5 0.3 7 210.0
LLAO49 |Llanta MAXXIS MTB IKON FOLDABLE 29x2.20 30.0 4 48 4 0.011 5 0.3 7 210.0}
MAZ009 |Manzanas SHIMANO PAR 36H HB-RM35 Cent 20.0 3 36 4 0.011 5 0.3 7 140.0
TUB0OL [Tubo KENDA 20x1.75/2.125 2.3 5 60 4 0.011 5 0.3 29 66.9
TUB008  [Tubo KENDA 26x1,95/2,125 FV 31 5 60 4 0.011 5 0.3 25 76.9
TUBO11 |Tubo CONTINENTAL 700x25¢ 60mm 7.7 8 96 4 0.011 7 0.3 24 184.6
TUB012 |Tubo CONTINENTAL 700x25¢c 42mm 5.4 8 96 4 0.011 7 0.3 28 150.8
TUB013 |Tubo CHAOYANG 700x25/32c 48mm 31 7 84 4 0.011 5 0.3 30 92.3
TUB019 [Tubo CHAOYANG 27,5X2,10/2,25 FV 31 5 60 4 0.011 5 03 25 76.9
TUB029 |Tubo CHENG SHIN VARIOS 29x1,90/2,35 6.2 8 96 4 0.011 5 0.3 22 135.4
ZAP015 |Zapatas Freno Disco Xtreme Shimano DK24 7.7 7 84 4 0.011 5 0.3 19 146.2
ZAP028 |Zapatas Freno Disco Eagle Shimano Deore SP 6.9 3 36 4 0.011 5 0.3 13 90.0
LIQ001  |Liquido de llantas 31 25 300 4 0.011 5 03 56 172.5
TOTAL $ 4,869.02
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En el calculo del EOQ), realizado en los productos AA, existe un total de $4 869,02
dolares para realizar la inversion en productos que tienen un alto impacto en las
ventas de la empresa. En comparacion con las compras de productos de
categoria B y C, se puede analizar que es necesario, reducir el abastecimiento
de productos de baja rotacion y enfocarse en las compras de articulos que

generan impacto en las ventas.

4.3.4 Indicador de rotaciéon de inventario

Se utilizé el indicador de rotacion del inventario para determinar el nUmero de
veces que la empresa ha vendido y remplazado su inventario de productos

durante un periodo determinado.

La féormula para determinar el indicador es:

IR= Precio de coste x Articulos vendidos / Valor promedio de existencias
Tabla 13.

Céalculo indicador rotacién de inventarios

INDICADOR ROTACION
DEL INVENTARIO

AA 2.3
A 2.3
B 1.7
C 11

Al interpretar el indice se considera que entre més alta sea la rotacion del
inventario significa que los productos permanecen menos tiempo en el almacén,
lo que muestra que los productos con mas rotacién del inventario son los
productos de las categorias AAy A. Y es en este punto donde la empresa debe
enfocarse reduciendo su inventario By C, que tiene un nivel bajo de rotacion. Es
importante mencionar que existe un cambio de valor en el inventario en el cual

debe predominar los productos AAy A.



77

4.3.5 Célculo del nimero de dias del stock

El calculo del numero de dias del stock se refiere a los dias que tiene la empresa
en disponibilidad del producto con una demanda determinada. Para el calculo
del numero de dias del inventario actual, se dividié el stock actual para la
demanda anual y este valor dividido para los 365 dias del afio. Lo mismo se
realizd con el valor del EOQ dividido para demanda anual y dividido para 365
dias. Se efectué una comparacion de los dos valores para los productos AA que

se muestran en la figura a continuacion.
Tabla 14.

Célculo dias de inventario

DIAS
- COSTO DEMANDA DEMANDA DIAS INVENTARIO DE
CODIGO DESCIPCION Junidad STOCK (:]r::saudaﬁ)s (u;:tzcll)es INVENTARIO PEDIDO
OPTIMO
ARO003 |Aro ALEXRIMS 27.5 36H DP20 freno disco 9.2 3 4 48 23 99
ARO005 |Aro SNM 29 alum 36H freno disco 6.2 4 4 48 30 122
CHAO001 |Chaveta KMC conector 10s CL559R 1.9 22 4 48 167 213
CHAQ002 [Chaveta KMC conector 9s 1.9 5 4 48 38 213
CHAO003 |Chaveta KMC conector 11s cI555R 1.9 9 4 48 68 213
CHA004 |Chaveta SRAM EAGLE conector 12s 3.8 0 4 48 0 152
DIS004  [Disco Shimano 180mm SM-RT56 10.0 1 5 60 6 85
DIS005 Disco Shimano 160mm SM-RT26 Perno 7.7 4 4 48 30 106
DIS006 [Disco Shimano 160mm SM-RT10 CenterLook 7.7 3 4 48 23 106
FREO04 |Freno Hidraulico Shimano Par BL-MT200 31.5 1 4 48 8 53
LLAOO1 |Llanta CHAOYANG MTB 26x2.10 6.2 6 10 120 18 76
LLA002 |[Llanta CHAOYANG MTB 26x2.35 7.7 3 6 72 15 86
LLAOO3 |Llanta GRL MTB 24x2.10 6.2 3 6 72 15 96
LLAO18 |Llanta CULT VANS 20x2.40 24.6 5 6 72 25 46
LLA024 [Llanta MAXXIS REFUSE WIRE 700x23c 21.5 1 6 72 5 51
LLA034 [Llanta VITTORIA PEYOTE WIRE 27.5x2.10 19.2 2 4 48 15 76
LLAO39 |Llanta CHAOYANG VICTORY WIRE 29x2.0 7.7 4 6 72 20 86
LLAO40 |Llanta CHAOYANG HORNET WIRE 29x2.0 7.7 3 6 72 15 86
LLAO41 |Llanta CST PATROL WIRE 29x2.10 9.2 1 4 48 8 99
LLA042 [Llanta MAXXIS HIGH ROLLER WIRE 29x2.10 22.3 2 4 48 15 61
LLA043 [Llanta CONTINENTAL TRAIL KING WIRE 29x2. 22.3 1 4 48 8 61
LLAO45 |Llanta VITTORIA MTB GATO TUBELESS 29x2.2 30.0 3 4 48 23 53
LLAO46 |Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBE 30.0 3 4 48 23 53
LLA047 [Llanta CONTINENTAL MTB X KING TUBELESS 2 30.0 1 4 48 8 53
LLA048 [Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBE 30.0 2 4 48 15 53
LLA049 [Llanta MAXXIS MTB IKON FOLDABLE 29x2.20 30.0 1 4 48 8 53
MAZ009 |Manzanas SHIMANO PAR 36H HB-RM35 Cent 20.0 1 3 36 10 71
TUBOO1 |Tubo KENDA 20x1.75/2.125 2.3 16 5 60 97 176
TUBOO8 |Tubo KENDA 26x1,95/2,125 FV 3.1 2 5 60 12 152
TUBO11 |Tubo CONTINENTAL 700x25c 60mm 7.7 7 8 96 27 91
TUB012 |Tubo CONTINENTAL 700x25¢c 42mm 5.4 4 8 96 15 106
TUB013 |Tubo CHAOYANG 700x25/32c 48mm 3.1 1 7 84 4 130
TUB019 |Tubo CHAOYANG 27,5X2,10/2,25 FV 3.1 7 5 60 43 152
TUB029 |Tubo CHENG SHIN VARIOS 29x1,90/2,35 6.2 17 8 96 65 84
ZAPQ15 |Zapatas Freno Disco Xtreme Shimano DK24 7.7 5 7 84 22 83
ZAP028 |[Zapatas Freno Disco Eagle Shimano Deore SR 6.9 4 3 36 41 132
LIQO01  [Liquido de Ilantas 3.1 8 25 300 10 68
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Como se puede ver en la imagen existen productos que se van a terminar en
menos de 15 dias con el inventario actual de la empresa, es decir, que va a existir
un desabastecimiento de los productos AA. Aplicando el pedido 6ptimo EOQ se
tiene un promedio de 100 dias de abastecimiento de productos importantes. Al
ser productos de alta rotacion, se debe tener un inventario de seguridad para
evitar desabastecimiento de este tipo de productos. Tomado en cuenta que el
lead time del proveedor varia de acuerdo a las importaciones y la cantidad
disponible de los repuestos, es necesario realizar un abastecimiento suficiente

el cual permita satisfacer el mercado actual de los productos de alta rotacion.

El punto de re-orden de cada producto se calculé multiplicando la demanda por
el lead time de cada proveedor. Dando como resultado un punto de re-orden de

minimo 5 unidades para el grupo AA.
4.4 Politica de compras

Después de analizar el inventario actual, determinar la clasificacion ABC vy
realizar un andlisis EOQ, es importante realizar una politica de compras, que
permita establecer una serie de pautas con condiciones O6ptimas en la
adquisicién de productos a los proveedores, en donde se puede orientar para
tomar las mejores decisiones administrativas permitiendo un control éptimo del

inventario.

. Todas las adquisiciones de la empresa deben realizarse a través del

departamento de compras.

. Se procurara siempre obtener las mejores condiciones en cuanto a

calidad, precios, plazos de entrega y formas de pago.

. Para los productos denominados como clase AA-A mantener un constante

flujo de pedidos, establecidos por el EOQ.

. En cuanto a los productos clase B — C, que tengan un precio mayor a $60,
se debe establecer el proceso de compras bajo pedido, lo cual genera un mejor
manejo de productos con alto precio ya que se tiene la posibilidad de un lead

time bajo.
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. Los productos C deben ser liquidados a través de promociones para
generar una mayor rotacion de este tipo de productos y generar mayor capital de

ingreso.
4.5 Conteo ciclico del inventario

El modelo de conteo ciclico de inventario por analisis ABC es una herramienta
practica para mejorar la efectividad en el conteo fisico de las mercancias y la

disminucién de faltantes (Aarén & Vargas, 2013).

Con la clasificacion ABC antes realizada, se analizé el conteo ciclico del

inventario. A continuacion, se muestra la siguiente tabla con el respectivo calculo:
Tabla 15.

Conteo Ciclico ABC

CONTEO CICLICO ABC

TOTAL # Articulos
~ o ' = 0,
CLASE |PARTICIPACION N° SKU's X |FRECUENCIA CONTEOS 0% Conteos a{:or.ltar
diarios
CLASE A 26% 91 12 1092 49% 6.0
CLASE B 32% 112 6 = 672 30% 4.0
CLASE C 42% 149 3 = 447 20% 3.0

TOTAL

2211

100%

TOTAL CONTEO DIARIO 11

En la tabla 15 se muestran el nimero de articulos por cada clase, los cuales se
multiplican por la frecuencia establecida para cada categoria en base al criterio

del encargado del proceso de inventarios.

Con el valor del total de conteos de cada categoria se realiza la suma y se
obtiene un valor total de 2211 conteos. Los cuales se dividen para el nUmero de
dias de conteo; como el ciclo dura un afio, el nimero de dias es 200, teniendo
como una base 50 semanas al afio; cada semana con 4 dias hébiles para realizar

el conteo. El nUmero de articulos para contar diario es 11.

Se establece el porcentaje de conteos correspondiente a cada categoria y se
multiplica el total de conteo diario por cada porcentaje de cada clase. El

resultado es el numero de articulos a contar diarios por cada clase A, B o C.
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4.6 Redisefno area de mantenimiento

El area de mantenimiento forma parte importante del trabajo diario de la empresa
es por esta razon que se ha visto necesario realizar una propuesta de disefio del
area de mantenimiento para que se pueda optimizar el trabajo y organizar todo
tipo de herramienta y repuestos que sean necesarios para realizar los distintos
servicios de mecanica. Es recomendable colocar en la parte exterior el
compresor debido a que genera mucho ruido y en un largo plazo puede provocar

enfermedades auditivas para los empleados.

Area oe
Mantenimeento

Mesa de rabajo especihoo/
Almacenarmentio de Amacenamiento
herrameentas

Taburete Cabaliete Reciclye

° O

Cabaliete

Q Parqueadero
de

bicxcietas

Mesa de trabajo general
Almacenamiento de
herramientas

Figura 57. Propuesta de disefio taller de mantenimiento

En la propuesta de disefio del taller se muestra una mesa de trabajo general y
amplia en la cual exista también espacio de almacenamiento para herramientas
y un area de reciclaje y desechos. Otro espacio generado y que puede ayudar
en la organizacion es el parqueadero de bicicletas en donde se pueden
almacenar todas las bicicletas del servicio de mantenimiento y se mantenga un
control de todas las érdenes de trabajo generadas diariamente. Es importante
gue existan dos taburetes ya que puede existir trabajos que son mas rapidos y

pueden realizarse inmediatamente.



81

4.7 Estrategias de digitalizacion SMART / Transformacion digital Industria4.0

Una vez analizados todos los aspectos de la empresa tanto sus productos y
servicios como su manejo y control interno, el siguiente paso para optimizar sus
actividades es lograr la integracion digital a través de un software de propdsito
especifico que permita gestionar diversos procesos de toda la cadena de valor
de la empresa. Para lograr la integracion digital es necesario ajustar
procedimientos de trabajo y adaptarlos al nuevo software disponible. Con este
ajuste se logra visualizar la organizacion como un todo y colocar el flujo de la
informacion que tiene cada uno de los procesos como un eje principal a

optimizar.

4.7.1 Seleccion de proveedor software

La implementacién de herramientas Smart en la empresa permitird reducir la
incertidumbre y mejorar la gestion operativa de la mejora manera y es por esta
razén que se realizo el analisis de seleccion de proveedores de software para la
empresa y se eligieron 3 tipos de empresas que ofrecen sus servicios de control

y manejo de inventarios.
Los potenciales proveedores son:

INFACO: Empresa dedicada a brindar soluciones tecnoldgicas en temas de
facturacion, contabilidad, inventarios y reportes. El costo de implementacion del

sistema es de $350 dolares + $550 maquinas de punto de venta.

CONTIFICO: Es una empresa que ofrece servicios de facturacion electronica,
inventarios, contabilidad y otros servicios On-Cloud. Tiene un costo mensual de
$40 ddlares.

RP3: Empresa que se dedica a la venta de ERP para distintas empresas desde
pymes hasta las grandes cadenas nacionales, disponen de varios paquetes de

acuerdo a las necesidades.

Los criterios de seleccion de los tres tipos de proveedores se van a realizar
mediante una matriz de ponderacién. Los criterios con los cuales se evalla a

cada empresa son:
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- Calidad del sistema

- Soporte postventa

- Generacion de reportes

- Cumplimiento de normativa legal

- Precio
Tabla 15.

Ponderacion criterios de evaluacion

PRIORIDAD CRITERIO PUNTUACION | PONDERACION
1 Cumplimiento de normativas legales 5 33.33%
2 Calidad del sistema 4 26.67%
3 Soporte postventa 3 20.00%
4 Generacion de reportes 2 13.33%
5 Precio 1 6.67%
Total 15 100%

Se empieza a ordenar cada criterio de seleccion 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 ellos del 1 al 5, siendo 1 el de menos
puntuacién y 5 el de mayor puntuacién. Como se muestra en la tabla 15, se
suman el total y se divide para cada puntuaciéon, dando como resultado la
ponderacion normalizada para cada una de las caracteristicas con las que se

evaluara.
Tabla 16.

Seleccion y evaluacion de proveedores

SELECCION Y EVALUACION DE PROVEEDORES

CRITERIO PONDERACION | INFACO |PESO|CONTIFICO|PESO RP3 |PESO
Cumplimiento de normativas legales 33.33% 4 1.33 5 1.667 4 1.333
Calidad del sistema 26.67% 4 1.07 4 1.067 4 1.067
Soporte postventa 20.00% 5 1 3 0.6 3 0.6
Generacion de reportes 13.33% 3 0.4 4 0.533 5 0.667
Precio 6.67% 5 0.33 4 0.267 3 0.2
Total 100% 21 4.13 20 4.133 19 3.867

Para la calificacion de cada proveedor se utilizara el rango de 1 a 5 cada uno de
los criterios, en donde uno es la calificacibn mas baja y cinco es la calificacion

mas alta.
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Como se puede observar en la tabla 16, cada uno de los proveedores tienen sus
ventajas y la variabilidad de puntuacion es baja debido a que las caracteristicas
son similares. De acuerdo con el analisis realizado, nos da como resultado
INFACO una empresa que ofrece un software personalizado que permite un
mejor control de todos los productos y servicios que ofrece la empresa Bicishop.

4.7.2 SMART

Con el proveedor seleccionado es necesario analizar, aplicando las siglas
SMART, para determinar la mejora en los procesos de la empresa aplicando el
sistema y realizando una propuesta de flujo de procesos 6ptimos para el manejo

integral del servicio de ventas y mantenimiento.
- Specific (Especifico)

El objetivo del sistema propuesto es generar una herramienta que permita
controlar y coordinar toda la informacién de la empresa. Asumir un cambio
tecnoldgico para la empresa implica cumplir el desafio de industria 4.0, para una
organizacion pymes, la cual, al momento, no cuenta con ningun software. Es un
cambio de estructura y filosofia empresarial para llegar a una implementacion
inteligente. Todo este objetivo de implementacion conlleva efectuar grandes
cambios en toda la empresa que asuma todos los paradigmas asociados y

ejecute todas las acciones encaminadas hacia un nuevo contexto.
- Measurable (Medible)

Después que la empresa se comprometa a cumplir con los cambios de la
implementacion del software es necesario saber como se va a medir con

indicadores de gestion.



Tabla 17.

Indicadores de gestion propuestos
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Indicador propuesto Periodicidad | Valor minimo | Valor esperado
%=Demanda actual/Demanda estimada Mensual 90% 100%
%= Inventario real/ Inventario registrado Diario 95% 100%
Eficiencia del aplicativo Mensual 95% 100%
Politica de compras Anual 95% 100%
Formato de ingreso de productos
Formato de salida de productos
Formato de devolucidn de productos Diario 95% 100%
Gestion de relacionamiento de cliente (CRM) Mensual 95% 100%
% de aceptibilidad del aplicativo Mensual 98% 100%
Reportabilidad de aplicativo para KPI's Mensual 98% 100%
Checklist de control Semanal 95% 100%

- Attainable (Alcanzable)

Para llegar a una implementacion del sistema es necesario realizar una

demostracion del manejo de inventarios con el proveedor; lo cual nos llevaréa a

evaluar si todo el proceso es alcanzable dentro de la empresa. A continuacion,

se evallan los pasos a seguir en la implementacion:

1. Cargar al demo el inventario inicial realizado en Excel.

En el inventario inicia se detallan todas las existencias por categorias de

productos. El sistema genera un reporte de todos los articulos cargados para

continuar con la demostracion.




¥ Sodeges lvmm Compras Vm Gastos Cop Bencos  SRI Conciacien Bancars  Persoral  Cortabiidad  Hermammentan
? » f‘UH np,“ > BODEGA ! (ES -P~INHF1 PC SERVIDODR

8l = Zoon [100%

PRODUCTOS POR CATEGORIA
EMPRESA  IICSHOP CANTRO DE ENTRENAVENTO TELEFONO o2si2622
1801227100001

FECHA  sétaoy, 134w sno e 2020
HORA 3523300
PAGHAN 1 de 2

CO0eG0 DESCRIPCION COSTO  PRECIO P.MAV(XITS STOCK

LLadot Liwsta CHADYANG WTB 282 10 615 600 800 0
LLaze2 Lissta CHADY ARG WTE 2642 25 783 1008 1060 3
LLAZOY Lisnts GRL MTB 24x2.10 815 800 820 2
LLanos Linata CST TRAVELLER 26u1 1€ %2 200 200 3
LLAGOS Lissta }ENOO, KONTENDER 26x1 1050 1300 1360 2
LLATOE Linsta FORTUNE 28«2 125 615 800 8e0 4
LLaze7 Linata CET SHN THE 20x1 1/E LABRADO LINEAS s38 700 750 2
LLASGE Lisata CST S+ TRE 2001 16 LSA 852 200 820 “
LLADOS Linata ORMATE 202 125 seo €50 650 ¢
LLapm Lineta UNUNGA 20x1 98 5 700 780 1
WA Linats NNOVA 20x1 75 23 1200 1200 1
LLags2 Linata Rachey Speedmax 20X1.55 652 200 200 1
LLADYS Limeta MTERSE IS 20x1. 74 105 2200 200 J
LLADTS Linata GOREA 205230 verde 815 800 850 2
LLapss Lianta MAXGS BUX Moty Roller 20178 ALY 1200 1250 1
LLADS Linata TOGA POWERSLOCK 20x1 75 1546 2400 2400 -
anr Linata TIOGA COMPX 20x1 M8 1768 200 1200 g
LLADTS Lipats CUL WANS 2002 40 MR 3200 280 3

Jel= s [001] BICISHOP CENTRO DE ENTR  USR:BICISHOP 'ADNINISTRADOR C:

Flgura 58 Demo sistema INFACO - reporte inventario inicial en sistema.

2. Registrar compras dentro del sistema INFACO.
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En el sistema se genera un registro de la factura de compra en donde se

registra por cédigo cada producto adquirido y el proveedor. En este proceso

se actualiza el inventario con la mercaderia de abastecimiento. Si el producto

es nuevo se abre una pantalla para crear un cédigo en la categoria adecuada.
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3. Realizar una prueba de ventas.

Para realizar la facturacion se genera una pantalla en la cual se deben llenar
los datos del cliente y se afiade los productos con su respectivo codigo de

barras.
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Figura 61. Demo sistema INFACO — Facturacion de productos
4. Analizar los reportes que genera el sistema.

Los reportes que genera el sistema, en tema de inventarios, son los reportes
de existencias por categoria, stock por debajo de lo minimo, inventario
valorizado y kardex por producto o categoria.
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Figura 62. Demo sistema INFACO — Reportes de inventarios
- Relevant (Relevante)
Los beneficios que se obtienen al implementar un sistema de inventarios son:

v Inventario controlado

Compras eficientes

Reduccion de costos de almacenamiento
Reduccidn de obsolescencia de inventarios
Aumento de clientes recurrentes

Mejor valoracién de activos

AN N N N IR

Planeacioén del flujo de caja.

- Timely (A tiempo)

El tiempo de implementacion es de 2 meses para realizar el ingreso de todos los
productos con codigo de barra y realizar pruebas de facturacion. Tener un
sistema facil de manejar y que permita un control total permite que la

capacitacion para su uso sea mas rapida.
4.8 Mejora de procesos

La transformacion digital de la empresa debe ir dirigida a mejorar los procesos
internos para solventar problematicas ya existentes. Después de analizar la
estrategia de digitalizacion SMART se establece una propuesta de redisefio de

procesos con el uso del software. Se ha tomado en cuenta todos los procesos
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operacionales que han tenido cambios importantes en las actividades de cada

flujo de proceso.

e Proceso de compras

i )
@BIgIsI‘}ED CARACTERIZACION DE PROCESOS

Proceso: Compras REEUFEG N IJill Ana Sol Salgado 15/06/2020
Objetivo del proceso: Cubir el stock de inventario minimo para el abastecimiento del almacén

Propietario del proceso

Jefe de ventas

Colaboradores del proceso

Gerente General - Contabilidad

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida/Producto-Servicio  Clientes del proceso

Proveedor externo Requerimiento de compras - - Lista de productos faltantes Almacenamiento
— ——! 1.Verificar los valores minimos de stock. " —
Gerente General Solicitud de cotizacién Proveedor seleccionado Mantenimiento
Cliente externo 3. Solicitar cotizacién a proveedor Orden de compra Contabilidad
4. Evaluar condiciones de pago Proveedor externo

5. Realizar el pago anticipado de acuerdo
a las condiciones del proveedor

6. Enviar orden de compra al proveedor

Personal: Area de compras / Aimacenamiento Instalaciones: Oficina
Financiero: Contador externo | Equipos/Documentos: | Computadora / Celular
[Tecnologia: Sistema INFACO

a adores ael proceso
Indicador Periodicidad de medicién Meta
%=Demanda
actual/Demanda estimada Mensual 90%-100%
Politica de compras Anual 100%

Figura 63. Disefio caracterizacion proceso de compras.

Cgerfaar i
necesigages en
ol instermap

o 2 e o

Solcite a Bl il

cotizacian & corainiones de T
< L SIS Put de oedito

Pepo J

e

Emvar otgen de

SOmra Ml Drowaooe r

COMPRAS

Cuertas por pagat

Figura 64. Disefio del flujo de proceso de compras

El redisefio del proceso de compras, se basa principalmente en la facilidad de
verificacion de los productos que estan prontos a quedar en un rango minimo de

stock y los productos que se terminan. Al momento de obtener un control de
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todos los productos que se tiene en el local se puede realizar en menor tiempo
esta tarea ya que existe un listado que emite el sistema y enviarlo al proveedor

para realizar el pedido se lo hace de manera rapida y eficiente.

Se ha establecido indicadores para cada proceso el cual consta en la
caracterizacion. Para el proceso de compras se establece el porcentaje de la
demanda actual / demanda estimada. Y ademas la politica de compras que se

realizé para un manejo eficiente de la relacion con los proveedores.

e Proceso de almacenamiento

P )
#Bicishop CARACTERIZACION DE PROCESOS

Proceso: Almacenamiento REEUrEL N @l Ana Sol Salgado 15/06/2020

Objetivo del proceso: Definir PVP y ubicaciones de los productos recibidos de proveedores externos
Propietario del proceso

Colaboradores del proceso

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida / Producto-Servicio Clientes del proceso
Proveedor externo Factura de compra 1. Recibir productos Producto preciado Ventas
2. Verificar la factura del proveedor con los
Compras Productos productos enviados Producto perchado o almacenado |Contabilidad

3. Ingresar en el sistema la compra
realizada con la cantidad y precio.

4. Imprimir y etiquetar los productos con el
codigo de barras.

5. Perchar o almacenar en bodega

Recursos

Personal: Area de ventas / Almacenamiento Instalaciones: Oficina
. . . Computadora / Maquina
Financiero: Contador externo Equipos/Documentos: pde precios q
[Tecnologia: Sistema INFACO
a adore ae oceso
Indicador Periodicidad de medicién Meta
Y%=inventario real / Inventario
registrado Diario 100%

Figura 65. Disefio caracterizacion proceso de almacenamiento
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Figura 66. Disefio del flujo de proceso de almacenamiento
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El proceso de almacenamiento en el nuevo disefio logra obtener un control
centrado principalmente en la recepcion de productos de los proveedores, en
donde se hace una verificacion de la factura con los productos recibidos ya que
de esta manera se puede validar que los articulos son correctos en calidad,
precio y cantidad. Para luego ir al siguiente paso de ingresar la factura del
proveedor al sistema para actualizar el inventario de los productos verificando
las caracteristicas de cada articulo dependiendo si ya existe un codigo existente
0 se genera una nueva descripcion del mismo. Este proceso requiere atencion
debido a que se maneja una gran cantidad de productos similares, pero con
distintas caracteristicas de acuerdo a la marca o dimensiones. El etiquetado se
lo realiza mediante la impresion de cédigos de barra en cada uno de los

productos y por ultimo se almacena o se pone en percha.

El indicador para este proceso es el porcentaje del inventario real / inventario
registrado. Para obtener datos reales de los productos vendidos y poder realizar

en un futuro otro analisis para verificar la respuesta al sistema.

e Proceso de facturacion de mantenimiento

CARACTERIZACION DE PROCESOS

(ISR Facturacion Mantenimiento [R{EEUF&[OsIsIf Ana Sol Salgado 11/04/2020
Objetivo del proceso: Realizar la facturacién del servicio de mantenimiento

Propietario del proceso
Jefe de ventas
Colaboradores del proceso
Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida/Producto-Servicio Clientes del proceso
1. Recibir orden de trabajo Cliente externo
2. Ingresar los codigos de servicios y
productos
3. Pago crédito registrar en cuentas
por cobrar Contabilidad
4. Cobrar y documentar
Recursos

Cliente interno- Ventas y Facturacion

Mantenimiento

Orden de trabajo Factura

Personal: Area de ventas Instalaciones: Counter de atencion
Financiero: Contador externo Equipos y documentos: Orden de trabajo - Factura
[Techologia: Sistema INFACO

adaore el proceso
Indicador Periodicidad de medicion Meta
% de facturacion del
servicio Menusual 100%

Figura 67. Disefio caracterizacion del proceso de facturacion de mantenimiento.
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Figura 68. Disefio de flujo de proceso de facturacion mantenimiento

El proceso del servicio de mantenimiento empieza desde la recepcion,
mantenimiento y la facturacion del mantenimiento. A cada servicio se coloca un
codigo especifico con precio sin IVA, en donde el sistema permite facturar tanto
los repuestos de cada bicicleta, asi como la mano de obra. El sistema permite
contabilizar y controlar a todos los clientes con una base de datos, permitiendo
tener un control de todos los servicios brindados a cada bicicleta. Con este tipo
de informacion recolectada se puede generar una estrategia en la cual, si existen
piezas de remplazo a corto tiempo por ejemplo zapatas de freno o llantas, se
puede generar avisos para que el cliente recuerde el mantenimiento y asi

generar una estrategia de fidelizacién del cliente.

e Proceso de Ventas y facturacion

CARACTERIZACION DE PROCESOS

[;
FRIcishop
Proceso: Ventas y Facturacion REENFLG oo JoJHll Ana Sol Salgado 11/04/2020

Obijetivo del proceso: Realizar las venta y facturacion de los productos segun las necesidades y requisitos del cliente.
Propietario del proceso
Jefe de ventas
Colaboradores del proceso
Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida / Producto-Servicio Clientes del proceso
Necesidad del cliente 1. Recibir la solicitud de productos

2. Ingresar al sistema y verficar stock en

Compras

inventarios
Repuestos para — —
mantenimiento 3. Utilizar el lector del c6digo de barras y colocar Factura de compra Cliente externo
productos.
4. Generar la factura en el sistema
Almacenamiento 5. Pago cédito registrar en cuentas por cobrar

Productos para la venta

6. Cobrar y documentar
Recursos

Personal: Area de ventas Instalaciones: Counter de atencién
Financiero: Contador externo | Equipos y documentos: [ Factura
[Tecnologia: Sistema INFACO
Indicadores del proceso

Indicador Periodicidad de medicion Meta
| % Niveles de facturacion [ Mensual [ 100% ]

Figura 69. Disefio caracterizacion proceso de ventas y facturacion
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Figura 70. Disefio flujo proceso de ventas y facturacion

En el proceso de ventas y facturacion se reducen las actividades manuales
debido a que el sistema brinda un soporte general y permite realizar
transacciones mas rapidas. Si no existe en stock algun producto por parte del
proveedor permite brindar otras opciones de productos similares en la busqueda
de articulos. Ademas, permite generar cuentas por cobrar para cada cliente en
donde permite tener un control de todos los clientes. El proceso se digitaliza en

su totalidad generando una mejor atencion al cliente.

e Proceso de Post venta
FRIciehoR
Proceso: Post venta LGN elg Ana Sol Salgado m

Objetivo del proceso: Gestionar los reclamos o sugerencias de los clientes
Propietario del proceso

Jefe de ventas

Colaboradores del proceso

CARACTERIZACION DE PROCESOS

Suministradores Insumos/ Entradas Actividades del proceso Salida / Producto-Servicio Clientes del proceso
Mantenimiento 1. Revisar la informacién de contacto del cliente
Reclamo o sugerencia 2. Si el seguimiento es de la empresa se realiza
una comunicacion interna de satisfaccion del Entrega de garantia del producto )
cliente 0 senicio Cliente externo
3. Si el cliente tiene un reclamo o sugerencia se
debe preguntar y analizar el problema
Ventas y Facturacion encontrado
Facturas de ventas 4. Gestionar la garantia del producto o servicio
5. Entrega de garantia al cliente Encuesta detsansfacmon del Gerente General
cliente
6. Seguimiento de satisfacccion del cliente
Personal: Area de ventas/Contador Instalaciones: Oficina
Financiero: Contador externo | Equipos y documentos: | Computadora
[Tecnologia: Sistema INFACO
dicaqaores ael proceso
Indicador Periodicidad de medicién Meta
% de solucion a reclamos y
quejas Mensual 100%

Figura 71. Disefio caracterizacion de servicio de post venta
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Figura 72. Disefio flujo proceso de post venta

El servicio de post venta es un proceso esencial para mantener una buena
relacion con el cliente aun después de la etapa de venta. Este proceso es una
propuesta de disefio ya que en la actualidad no se realiza. Al finalizar la compra
se debe obtener informacion de contacto del cliente para realizar el seguimiento
de la venta. Existen dos caminos que se pueden seguir en este proceso el
primero es si la empresa inicia el contacto de post venta en la cual se debe
asegurar que todo vaya bien en su compra y después enviar informacion de
productos y promociones. Otro camino del proceso de post venta es aquella en
la cual el cliente inicia la comunicacion de algun reclamo, queja o sugerencia del
producto o servicio brindado, en el cual se debe analizar el problema y buscar
soluciones 6ptimas de garantia para el servicio de taller o para los productos.
Este proceso permitira la fidelizacion del cliente de una sola venta y convertirlos
en clientes continuos, permitiendo demostrar al cliente que buscas su

satisfaccion y que valoras su opinién.

5. Capitulo V. Analisis costo beneficio

En todo el analisis realizado en el presente trabajo de titulacion el cual va
enfocado hacia la optimizacion del inventario y mejora de procesos. El capitulo
se centrara en analizar el beneficio que tiene la empresa al aplicar todo el plan
de mejora mencionado anteriormente para logar una mejora eficaz en el manejo

de todos los procesos operacionales.



5.1 Costos e inversiéon

95

En la siguiente tabla se podra visualizar el costo de los elementos a implementar

en la empresa. En donde se deberia tener un total de $ 4.000 dolares incluyendo

extras para la implementacién de todas las propuestas realizadas después de un

amplio andlisis de la situacion de la empresa.

Tabla 18.

Listado de propuestas para implementacion

LISTADO DE PROPUESTAS EN LA EMPRESA BICISHOP

5.2 Plan de implementacion de propuestas

N | o . Tiempo de
Redisefio del area de mantenimiento Costo ($) | Cantidad implementacién

Mesa de trabajo S 345.00 1 1semana
Soporte de reparacion S 200.00 1 3dias
Instalacién compresor S 170.00 1 1semana
Muebles para bicicletas S 210.00 1 2 dias
Muebles de almacenamiento S 150.00 1 3 dias
Tachos de reciclaje S 45.00 1 2 dias
Estanterias almacenamiento S 250.00 2 1semana
Organizadores para almacenamiento S 290.00 3 1semana
Ganchos estanterias S 100.00 15 2 dias
Total (A) S 1,760.00
Implementacion software de inventarios Costo ($) | Cantidad 2 meses
Intalacion del software S 450.00 1 1semana
Computadora para punto de venta S 680.00 1 1semana
Impresora de etiquetas ZEBRA cddigo de barras S 350.00 1 1semana
Lector UNITECH codigo de barras S 130.00 1 1semana
Impresora de facturas S 300.00 1 1semana
Capacitacion al pesonal S 330.00 1 1semana
Total (B) $ 2,240.00

Total A+B S 4,000.00

Después de analizar todos los aspectos que se requeridos para realizar la

implementacion de la propuesta de mejora se realizé una planificacion detallada

con fechas tentativas tomando en cuenta una priorizacion de actividades en base

al presupuesto de la empresay la importancia de la implementacién de cada una

de las actividades.
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A través del uso del programa Microsoft Project se realiz6 una planificacion
detallada de las actividades para la implementacién del proyecto de mejora en la
empresa Bicishop. Se determiné como hitos las actividades esenciales como:
redisefio del area de mantenimiento y la implementacion del software de
inventarios. Tomando en cuenta el presupuesto actual y la importancia que tiene
cada actividad se decide empezar por el redisefio del area de mantenimiento ya
que forma parte fundamental para que exista una mejor atencion al cliente. Y
ademas se puede ajustar al presupuesto de la empresa es por esta razén que
se toma como fecha estimada de inicio del plan en inicios del mes de agosto la

cual se analiz6 que durara alrededor de un mes en el redisefio del taller.

Para la implementacion del software de inventarios es necesario realizar una
inversion mas costosa y con mas tiempo de implementacién. Se tomé como
fecha de inicio del hito en los primeros dias del mes de septiembre 2020, las
actividades de este proyecto serian la compra de todas las maquinas necesarias
para la implementacion y la actualizaciéon de todo el inventario inicial de la
empresa. El tiempo estimado para realizar toda la implementacion del sistema
es de 2 meses aproximadamente, incluyendo las capacitaciones del personal de
ventas y taller.

5.3 Analisis econdmico implementacion de proyectos

Para la materializacion del proyecto se ha visto necesario realizar un andlisis
econdémico para la propuesta de mejora en donde se evaluara la posibilidad de
realizacion de un préstamo bancario y el andlisis de flujo de caja para evidenciar

la viabilidad del proyecto.

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

v Monto solicitado: $ 4. 000,00 délares
v' Sistema de amortizacion francés
v' Tasa de interés comercial del 16.06%

v" Plazo de 36 meses



Tabla 19.
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NOMBRE: Salgado Andrade Jose Vinicio

MONTO: $ 4,000.00 PLAZO (Mensual): 36

INTERES (Anual): 16.06% PERIODO (Mensual): 12 Mensual

COMISION (Anual): 0.00% FEC.INICIO: 1-jul-2020

FEC.VENCIMIENTO: 1-jul-2023

DIVIDENDO (Mensual): 140.74 CUOTAS REAJUSTABLES TRIMESTRALMENTE

. . Total
Nuam. A dias . . Saldo de Fechas de Interes Nueva
. Capital Interés cuota US . .
Pago vista $ Capital pago Gracia Cuota
- - 4,000.00
1 A31 87.21 53.53 140.74 | 3,912.79 | (1-ago-2020) 140.74
2 A 62 88.38 52.36 140.74 | 3,824.41 | (1-sep-2020) 140.74
3 A 92 89.56 51.18 140.74 | 3,734.85 | (1-oct-2020) 140.74
4 A 123 90.76 49.98 140.74 | 3,644.09 | (1-nov-2020) 140.74
5 A 153 91.97 48.77 140.74 | 3,5652.12 | (1-dic-2020) 140.74
6 A 184 93.21 47.53 140.74 | 3,458.91 | (1-ene-2021) 140.74
7 A 215 94.45 46.29 140.74 | 3,364.46 | (1-feb-2021) 140.74
8 A 243 95.72 45.02 140.74 | 3,268.74 | (1-mar-2021) 140.74
9 A 274 97.00 43.74 140.74 | 3,171.74 | (1-abr-2021) 140.74
10 A 304 98.30 42.44 140.74 | 3,073.44 | (1-may-2021) 140.74
11 A 335 99.61 41.13 140.74 | 2,973.83 | (1-un-2021) 140.74
12 A 365 100.95 39.79 140.74 | 2,872.88 | (1-jul-2021) 140.74
13 A 396 102.30 38.44 140.74 | 2,770.58 | (1-ago-2021) 140.74
14 A 427 103.67 37.07 140.74 | 2,666.91 | (1-sep-2021) 140.74
15 A 457 105.05 35.69 140.74 | 2,561.86 | (1-oct-2021) 140.74
16 A 488 106.46 34.28 140.74 | 2,455.40 | (1-nov-2021) 140.74
17 A 518 107.88 32.86 140.74 | 2,347.52 | (1-dic-2021) 140.74
18 A 549 109.33 3141 140.74 | 2,238.19 | (1-ene-2022) 140.74
19 A 580 110.79 29.95 140.74 | 2,127.40 | (1-feb-2022) 140.74
20 A 608 112.27 28.47 140.74 | 2,015.13 | (1-mar-2022) 140.74
21 A 639 113.78 26.96 140.74 1,901.35 | (1-abr-2022) 140.74
22 A 669 115.30 25.44 140.74 1,786.05 | (1-may-2022) 140.74
23 A 700 116.84 23.90 140.74 1,669.21 | (1-jun-2022) 140.74
24 A 730 118.41 22.33 140.74 1,550.80 | (1-jul-2022) 140.74
25 A 761 119.99 20.75 140.74 1,430.81 | (1-ago-2022) 140.74
26 A 792 121.60 19.14 140.74 1,309.21 | (1-sep-2022) 140.74
27 A 822 123.22 17.52 140.74 1,185.99 | (1-oct-2022) 140.74
28 A 853 124.87 15.87 140.74 1,061.12 | (1-nov-2022) 140.74
29 A 883 126.54 14.20 140.74 934.58 | (1-dic-2022) 140.74
30 A 914 128.24 12.50 140.74 806.34 | (1-ene-2023) 140.74
31 A 945 129.95 10.79 140.74 676.39 | (1-feb-2023) 140.74
32 A 973 131.69 9.05 140.74 544.70 | (1-mar-2023) 140.74
33 A 1004 133.46 7.28 140.74 411.24 | (1-abr-2023) 140.74
34 A 1034 135.24 5.50 140.74 276.00 | (1-may-2023) 140.74
35 A 1065 137.05 3.69 140.74 138.95 | (1-jun-2023) 140.74
36 A 1095 138.95 1.79 140.74 - (1-jul-2023) 140.74
TOTAL 4,000.00 1,066.64

Utilizando los datos mencionados anteriormente, el valor a pagar mensualmente

es de $ 140,74 délares por cuota durante tres afos.



99

5.3.2 Evaluacién financiera

Una vez identificados, medidos y valorados todos los elementos de la propuesta
del proyecto, es necesario estimar los flujos de beneficios netos que otorgara el
proyecto a traves del tiempo proyectando sus ingresos y egresos verificando la
viabilidad de la propuesta de mejora. Se ha tomado en cuenta el porcentaje de
ingresos proyectados tomando en cuenta las mejoras propuestas en el presente
trabajo de titulacion.

Tabla 20.

Flujo de caja — Propuesta de mejora

Detalle 2020 2021 2022 2023

- |Inversién inicial $-4,000.00
+ |Ingresos proyectados $47,045.66| $47,045.66| $47,045.66
+ |Ingresos proyectados por mejoras $4,704.57 $4,704.57 $4,704.57
- |Costos proyectados $-40,023.43 | $-40,023.43 | $-40,023.43
- |Depeciacion y amortizacién $ -1,127.12($ -1,322.08 | $ -1,550.80
- |Interés $ -561.76|$ -366.80|% -138.08
= |Utilidad antes de impuestos $10,037.92| $10,037.92| $10,037.92
- |Impuestos $3,011.37 $3,011.37 $3,011.37
= |Utilidad después de impuestos $7,026.54 $7,026.54 $7,026.54
+ |Depreciacion y amortizacién $ 112712 ($ 1,322.08|$ 1,550.80
= [Flujo neto de efectivo $-4,000.00 $8,153.66 $8,348.62 $7,026.54

VAN $14,186.92

TASA WACC 9.97%

TIR 195%

ROI 255%

Relacion costo - beneficio 3.55

Una vez realizado en flujo de caja para la propuesta de mejora es necesario
analizar si la inversion es viable o no en el periodo definido, a continuacion, se
analizara a detalle el valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR),

relacion costo beneficio y retorno de la inversion del proyecto (ROI).

El valor actual neto (VAN) del proyecto es de $ 14 ,186.92 dolares utilizando una
tasa de descuento (WACC) del 9,97%, el cual, al ser un valor superior a la
inversion inicial es un indicador positivo recomendable para realizar la inversion
del proyecto.
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La tasa interna de retorno (TIR) de la propuesta es de 195% utilizando los valores
del flujo de caja en cada periodo determinado para la propuesta, y al ser un valor
mayor que la tasa de descuento aplicada en el periodo 0 indica que la inversion

a realizarse es viable.

La relacion costo — beneficio de la propuesta se determina mediante el resultado
del VAN sobre la inversion inicial, dando un valor de 3.55, el cual indica que por

cada dolar que se invertira en la propuesta generara $ 2.55 dolares de retorno.

El retorno de la inversién (ROI) se calculé restando el VAN menos la inversion
inicial y el resultado se divide parra la inversion inicial, dando en valor porcentual

de 255%, lo que significa que se obtuvo un 255% mas que la inversion inicial.
Tabla 21.

Periodo de recuperacion de la inversion

Detalle 2020 2021 2022 2023
Flujo de neto de efectivo -$4,000.00 $8,153.66 $8,348.62 $7,026.54
Periodo de recuperacion -$4,000.00 $4,153.66| $12,502.28| $19,528.82

Para finalizar el analisis, el periodo de recuperacion de la inversion es en el
primer ailo como se muestra en la tabla 21, ya que se puede observar que en el
afo 2021 da un valor positivo de $ 4, 153.66 délares.

5.4 Beneficios de la propuesta

Los beneficios de las distintas propuestas de mejora en la empresa Bicishop son:
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6. Conclusiones y recomendaciones

6.1 Conclusiones

En el analisis de la situacidn actual de la empresa se determind que la compafiia
no posee control de sus procesos, ni indicadores de gestion que le ayuden a
tomar decisiones estratégicas para ser mas competitivos en el sector en el que
se desenvuelve, es por esta razén que se realizé un levantamiento del proceso
actual de la empresa y ademas se realiz6 un analisis del contexto econémico

externo e interno para su diagndstico inicial.

Como herramienta de diagnostico de la situacion actual de la empresa se aplicé
una metodologia para realizar el inventario fisico de 352 SKU’s con un valor de

$ 12,037, 34 dolares, con los cuales se ejecuto el presente trabajo de titulacion.

Se determiné el problema principal sustentado en las metodologias de arbol de
definicion del problema y analisis causa-raiz, en donde se evalu6 que el principal
problema que tiene la empresa es que no existe disponibilidad de productos de

alta rotacion y se almacenan productos de baja rotacion.

También se realizé una evaluacién del disefio actual del taller de mantenimiento
en donde se encontraron algunos problemas con la distribucion de herramientas

y espacio desperdiciado.

Como parte del plan de mejora se desarroll6 un analisis ABC de todos los
productos, evaluando en 4 clases: AA, A, By C. En el analisis se tom6 como
referencia dos situaciones diferentes ya que la empresa por la situacién actual
que se esta viviendo ha sufrido cambios en los tipos de productos con alta
rotacion. Las dos situaciones se determinaron: ABC normal y ABC Covid.
Después de clasificar en los dos grupos se determiné un total de 35 SKU’s del

grupo AA los cuales representan la mayor rotacion de productos en la empresa.

Se realiz6 un analisis similar con los servicios que brinda el taller en donde se
determind que los servicios con mayor frecuencia solicitados por los clientes son:
mantenimiento completo, mantenimiento basico y cambios de repuestos del
sistema de transmision, frenos y ruedas de la bicicleta. Estos servicios

representan el 80% de los ingresos de taller en la empresa.
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Se ejecutd el célculo EOQ a los productos AA y se determind un total de $
4.869,02 ddlares en compras de productos que tienen alta rotacion en
comparacion con los productos B o C, dando como resultado que la empresa
deberia enfocarse en reducir compras de los productos C y enfocarse en los
productos AA o A los cuales generan un gran impacto en las ventas de la

organizacion.

En base al andlisis realizado en el EOQ se establecié una politica de compras la
cual se basa principalmente en establecer una serie de pautas que permitan un
manejo éptimo del proceso de adquisicion de productos: minimizando en percha
los productos que tengan un valor mayor a $60 y trabajar en modalidad bajo

pedido, debido al bajo costo de pedir y el tiempo corto de entrega.

Se realizé una propuesta de disefio del taller y bodega del local, tomando en
cuenta todos los elementos necesarios para optimizar espacio y brindar una

mejora tanto para sus trabajadores como para sus clientes.

Se aplicé una estrategia de digitalizacion SMART en transformacion digital
Industria 4.0 en donde se detalla a profundidad la aplicacion de un sistema de
inventarios para gestionar todos los procesos de la empresa. Se realiz6 una
seleccion de proveedor de software evaluando KPI's, la empresa propuesta para
la implementacion es INFACO, con la cual se realiz6 una demostracién del
sistema para el control de inventario aplicando la estrategia SMART para verificar

la posibilidad de implementacién del mismo.

Como la transformacion digital va dirigida hacia la mejora de procesos, se realizd
una mejora al flujo los procesos de la empresa utilizando el software propuesto
en la cual se integraron todas las actividades y se generaron para cada proceso
operativo indicadores de gestion, que permitan un control y manejo eficiente de

todo el sistema.

En el andlisis econdmico de la propuesta se analizé todo el flujo de efectivo en
donde se dio como resultado un TIR del 133%, VAN de $ 8. 971,13 ddlares,
relacion costo beneficio de 2.24, concluyendo la viabilidad del proyecto

propuesto. Ademas, la inversion se recuperaria en el primer afio.
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Tomando en cuenta el andlisis que se ha realizado actualmente en la
organizacién, se puede concluir que una empresa considerada como pymes no
se arriesga facilmente en nuevos proyectos de inversion, debido a que su
capacidad econdmica y su desarrollo estratégico no se encuentra establecido.
Para que una empresa pequefa pueda realizar este tipo de andlisis interno y
externo es necesario tomar en cuenta que se necesita invertir en una consultoria
que le brinde un estudio completo el cual le permita mejorar en sus procesos y
brindar un mejor servicio. Sin embargo, las empresas pequefias y medianas no
estan dispuestos a generar una inversion de méas de $ 5 000, lo cual podria
generar a corto plazo grandes cambios en sus ventas y mejorar todos sus

procesos estratégicos y operativos.
6.2 Recomendaciones
Es importante considerar las siguientes recomendaciones:

Utilizar la cantidad economica de pedido (EOQ) para reducir costos de los
productos asociados a inventarios, y ademas realizar los pedidos a proveedores

apoyandose en la politica de compras.

Implementar herramientas tecnol6gicas para reducir la incertidumbre de datos
en compras y ventas, optimizar los procesos y mejorar la toma de decisiones

dentro de la empresa.

Almacenar informaciéon detallada de clientes, especificaciones de productos,
compras y ventas para la generacion de tacticas competitivas en el sector que

se desenvuelve.

Implementar el redisefio del taller de mantenimiento para reducir desperdicios y

mejorar el nivel de servicio de mecénica.

Capacitar al personal involucrado dentro de los procesos, acerca de las

herramientas tecnolégicas y las mejoras propuestas.

Es recomendable que empresas medianas y grandes realicen consultorias para
analizar el contexto interno y externo del negocio, lo que generaria planes de

mejora que puedan beneficiar en todo aspecto a las empresas.
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ANEXOS



Anexo 1.

EOQ productos A Covid

< COsTO DE'\{IAN DA DEMANDA TLEADTIME |t LEADTIME| KCOSTODE (1% ALMACENAR| Q* CANTECO
copico DESCIPCION Junidad STOCK| (unidades (unidades anual)| (dias) (afios) |PEDIR /pedido [aiio PEDIDO /unidades
mensual)
ARO001 |Aro SNM 26 alum 36H SA19A d/camara v-brak 4.6 2 7 84 4 0.011 5 0.4 21
AR0002 |Aro ALEXRIMS 26 36H DP20 freno disco 10.0 4 6 72 4 0.011 5 0.3 15
AR0003 |Aro ALEXRIMS 27.5 36H DP20 freno disco 9.2 3 4 48 4 0.011 5 0.3 13
AR0O005 |Aro SNM 29 alum 36H freno disco 6.2 4 7 84 4 0.011 5 03 21
CADO002 _[Cadenilla TAYA TB-408 1/2"x3/32" 2.3 3 4 48 4 0.011 5 0.3 26
CAD003 |Cadenilla SHIMANO CN-HG40 6-7-8s 114L 6.9 4 6 72 4 0.011 5 0.3 18
CADQO07 _|Cadenilla SHIMANO CN-HG53 9v 115 1 5 60 4 0.011 5 0.3 13
CAT002 _[Catalina SHIMANO 3x 9s 170mm FC-M3000 Sil 24.6 1 5 60 4 0.011 5 0.3 9
CATO003 _|Catalina SHIMANO 3x 7-8s 170mm FC-M361 Bl| 23.1 1 5 60 4 0.011 5 0.3 9
CHAO001 _[Chaveta KMC conector 10s CL559R 19 10 6 72 4 0.011 5 0.3 35
CHA002 _|Chaveta KMC conector 9s 19 5 6 72 4 0.011 5 03 35
CHA003 _[Chaveta KMC conector 11s cl555R 19 9 6 72 4 0.011 5 0.3 35
CHA004 _[Chaveta SRAM EAGLE conector 125 3.8 0 6 72 4 0.011 5 03 24
DES005 _[Descarrilador MTB SHIMANO TOURNEY 7v 3.8 2 5 60 4 0.011 5 0.3 22
DES006 _|Descarrilador MTB SHIMANO ALTUS 7-8v 6.9 2 7 84 4 0.011 5 0.3 20
DES010 _|Descarrilador MTB SHIMANO SIS 6-7v 3.8 1 7 84 4 0.011 5 0.3 26
DIS004 _ [Disco Shimano 180mm SM-RT56 100 1 5 60 4 0.011 5 03 14
DIS005  [Disco Shimano 160mm SM-RT26 Perno 7.7 1 4 48 4 0.011 5 0.3 14
DIS006 |Disco Shimano 160mm SM-RT10 CenterLook 7.7 3 4 48 4 0.011 5 03 14
EJEOO3 _ |Eje de centro SHIMANO 68x117,5mm BB-UN2 7.7 2 4 48 4 0.011 5 0.3 14
EJEO04  |Eje de centro SHIMANO 68x113mm BB-UN26 7.7 3 4 48 4 0.011 5 0.3 14
EJEOOS _ [Eje de centro SHIMANO 70x110mm BB-UN26 7.7 3 3 36 4 0.011 5 0.3 12
FREQ02 _[Freno Hidraulico Shimano Par BR-M446 / BL-| 72.3 2 4 48 4 0.011 5 0.3 4
FREO04 _ [Freno Hidraulico Shimano Par BL-MT200 315 1 4 48 4 0.011 5 03 7
FREO06  |Freno Vbrake Shimano BR-M422 par 18.5 2 3 36 4 0.011 5 0.3 8
LLA0O1 _ |Llanta CHAOYANG MTB 26x2.10 6.2 4 10 120 4 0.011 5 0.3 25
LLA002 [Llanta CHAOYANG MTB 26x2.35 7.7 3 6 72 4 0.011 5 0.3 17
LLA0O3  [Llanta GRL MTB 24x2.10 6.2 3 5 60 4 0.011 5 0.3 18
LLAOO6 _[Llanta FORTUNE 26x2.125 6.2 1 4 48 4 0.011 5 0.3 16
LLAO09  |Llanta ORNATE 20x2,125 5.0 1 3 36 4 0.011 5 0.3 15
LLAO18 |Llanta CULT VANS 20x2.40 24.6 5 6 72 4 0.011 5 0.3 9
LLA022 |Llanta CST ROAD WIRE 700x23c 9.2 1 6 72 4 0.011 5 0.3 16
LLA024 |Llanta MAXXIS REFUSE WIRE 700x23c 21.5 1 6 72 4 0.011 5 0.3 10
LLAO34 |Llanta VITTORIA PEYOTE WIRE 27.5x2.10 19.2 2 4 48 4 0.011 7 0.3 10
LLA036 [Llanta CHAOYANG MTB WIRE 27.5x2.10 6.9 1 4 48 4 0.011 5 0.3 15
LLA039 [Llanta CHAOYANG VICTORY WIRE 29x2.0 7.7 4 6 72 4 0.011 5 0.3 17
LLA041 [Llanta CST PATROL WIRE 29x2.10 9.2 1 4 48 4 0.011 5 0.3 13
LLA042  [Llanta MAXXIS HIGH ROLLER WIRE 29x2.10 22.3 2 5 60 4 0.011 5 0.3 9
LLA043 |Llanta CONTINENTAL TRAILKING WIRE 29x2.2| 22.3 1 4 48 4 0.011 5 0.3 8
LLAO45 |Llanta VITTORIA MTB GATO TUBELESS 29x2.2 30.0 3 4 48 4 0.011 5 0.3 7
LLAO46 |Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBEL| 30.0 3 4 48 4 0.011 5 0.3 7
LLA047 _|Llanta CONTINENTAL MTB X KING TUBELESS 2! 30.0 1 4 48 4 0.011 5 0.3 7
LLAO49 |Llanta MAXXIS MTB IKON FOLDABLE 29x2.20 30.0 1 4 48 4 0.011 5 0.3 7
MAZ009 [Manzanas SHIMANO PAR 36H HB-RM35 Cente 20.0 1 3 36 4 0.011 5 0.3 7
MAZ010 |Manzanas SHIMANO PAR 32H HB-RM70 Bloqu| 21.5 1 3 36 4 0.011 5 0.3 7
MAZ012 |Manzanas SHIMANO PAR 36H HB-RM70 Bloqu| 21.5 1 3 36 4 0.011 5 0.3 7
MAZ013 |Manzanas Par Aluminio Negra 36H Bloqueadd 9.2 1 3 36 4 0.011 5 0.3 11
MAZ019 |Manzana ZOOM Disco Rosca 36H Par Black 154 2 4 48 4 0.011 5 0.3 10
MOR001 |Mordaza y disco ZOOM Par 15.4 2 4 48 4 0.011 5 0.3 10
PAC002 |Pacha MTB SHIMANO 9v CS-HG201-9 Silver 12.3 1 4 48 4 0.011 5 0.3 11
PIS001 _|Pistas de trinche NECCO 1/5 - 1/8 H384 reduct 15.4 1 5 60 4 0.011 5 0.3 11
P1SO10  [Pistas NECO HEADSET 1-1/8" Semi-integrada 5.4 4 4 48 4 0.011 5 0.3 17
PISO19 |Pistas NECO HEADSET 1" sellado 31 3 3 36 4 0.011 5 0.3 19
SHI0O01 _|Shifter integral SHIMANO 8v 16.9 3 6 72 4 0.011 5 0.3 11
SHI002 _|Shifter integral SHIMANO 7v 13.8 2 6 72 4 0.011 5 0.3 13
SHI003  |Shifter SHIMANO ACERA 9v 23.1 1 5 60 4 0.011 5 0.3 9
SHI005  [Shifter MTB SHIMANO 8v SL-M360 19.2 1 5 60 4 0.011 5 0.3 10
TENOO4 [Tensor MTB SHIMANO ALIVIO 8v RD-M410 ne 215 1 6 72 4 0.011 5 0.3 10
TENOO6 [Tensor MTB SHIMANO ALTUS 7-8v RD-M310 115 2 6 72 4 0.011 5 0.3 14
TEN010 [Tensor MTB SHIMANO TOURNEY 6-7v RD-TY3( 5.4 2 7 84 4 0.011 5 0.3 22
TUBOO1 _[Tubo KENDA 20x1.75/2.125 23 10 6 72 4 0.011 5 0.3 32
TUBOO6  [Tubo CST 24x1,90/2,125 23 5 4 48 4 0.011 5 0.3 26
TUB007 _[Tubo KENDA 26x1,90/2,125 AV 23 2 15 180 4 0.011 5 0.3 50
TUB008 |Tubo KENDA 26x1,95/2,125 FV 3.1 2 10 120 4 0.011 5 0.3 36
TUBO11 |Tubo CONTINENTAL 700x25c 60mm 7.7 5 8 96 4 0.011 7 0.3 24
TUB012 |Tubo CONTINENTAL 700x25c 42mm 5.4 4 8 96 4 0.011 7 0.3 28
TUBO13 _[Tubo CHAOYANG 700x25/32c 48mm 3.1 1 7 84 4 0.011 5 0.3 30
TUB016 [Tubo CHAOYANG 26x1,95/2,125 FV 3.1 5 10 120 4 0.011 5 0.3 36
TUBO19 _ [Tubo CHAOYANG 27,5X2,10/2,25 FV 3.1 3 5 60 4 0.011 5 0.3 25
TUB029  [Tubo CHENG SHIN VARIOS 29x1,90/2,35 6.2 4 9 108 4 0.011 5 0.3 24
ZAPO15 |Zapatas Freno Disco Xtreme Shimano DK24 7.7 5 7 84 4 0.011 5 0.3 19
ZAPO017  (Zapatas Freno Disco Xtreme Shimano XTR DK: 7.7 2 7 84 4 0.011 5 0.3 19
ZAPO18 |Zapatas Freno Disco Xtreme Shimano Deore 8.5 4 6 72 4 0.011 5 0.3 16
ZAP028 [Zapatas Freno Disco Eagle Shimano Deore SP 6.9 4 3 36 4 0.011 5 0.3 13
ZAP034 |Zapatas Freno Disco Shimano B0O1S Resina 7.7 8 4 48 4 0.011 5 0.3 14
ZAP044 |Zapatas Freno Vbrake Eagle MTB 6.9 1 5 60 4 0.011 5 0.3 16
ZAP048 |Zapatas Cantilever MTB Economica 1.2 10 4 48 4 0.011 5 0.3 37
ZAP049 |Zapatas Cantilever MTB Tornillo 2.7 6 4 48 4 0.011 5 0.3 24
LIQ001 |Liquido de llantas 31 5 25 300 4 0.011 5 0.3 56
BICOO1 |Bicicleta MTB EAGLE 29 piezas shimano tourn: 253.9 2 5 60 4 0.011 5 0.3 2
CAS001 _|Casco GW Colores 21.5 2 5 60 4 0.011 5 0.3 9




Anexo 2.

EOQ productos A normal

*

DEMANDA |DEMANDA T T K COSTO 1% Q" CANT VeLORACI
CODIGO DESCIPCION CO?TO (unidades | (unidades |LEADTIME | LEADTIME | DE PEDIR [ALMACENAR Eco ON DEL

Junidad . o X N PEDIDO |INVENTARI

mensual) | anual) (dias) (afos)—| /pedide /a0 X
bl bl bl - hd - hd | /unidade-| OEOQ ~
AROO03 __|Aro ALEXRIMS 27.5 36H DP20 freno disco $ 9.23 4 48 4 0011 [$ 500 30% 13.00 |$ 120,00
ARO005  |Aro SNM 29 alum 36H freno disco $ 6.15 4 48 4 0011 |$ 5.00 30% 1600 |$ 9846
ARO006 |Aro ALEXRIMS 29 36H DP20 freno disco $ 9.23 3 36 4 0011 [$ 500 30% 1100 |$ 10154
IARO007 Aro SHINING 29 20H A-M5 $ 8.46 4 48 4 0.011 $ 5.00 30% 13.00 $  110.00
CAD006 Cadenilla SUNRACE 11s 116L S 27.69 2 24 4 0011 |$ 5.00 30% 5.00 S 13846
CADO008 Cadenilla SRAM 10v PC1051 1/2"x11/128" S 26.15 1 12 4 0.011 S 5.00 30% 3.00 S 78.46
CATO008 Catalina SRAM GX 175mm S 36.92 1 12 4 0.011 S 5.00 30% 3.00 S 11077
CAT009 Catalina SHIMANO DEORE XT 175mm FC-M8000-f § 130.77 1 12 4 0.011 S 5.00 30% 1.00 S 13077
CATO010 Catalina SRAM XX1 34T S 396.15 1 12 4 0.011 S 5.00 30% 1.00 S 39.15
CHA001 Chaveta KMC conector 10s CL559R S 1.92 4 48 4 0011 |$ 5.00 30% 2800 |[$  53.85
CHA002 Chaveta KMC conector 9s S 1.92 4 48 4 0011 |$ 5.00 30% 2800 [$  53.85
CHA003 Chaweta KMC conector 11s cI555R S 1.92 4 48 4 0011 |$ 5.00 30% 2800 [$ 53.85
CHA004  [Chaweta SRAM EAGLE conector 12s S 3.85 4 48 4 0011 |[$ 5.00 30% 2000 [$ 7692
DIS001 Disco Shimano Deore XT 160mm SM-RT81 S 27.69 5 60 4 0011 |$ 5.00 30% 8.00 S 22154
DIS002 Disco Shimano Deore XT 160mm SM-RT86 S 3231 5 60 4 0011 |$ 5.00 30% 7.00 S 22615
DIS003 Disco Shimano Deore XT 203mm SM-RT86 S 31.54 4 48 4 0011 |$ 5.00 30% 7.00 S 2077
DIS004 Disco Shimano 180mm SM-RT56 S 10.00 5 60 4 0.011 S 5.00 30% 14.00 S 140.00
DIS005 Disco Shimano 160mm SM-RT26 Perno S 7.69 4 48 4 0011 |$ 5.00 30% 1400 |$ 107.69
DIS006 Disco Shimano 160mm SM-RT10 CenterLook S 7.69 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 14.00 S 10769
EJEOO6 Eje de centro SHIMANO 68Ex113mm BB-ES71B01 $ 36.92 3 36 4 0.011 S 5.00 30% 5.00 S 184.62
FRE004 Freno Hidraulico Shimano Par BL-MT200 S 31.54 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 7.00 S 22077
LLA0O1 Llanta CHAOYANG MTB 26x2.10 S 6.15 10 120 4 0.011 S 5.00 30% 25.00 S 153.85
LLA002 Llanta CHAOYANG MTB 26x2.35 S 7.69 6] 72 4 0.011 S 5.00 30% 17.00 S 13077
LLAOO3 Llanta GRL MTB 24x2.10 S 6.15 6] 72 4 0.011 S 5.00 30% 19.00 S 11692
LLAO18 Llanta CULT VANS 20x2.40 S 24.62 6] 72 4 0.011 S 5.00 30% 9.00 S 22154
LLAO24 Llanta MAXXIS REFUSE WIRE 700x23c S 21.54 6] 72 4 0.011 S 5.00 30% 10.00 S 215.38
LLAO34 Llanta VITTORIA PEYOTE WIRE 27.5x2.10 S 19.23 3 36 4 0011 |$ 7.00 30% 9.00 S  173.08
LLA039 Llanta CHAOYANG VICTORY WIRE 29x2.0 S 7.69 6 7 4 0011 |$ 5.00 30% 1700 |$  130.77
LLA040 Llanta CHAOYANG HORNET WIRE 29x2.0 S 7.69 6 7 4 0011 |$ 5.00 30% 1700 |$ 130.77
LLAO41 Llanta CST PATROL WIRE 29x2.10 S 9.23 4] 48 4 0.011 S 5.00 30% 13.00 $ 12000
LLAO42 Llanta MAXXIS HIGH ROLLER WIRE 29x2.10 S 2231 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 8.00 S 17846
LLA043 Llanta CONTINENTAL TRAIL KING WIRE 29x2.2 | $ 2231 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 8.00 S 17846
LLAO45 Llanta VITTORIA MTB GATO TUBELESS 29x2.2 |$ 30.00 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 7.00 $ 210.00
LLAO46 Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBELE| § 30.00 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 7.00 S 210.00
LLAO47 Llanta CONTINENTAL MTB X KING TUBELESS 294 $ 30.00 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 7.00 S 210.00
LLAO48 Llanta CONTINENTAL MTB CROSS KING TUBELE| § 30.00 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 7.00 S 210.00
LLA049 Llanta MAXXIS MTB IKON FOLDABLE 29x2.20 | $ 30.00 4 48 4 0011 [$ 5.00 30% 7.00 S 210.00
LLAO51 Llanta SCHWABLE RACING RALPH TUBELESS 2§ 36.92 4 48 4 0.011 S 5.00 30% 6.00 S 22154
MAZ003 Manzanas SHIMANO DEORE PAR 32H Center Lock| $ 40.77 4 48 4 0.011 $ 5.00 30% 6.00 S 24462
MAZ009 Manzanas SHIMANO PAR 36H HB-RM35 Center Ld $ 20.00 3 36 4 0.011 $ 5.00 30% 7.00 S 140.00
PAC001 Pacha MTB SHIMANO 1x 10s 11-42T CS-HG500-1(0 § 3231 1 12 4 0.011 S 5.00 30% 3.00 S 96.92
PAC005 Pacha MTB SUNRACE 10s 11-40T MS3 Silver S 44.62 2] 24 4 0.011 S 5.00 30% 4.00 S 17846
PAC006 Pacha MTB SUNRACE 10s 11-46T MS3 Black S 48.46 2] 24 4 0.011 S 5.00 30% 4.00 S 193.85
PAC010 Pacha MTB SRAM NX EAGLE 12s 32T S 75.38 2] 24 4 0.011 S 5.00 30% 3.00 S 22615
SHI010 Shifter MTB SHIMANO DEORE 10s SL-M6000-R | $ 21.54 3] 36 4 0.011 S 5.00 30% 7.00 S 15077
TUB0O1 Tubo KENDA 20x1.75/2.125 S 231 5] 60 4 0.011 S 5.00 30% 29.00 S 66.92
TUB008 Tubo KENDA 26x1,95/2,125 FV S 3.08 5] 60 4 0.011 S 5.00 30% 25.00 S 76.92
TUBO11 Tubo CONTINENTAL 700x25¢c 60mm S 7.69 8| 96 4 0.011 S 7.00 30% 24.00 S 184.62
TUB012 Tubo CONTINENTAL 700x25¢ 42mm S 5.38 8| 96 4 0.011 S 7.00 30% 28.00 S 150.77
TUBO013 Tubo CHAOYANG 700x25/32¢ 48mm S 3.08 7 84 4 0.011 S 5.00 30% 30.00 S 92.31
TUBO14 Tubo CST 700x23¢c 80mm S 5.38 6] 72 4 0.011 $ 5.00 30% 21.00 S 113.08
TUBO019 Tubo CHAOYANG 27,5X2,10/2,25 FV S 3.08 5 60 4 0011 |$ 5.00 30% 2500 [$ 7692
TUB029 Tubo CHENG SHIN VARIOS 29x1,90/2,35 S 6.15 8| 96 4 0.011 S 5.00 30% 22.00 S 13538
ZAP015 Zapatas Freno Disco Xtreme Shimano DK24 $ 769 7 84 4 0011 |$ 5.00 30% 19.00 S 146.15
ZAP028 Zapatas Freno Disco Eagle Shimano Deore SP10 | $ 6.92 3 36 4 0011 [$ 5.00 30% 1300 |$  90.00
ZAP029 Zapatas Freno Disco Eagle Shimano XTR BPC17 | $ 7.69 3| 36 4 0.011 S 5.00 30% 12.00 S 92.31
LIQoo1 Liquido de llantas S 3.08 25| 300 4 0.011 S 5.00 30% 56.00 S 17248
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