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RESUMEN

Proveedora “Olivia” es un negocio comercial establecido en los 70°s con la
vision de su fundadora de ofrecer productos para el hogar a cierto grupo de
clientes que se encontraba desatendido, utilizando un mecanismo de

financiamiento poco conocido en ese entonces.

Se enfoca principalmente a la comercializacién de electrodomésticos,
productos tecnolégicos como celulares, computadores y laptops, asi como
también a la compra y venta de muebles, calzado, joyas y juguetes en
temporada navidefia.

A lo largo del tiempo el negocio se ha ido expandiendo hasta convertirse en un
emprendimiento que maneja una bodega central y locales en 3 ciudades.

La administracion se ha wuelto mas compleja, ocasionando que la duefia no
pueda atender sola toda la logistica requerida, y por tanto aparecen omisiones
y difusidad en el control. Hay también precedentes de robo por parte de los
empleados y un bajo control sobre los inventarios que complican el escenario.

Si no se logra revertir el problema y tener la suficiente madurez administrativa
para dar un salto en la gestion de la empresa, probablemente el negocio se vea

limitado o inclusive pueda empezar un ciclo de contraccion.

El objetivo principal del presente proyecto es el de reorganizar la administracion
logistica de la empresa, para que a través del disefio de procesos se logre una
gestion mucho mas llevadera, sin ciclos permanentes de “apagar incendios”,

con sustento técnico y evitando correr riesgos innecesarios.

Durante el estudio se concluyd que si la cadena de abastecimiento era
optimizada, mejoraria el flujo de efectivo y disminuiria la intervencion directa de

la propietaria.
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Esta distensién interna permitird que la propietaria y demas involucrados
tengan libertad para ejercer nuevas acciones de mejora o constitucion de
nuevos locales. Por tanto se decidid disefiar y profundizar en tres procesos
principales: Compras, Transporte y Alimacenamiento y Despacho.

Para el desarrollo de los mencionados procesos se utilizé la metodologia PHVA
(planificar, hacer, verificar, actuar), y se generd los procedimientos a seguir y
los documentos de control a ser utilizados.

Como resultado del proyecto, se obtuvo el establecimiento de diversas
politicas, negociaciones y procesos que pueden ser replicadas agilmente en
nuevas iniciativas.
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ABSTRACT

Provider "Olivia" is a commercial business established in the 70's with the vision
of its founder, to offer products for home focused on a certain group of
customers that was unattended, using a little-known funding mechanism then.

It focuses on buying and selling home-appliances, technological products like
mobile phones, computers and laptops, and also selling furniture, shoes,

jewelry and toys at Christmas Time.

Over time the business has expanded until become in a business that manages

a local storage and warehouse in 3 cities.

The administration has become more complex, causing the owner alone cannot
attend all the required logistics, and therefore omissions and fuzziness appear
on the control. There are also precedents of theft by employees and low control

over inventories which complicate the scenario.

If it does not reverse the problem and have sufficient administrative maturity to
take a leap in the management of the company, the business will probably be

limited or even can begin a cycle of contraction.

The main objective of this project is to reorganize the logistics management of
the company, so that through the process design, it is expected to be much
more bearable management with no permanent cycles "putting out fires", with

technical support and avoiding unnecessary risks.

During this work it was concluded that if the supply chain was optimized, it will

improve cash flow and decrease the direct intervention of the owner.

This internal relief allow the owner and others involved to feel free to pursue

new actions for improvement or creation of new warehouses. Therefore we



decided to design and delve into three main processes: Shopping,

Transportation and Storage and Dispatching.

For the development of these processes the PDCA (Plan, Do, Check, Act)
methodology was used, and the procedures and control documents to be used

was generated.

As a result of the project, the establishment of various policies, negotiations and
processes that can be replicated in new initiatives swiftly obtained.
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1.INTRODUCCION

Proveedora “Olivia” es un negocio de una unica duefia que inicio en la década
de los 70’s con la vision de su fundadora, de ofrecer productos para el hogar a
cierto grupo de clientes que se encontraba desatendido, utilizando un

mecanismo de financiamiento poco conocido en ese entonces.

Puede decirse que se trata de una empresa familiar, ya que la administracién
esta centrada en su propietaria fundadora y su circulo familiar. A lo largo del
tiempo el negocio se ha ido expandiendo poco a poco hasta convertirse en un
emprendimiento que llega a manejar un capital en giro de aproximadamente

medio millén de ddlares.

Segun Juan Carlos Valda, en su articulo “El Ciclo de Vida de la Empresa
Familiar’, (Valda, 2010) este negocio se encontraria en la primera etapa: “La
del fundador, emprende el negocio” en donde se destaca la importancia
suprema que tiene el fundador, su visidon, su tenacidad frente a las

adversidades y, como todo el gobierno del negocio esta centrado en él.
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Figura 1. Ciclo de vida de la empresa familiar
Tomado de: (Valda, 2010)




Destaca también la primera dificultad que tiene que afrontar al momento en que
la empresa empieza a crecer; y es que el fundador no tiene la capacidad de
abarcar todos los problemas que se presentan en el giro normal del negocio
por falta de delegacion, ya que por lo general los fundadores en este tipo de

empresas estan acostumbrados a hacer todo por si solos.

El motivante para desarrollar el presente trabajo es el pedido de la duefia del
negocio de realizar una intervencion a su ciclo operativo interno, pidiendo que
se incorporen practicas que permitan disponer de alternativas de solucion para
los problemas de administracion que esta presentando actualmente el negocio
de Proveedora “Olivia”, y como preparacion para su inminente expansion. Se
considerd que los problemas presentados son tipicos en este tipo de negocios,
por tanto la necesidad de generar un modelo que pueda ser Util en este caso y,
para otros analisis e implementaciones para negocios de similares

caracteristicas.

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

Proveedora “Olivia” es un negocio de retail dedicado a la compra y venta de
diversos productos para el hogar, enfocado principalmente a la
comercializacion de electrodomésticos, productos tecnoldégicos como celulares,
computadores y laptops, asi como también a la compra y venta de muebles,

calzado, joyas y juguetes en temporada navidena.

Su fortaleza esta en brindar una atencién personalizada a los clientes, ya que

es la misma duena quien tiene el trato directo con ellos.

Al inicio el negocio no contaba con locales fijos para desarrollar sus
actividades, esto se lo hacia a través de “ferias” unicamente los dias sabados,
en un lugar improvisado para esta actividad en la ciudad de Latacunga.

Los clientes principales eran los profesores agremiados en la Unién Nacional
de Educadores, ya que a través de esta organizacion se procedia a descontar



de forma mensual un monto fijo del ingreso que percibian, hasta cubrir el monto

total de sus compras.

Posteriormente se fueron incluyendo otros gremios a los que se les podia
ofrecer el mismo tipo de financiamiento, teniendo la seguridad de que los
cobros vendrian directamente del rol de pagos de los empleados, es asi que se

trabajo también con la Direccion de Salud de Cotopaxi.

Con esta experiencia ganada en la provincia de Cotopaxi, se lleva el mismo
modelo de negocio a otras provincias del pais, que presentan un alto potencial
de crecimiento debido a que el mercado no tenia competencia instalada.

Pero debido a la lejania de las ciudades escogidas: El Tena y El Coca, aqui
unicamente se realizan ferias temporales en fechas especfficas, en donde se
concentran todas las ventas del afo; en los meses de abril y mayo por el dia de
la madre y en los meses de noviembre y diciembre por temporada navidena,
aqui no solo se atiende a los profesores agremiados, sino también, se realizan
convenios con la Policia Nacional incrementando de esta forma la cartera de
clientes.

En vista del requerimiento de los clientes de contar con puntos fijos de acceso
a los productos, se abrieron locales fijos en cada una de las ciudades

mencionadas, para poder satisfacer sus necesidades de mejor manera.

En general, el giro de negocio cumple el ciclo basico de una empresa comercial
pura, es decir, el proceso de compra, transporte, almacenamiento, venta y

cobranza.

Desde el punto de vista legal, esta Pyme esta sujeta al RUC (Registro Unico de
Contribuyentes) de su fundadora, es decir, para fines tributarios debe cumplir
con todas las obligaciones de la categoria “Personas Naturales”.



De acuerdo al volumen de ventas que ha mantenido en los ultimos afos, se
esta analizando la posibilidad de crear una Sociedad Andénima que facilite la

administracion y control de la organizacion.

Actualmente cuenta con cinco colaboradores que trabajan permanentemente
en el negocio y alrededor de quince personas para cada feria que realiza. Se
distribuyen los empleados fundamentalmente en los roles de atencion en los
locales y control de las bodegas. Dos de las personas se encargan del area
administrativa.

Para la cantidad de operacién en giro, el numero de personas es pequefio.
Esto responde también al recargo en el trabajo acaecido sobre la propietaria
del negocio, que ejecuta por si misma diversos roles, fundamentalmente sobre
las compras, control de bodegas y ventas.

La bodega principal del negocio se encuentra situada en la Provincia de
Cotopaxi, en el canton Salcedo desde donde se coordinan todas las funciones
y actividades para el desenvolvimiento normal, y desde donde se envian todos
los productos para abastecer los locales comerciales.

Actualmente cuenta con tres locales comerciales: en la ciudad de Latacunga,

en Francisco de Orellana (El Coca)y El Tena.

El mercado objetivo se ha orientado en la zona de la sierra centro y las
ciudades principales del oriente, aunque existen intenciones de ampliar el giro
a otras provincias o ciudades del pais.

Los principales proveedores se encuentran situados en las ciudades de
Guayaquil, Ambato, Cuenca entre otros.

Distancia vial entre Salcedo y Latacunga: 14 Km.

Distancia vial entre Salcedo y El Tena: 200 Km.



Distancia vial entre Salcedo y El Coca: 380 Km.
Distancia vial entre Salcedo y Guayaquil: 300 Km.

Distancia vial entre Salcedo y Cuenca: 346 Km.

PERU
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Figura 2. Mapa Politico del Ecuador
Tomado de: (Sacred Valley, 2013)

Dadas las condiciones especfficas del negocio como son: centralizacion de
funciones de la propietaria, localizacion de proveedores, localizacion de
clientes, ubicacién de la bodega central, realizacion de ferias, transporte de
mercaderia; se evidencia que la empresa necesita una intervencion urgente
que le permita tener una gestion mas llevadera y ya que se trata de una
empresa netamente comercial, es necesario intervenir en el proceso principal
gue da vida a la organizacion, sin el cual la empresa no existiria, es decir la

cadena de abastecimiento.



La nueva perspectiva planteada para el crecimiento empresarial implica la
apertura de nuevos locales o ferias en ciudades diferentes. En caso de
concretarse esta iniciativa, se incrementaria la necesidad de presencia fisica de
la propietaria sobre las actividades de compra, transporte, almacenamiento y
despacho, lo cual ya no es factible, por tanto es ésta la definicion del problema

a resolverse en el presente estudio de investigacion.

1.2 JUSTIFICACION

De forma general, el presente trabajo de titulaciéon ha sido desarrollado
pensando en generar una herramienta base que sirva de guia para las
pequefias y medianas empresas del pais - PYMES, tomando en cuenta la gran

importancia que este sector tiene para la economia y desarrollo del Ecuador.

Es importante aprovechar la coyuntura nacional que se esta viviendo
actualmente, en donde el gobierno esta volviendo sus ojos hacia la produccion
y competitividad nacional, esta reconociendo que gran parte de la economia
ecuatoriana esta basada en los pequenos y medianos negocios, que son los

que aportan significativamente en el sustento econémico y laboral del pais.

En este aspecto es imprescindible entender la importancia que tienen las
Pymes en la economia del pais y la influencia que tienen en el mercado laboral

ecuatoriano.

Segun el “Reglamento a la Estructura de Desarrollo Productivo de Inversion”, el
término MIPYMES se refiere a las micro, pequefias y medianas empresas, las
cuales se encuentran dentro de los parametros descritos en la siguiente tabla:



Tabla 1. Definicion de las Mipymes

Micro 1 9 0l 100.000
Pequeda 10 49 100.001 1.000.000
Mediana 50 199 1.000.001 5.000.000

Elaboracion: CIEPYMES.
Fuente: Reglamento a la Estructura de Desarrollo Productivo de Inversion. Decreto
Ejecutivo 757. Art. 106.

Tomado de: (FLACSO, 2013)

Segun datos reportados por Wilson Araque, Director del Area de Gestion y
Coordinador del Observatorio de la Pyme de la Universidad Andina Simén

Bolivar, en su cuaderno de trabajo “Las PyME y su situacion actual” indica que:

“Las micro, pequefias y medianas empresas —MIPyME- dentro del tejido
empresarial ecuatoriano tienen un aporte significativo; segun el ultimo
Censo Nacional Econémico del 2010, alrededor de 99 de cada 100
establecimientos se encuentran dentro de la categoria de MIPyME1. Esta
tendencia se convierte en un dato duro sobre la importancia que tienen
las micro, pequefas y medianas empresas a la hora de contribuir al
proceso de consolidacion del sistema productivo nacional.” (Araque,
2012)

Segun estos datos se puede ver la gran importancia que tienen las Pymes en la
economia ecuatoriana, tanto en el aspecto econdmico como social, pues
también se convierten en una importante fuente de empleo. El mismo autor

menciona que:




“‘Otro aspecto que también debemos resaltar, a la hora de analizar la
estructura del tejido empresarial del Ecuador, es el significativo aporte del
sector de las MIPyME a la generacion de empleo nacional; pues de cada
4 puestos de trabajo que existen en el pais 3 son generados por aquellas
empresas categorizadas como micro, pequefias o medianas.” (Araque,
2012)

Sustentado este analisis, en la Revista Ekos, en su estudio anual de “El
Ranking Pymes 2013” menciona:

‘Las Pymes forman parte del motor de la economia por la generacién de
efectos directos e indirectos a través de su ejercicio normal de negocio; la
formacion de empleo y competencia dejan como resultado un aumento de
productividad, ingresos y, con ello, un alto beneficio social.” (Corporacién
Ekos, 2013)

Por otro lado, en el primer informe mensual presentado por El Centro de
Investigaciones Econdmicas de la Pequefia y Mediana Empresa - FLACSO
detalla:

‘El aporte de las MIPYMES a la generacion de empleo es de
trascendental importancia en el Ecuador. En el afo 2010, el Censo
Econdmico permitié conocer que al clasificar a las empresas por tamafio
segun el numero de empleados, la participacion de las microempresas en
la economia ecuatoriana era del 86,9%, mientras que las pequefas
acumulaban el 6,7%, las medianas el 1,15% y las grandes 5,2%.

También, se pudo conocer que el 553% de personas ocupadas
pertenecen a las MIPYMES. Es decir, 1,7% trabajan en microempresas,
29,0% en pequefias empresas, y 24,6% en medianas empresas.”
(FLACSO, 2013)



El Servicio de Rentas Internas también menciona la importancia de las Pymes

en la economia del pais, de hecho senala:

‘Las PYMES en nuestro pais se encuentran en particular en la produccion
de bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto
produciendo, demandando y comprando productos o afadiendo valor
agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la

generacion de riqueza y empleo.” (Servicio de Rentas Internas, 2014)

De este andlisis se destaca la importancia de generar mejores y mayores
herramientas para este componente de la economia ecuatoriana, para de esta

forma contribuir en el fortalecimiento y crecimiento del mismo.

Por otro lado también es indispensable rescatar el espiritu luchador de cada
pequefio empresario, que pese a todas las dificutades que encuentra en su
diario trajin no se da por vencido, mantiene con fe inquebrantable su negocio,

su sustento de vida.

Es por esto que, mediante este trabajo se pretende dar algunas pautas para
que los microempresarios sean capaces de formalizar sus negocios, de
hacerlos mas rentables, de conocer mejores practicas que les permita obtener

mayores réditos para ellos y sus familias.

Este tipo de proyectos propone una oportunidad para que la universidad se
vincule con la comunidad, haciendo que los conocimientos adquiridos en las
aulas sean puestos en practica directa y concreta en la sociedad a través de
casos hito; aportando ideas innovadoras que permitan mejorar la calidad de
vida de los ciudadanos; y, en este caso especffico, desarrollando mejores
practicas empresariales, formalizando negocios que se han venido llevando a
cabo de una manera poco funcional y que ahora enfrentan nuevos retos, los
cuales tendran que superar si quieren seguir manteniéndose en el mercado.
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De forma especifica, enfocandonos en el negocio de “Proveedora Olivia®, al
encontrarse el negocio en la primera etapa del ciclo de las empresas familiares
empieza a evidenciar ciertos problemas propios del crecimiento y expansion de
cualquier compaifiia.

La administracion en general se va volviendo mas compleja, ocasionando que
la duefia no pueda atender todos los temas relacionados al giro del negocio, y
por lo tanto aparecen ciertas omisiones o difusidad en el control, especialmente
sobre el movimiento del inventario en lugares geograficamente distantes.

Ya han existido precedentes de robo o de “jineteo” de fondos por parte de los
empleados, siendo uno de los motivos la falta del establecimiento de diversas
politicas de control y de sistemas automatizados, sumado a la imposibilidad de
que la propietaria esté fisicamente en todos los puntos y su bajo nivel de

delegacion, basado en la desconfianza fundamentada en hechos pasados.

Esto plantea un escenario interesante desde el punto de vista del crecimiento
del negocio, pero a la vez adverso, porque si no se logra tener la suficiente
madurez administrativa para dar el siguiente salto en la gestion de la empresa,
probablemente el negocio se vea limitado o inclusive pueda empezar un ciclo
de contraccion no deseado.

La propietaria esta consciente de los problemas que estan empezando a
aparecer, pero no tiene la formacion suficiente para afrontarlos de forma
directa, y por ende ha solicitado apoyo con el aporte tedrico, metodologico y
practico para el abordaje al problema. El impacto positivo esperado del
proyecto hace que su desarrollo se considere justificado y pertinente a vista del

negocio y en el contexto en donde se desarrolla.
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1.3 OBJETIVOS
1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar para “Proveedora Olivia” un modelo de abastecimiento que facilite
la delegacion en los procesos de compra, transporte, almacenamiento y
despacho, mejorando los niveles de control y cumplimiento a pesar de la
distancia fisica de la propietaria, resultando en mejores condiciones para la

apertura de nuevos locales.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Diagnostico de la situacion actual de la empresa y de la cadena de valor, a
fin de realizar una visién integral del negocio y de la problematica existente
en las diferentes areas de la administracién de la empresa y en especiffico

de los aspectos logisticos.

- Definicidon del problema objetivo y definicion del enfoque del desarrollo de
la propuesta, partiendo de la deteccion de los macro-procesos y la
seleccién de los procesos que con su optimizacion pueden hacer un aporte

significativo en pro de mejorar la operacion de la empresa.

- Creacién de un marco conceptual para el modelo de abastecimiento
optimizado, en el que se incluyan los procesos seleccionados y se los lleve
a un nivel de detalle suficiente como para dar forma a una nueva estructura

de operacion para el negocio.

- Disenfar los procesos que soportan el modelo de abastecimiento, de tal
forma que cuando la iniciativa se lleve a la practica, se cuente con
suficiente documentacion sobre el esquema a seguirse por los

implementadores y empleados involucrados.
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1.4 ALCANCE

El presente proyecto se desarrolla con el fin de contribuir en la reorganizacion
empresarial de Proveedora “Olivia”, pues como se muestra en el analisis
preliminar, se ha visto que existen multiples problemas de toda indole:
problemas administrativos, problemas con el recurso humano, problemas con
la logistica y cadena de abastecimiento, problemas con el manejo financiero y

cartera, entre otras.

Si bien durante el estudio se analizara todos estos aspectos de forma general
para tener un marco de referencia, no es conveniente atacar todos los
problemas en un solo momento. La intencion es priorizar y enfocar la
intervencion solamente a los aspectos que se vean de mayor relevancia a vista

de las necesidades de crecimiento que tiene el negocio.

Entendiendo que la estructuracion de los procesos logisticos de la cadena de
abastecimiento (compras, transporte, almacenamiento, despacho) a vista de la
propietaria son los procesos que mas descontrol generan, pero a la vez son los
que dan vida y continuidad al negocio, durante el estudio se dara un mayor
peso a ellos.

En este sentido es necesario dar un abordaje conceptual y metodoldgico, de tal
manera que en base a ello se disponga de un modelo que sirva como guia en

la reestructuracion logistica de la empresa.

Para obtener el mencionado modelo, se ha planificado realizar las siguientes
tareas dentro del alcance del proyecto:

- Marco teorico
o Temas administrativos y estratégicos
» Lectura y comprension de los modelos administrativos y
estratégicos encontrados en la literatura especializada, que

sirvan de base para comprender otras experiencias, y en
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base a ello fundamentar la revision detallada de todas las

areas del negocio.

o Temas de procesos y logistica

Lectura y comprensién de los modelos logisticos
encontrados en la literatura especializada, que sirvan de
base como buenas practicas aprendidas en otros tipos de
negocios similares, de tal manera que se busquen

aprendizajes de base para el desarrollo del estudio.

Analisis metodologico

o Vision general

Revisién de los diversos problemas que tiene el negocio en
las diversas aristas administrativas, financieras vy logisticas.
Este punto es necesario para determinar el contexto de la
ejecucion del proyecto, y otros elementos concatenados
que pueden verse afectados en la implementacion de una

nueva estructura.

o Problema objetivo

Propuesta

Se analizara todos los problemas encontrados en la
empresa y se priorizara a los que mayor impacto positivo
pueda lograrse con su optimizacién, siendo éstos los que

se desarrollen durante el estudio.

o Proceso de Compras

Anadlisis y desarrollo detallado del proceso de compras,
definiendo los procedimientos de trabajo a implementarse

a futuro en el negocio.

o Proceso de Transporte

Anadlisis y desarrollo detallado del proceso de transporte,
definiendo los procedimientos de trabajo a implementarse

a futuro en el negocio.
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o Proceso de Almacenamiento y Despacho
» Andlisis y desarrollo detallado del proceso de
almacenamiento y despacho, definiendo los
procedimientos de trabajo a implementarse a futuro en el

negocio.

Cabe destacar que el actual proyecto se desarrolla especificamente para la
generacion de una propuesta metodoldgica adecuada para la optimizacion del
negocio, quedando a responsabilidad del negocio Proveedora “Olivia”, luego de
completar este trabajo, el de disponer de los recursos necesarios para llevarlo
a la practica. Esto ultimo no podra ser evidenciado en el presente trabajo con
cifras o datos del resultado de la aplicabilidad del modelo, pues esta actividad
sera llevada de forma posterior a consecuencia de la finalizacion y entrega del
modelo.

2. MARCO TEORICO

Para desarrollar el presente trabajo se han revisado y aplicado varios
conceptos administrativos, estratégicos, de procesos y logisticos; los cuales se

detallan a continuacién de acuerdo a las diferentes partes desarrolladas.

2.1 TEMAS ADMINISTRATIVOS Y ESTRATEGICOS

Para entender el enfoque del negocio, el campo en donde se esta
desarrollando la organizacion, el entorno en que esta inmerso, para tener

claras las directrices que se deben seguir; se han analizado conceptos como:

a) Empresa.- Es una entidad legal, con un organismo productivo que le

permite procesar ciertos bienes o servicios para satisfacer las necesidades
y exigencias de un mercado necesitado y con capacidad de compra y que

posee y administra un patrimonio propio. (Palacios Acero, 2012, pag. 55)

b) Pequeina empresa.- Negocio en el que el propietario es autbnomo en el
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manejo y que no domina en su ambito de operacién en cuanto al numero

de empleados ni al volumen de ventas. (Anzola, 2010)

Pymes.- Se conoce como PYMES al conjunto de pequefias y medianas

empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad

de trabajadores, y su nivel de produccion o activos presentan

caracteristicas propias de este tipo de entidades econdmicas. Por lo

general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se han

formado realizan diferentes tipos de actividades econdmicas entre las que

destacamos las siguientes:

e Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

e Industrias manufactureras.

e Construccion.

e Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicios comunales, sociales y personales. (Servicio de Rentas
Internas, 2014)

Entorno de la Industria.- Es el conjunto de factores que influyen de forma
directa en una empresa y en sus acciones y respuestas competitivas: la
amenaza de nuevas empresas entrantes, el poder de los proveedores, el
poder de los compradores, la amenaza de los sustitutos del producto vy la
intensidad de la rivalidad entre los competidores. (Hitt, Ireland, &
Hoskisson, 2008, pag. 38)

Analisis Externo.- El fin esencial del analisis externo es identificar las
oportunidades estratégicas y amenazas en el entorno operativo de la
organizacion que afectaran la manera en que lograran su mision..... Se
deben examinar tres entornos interrelacionados cuando se emprenda un
andlisis externo: el entorno de la industria en el que la empresa opera, el
entorno nacional y el entorno socioeconémico. (Hill & Jones, 2011, pag. 17)
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Analisis Interno.- Se enfoca en analizar los recursos, las capacidades y

las competencias de una empresa. La meta es identificar las fortalezas y
debilidades de la empresa. (Hill & Jones, 2011, pag. 19)

Anadlisis DAFO.- El conocimiento de las caracteristicas positivas y
negativas de la empresa o de la unidad de negocio y de su situacion,
obtenido mediante la confrontacién del sistema empresarial o del negocio
con el sistema del entorno en que esta inmerso, orientado a evidenciar las
amenazas Y las oportunidades que el ambiente presenta hoy y sobre todo
las que se pueden presentar en el futuro. (Abascal, 2001, pag. 197)

Planeaciéon Estratégica.- Permite combinar de la mejor forma posible las
fortalezas, recursos y oportunidades, soslayando si es posible, las
amenazas y limitaciones del entorno — mercado, asi como resguardar sus
debilidades. (Abascal, 2001, pag. 185)

Misién.- La misidon de una empresa es su razon de ser; es el propdsito o
motivo por el cual existe y por tanto da sentido y guia las actividades de la
empresa (...... ) La misidon debe ser valida y funcional; amplia sin que se
pierda la naturaleza y caracter de la empresa; motivadora para que inspire
a los colaboradores pero no tan ambiciosa que parezca inalcanzable;
congruente con los valores de la empresa y los de su personal. (Palacios
Acero, 2012, pags. 62-63)

Vision.- Es la declaracion amplia y suficiente de a dénde quiere que su
empresa o0 negocio esté dentro de cinco o mas anos. Debe ser estimulante,
amplia, inspiradora, conocida y que promueva la pertenencia de todos los
miembros de la organizacion o negocio. (Palacios Acero, 2012, pag. 63)

Politicas.- Las politicas sirven para guiar las acciones y decisiones

requeridas para lograr los objetivos. Las polticas establecen las
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condiciones de contorno, para que las acciones y decisiones se encausen
por un camino concreto en busca de los objetivos. Las politicas permiten a
la direccion operar sin su constante intervencién y una vez establecidas,
permiten a otros trabajar con un sistema sin solicitar decisiones o consejos
de sus superiores. (Palacios Acero, 2012, pag. 65)

Valores.- Los valores de una empresa expresan como deben comportarse
directivos y empleados, como deben hacer negocios y qué tipo de
organizacion deben construir para ayudar a la empresa a lograr su mision.
Puesto que ayudan a moldear e impulsar el comportamiento dentro de una
empresa, los valores suelen considerarse como la base de la cultura
organizacional de la empresa: el conjunto de valores, normas y estandares
que controlan cédmo trabajan los empleados para lograr la misién y metas
de la organizacion. (Hill & Jones, 2011, pag. 15)

Procesos de Direccién.- Conjunto de procesos de actuacidén que tienden

a:

1. La determinacion de los resultados a alcanzar a través de las
actuaciones concretas de la organizacién (definicion operacional del
proposito)

2. Determinacion y comunicacion de las actividades concretas que han de
ser realizadas por cada persona para que la organizacion alcance
aquellos resultados (estructuracion del propésito definido)

3. Motivacidon de las personas individuales para que cada una de ellas
efectivamente desarrolle las actividades que le correspondan (puesta
en practica del propodsito). (Pérez Lopez, 2000, pag. 122)

Estrategia.- Es un plan de accion disenado para lograr metas y objetivos
especfificos a largo plazo. La estrategia se debe concentrar en los factores
claves necesarios para el éxito y en las acciones mayores que deben
tomarse ahora para asegurar el futuro. Es el proceso para determinar el

vinculo de la organizacién con su ambiente, para establecer objetivos a



18

largo plazo y para conformar la relacion o relaciones deseadas a través de
una aplicacion efectiva y eficiente de los recursos. (Johnson, Leenders, &
Anna, 2012, pag. 23)

o) Estrategia Corporativa o de empresa.- Constituye el plan general de
actuacién directiva de la empresa diversificada y esta referida a las
decisiones para establecer posiciones en industrias diferentes y a las
acciones que usa para dirigir sus negocios diversificados. (Navas &
Guerras, 2002, pag. 43)

p) Estrategia de Negocio.- Se refiere al plan de actuacion directiva para un
solo negocio, o mejor dicho, para las denominadas unidades estratégicas
de negocio. (Navas & Guerras, 2002, pag. 44)

q) Estrategia Funcional.- Dentro de este ultimo nivel la cuestion se centra en
como utilizar y aplicar los recursos y habilidades dentro de cada area
funcional de cada negocio o unidad estratégica, con el fin de maximizar la

productividad de ducos recursos. (Navas & Guerras, 2002, pag. 44)

2.2 TEMAS DE PROCESOS Y LOGISTICOS

Para desarrollar el tema central del presente trabajo se analizaron conceptos
basicos de procesos, logistica, compras, transporte, almacenamiento y
despacho; los mismos que permitiran presentar las soluciones a los problemas
planteados.

a) Proceso.- Secuencia de actividades cuyo producto creo un valor intrinseco

para su usuario o cliente. (Pérez Fdez, 1999, pag. 151)

b) Logistica.- Es definida como el conjunto de medios y métodos necesarios
para llevar a cabo la organizaciéon de una empresa, o de un sernvicio,
especialmente de distribuciones. En la empresa la palabra logistica se

relaciona de una forma directa con todas las actividades inherentes a los
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procesos de aprovisionamiento, fabricacion, almacenaje, transporte,
distribucidn y servicio al cliente necesarios y basicos para la supervivencia,
crecimiento, productividad y competitividad empresarial. (Rojas, Guisao, &
Cano, 2011, pag. 15)

Logistica Integral.- “El control de flujo de materiales e informacion desde
la fuente de aprovisionamiento hasta situar el producto en el punto de venta
de acuerdo con los requerimientos del cliente”, con dos condicionamientos
basicos: Maxima rapidez en el fluo de materiales y Minimos costos

operacionales. (Rojas, Guisao, & Cano, 2011, pag. 16)

Logistica de entrada.- Contempla las actividades necesarias para cumplir
con el abastecimiento de los productos, garantizando los recursos
disponibles para su transformacion o venta. Esto implica actividades de:
prondstico de la demanda, aprovisionamiento y compras, gestion de
inventarios y gestion de almacenamiento de materias primas. (Rojas,
Guisao, & Cano, 2011, pag. 17)

Logistica Interna.- La logistica de operaciones (o interna o de produccion),
puede entenderse como aquella actividad de la logistica que se encarga
del movimiento y almacenamiento de materiales, componentes y producto
intermedios a lo largo del proceso productivo con el fin de permitir el
cumplimiento de objetivos de continuidad, orden y cadencia de la funcion
productiva, que necesariamente redundaran en resultados mas eficaces

frente a los objetivos corporativos. (Cardenas & Urquiaga, 2006)

Logistica Inversa.- Es aquel segmento de la logistica que integra todos los
productos, procesos o materias primas que se incorporan nuevamente a la
cadena de valor, tiene relacion directa con la preservaciéon del medio
ambiente, por el manejo de desechos, especificamente de los procesos
productivos, pero ademas involucra reprocesos, devoluciones y reclamos.
(Rojas, Guisao, & Cano, 2011, pag. 18)
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Cadena de Suministro.- Es la red de las operaciones de manufactura y
servicios que se abastecen entre si materias primas por medio de la
manufactura hasta el consumidor final. Consiste en el flujo fisico de
materiales, dinero e informacion a lo largo de la totalidad de la cadena de
compras, produccion y distribucion. (Schroeder, Meyer, & Rungtusanatham,

Administracién de Operaciones, 2011, pag. 5)

Cadena de Suministro.- Se compone de todas las partes involucradas,
directa o indirectamente, para satisfacer la peticion de un cliente. La
cadena de suministro incluye no solo al fabricante y los proveedores, sino
también a los ftransportistas, almacenistas, vendedores al detalle

(menudeo), e incluso a los clientes mismo. (Chopra & Meindl, 2013, pag. 1)

Objetivo de una cadena de suministro.- El objetivo de toda cadena de
suministro debe ser maximizar el valor total generado. El valor (también
conocido como superavit de la cadena de suministro) que genera una
cadena de suministro es la diferencia entre lo que el cliente paga por el
producto final vy los costos en que incurre la cadena para cumplir con el
pedido. (Chopra & Meindl, 2013, pag. 1)

Administracion de la Cadena de Suministro.- Es el disefio y la
administracion de procesos perfectos y con un valor agregado a través de
las fronteras organizacionales para satisfacer las necesidades reales de los
clientes finales. (Schroeder, Meyer, & Rungtusanatham, Administracion de
Operaciones, 2011, pag. 213).

2.21PROCESO DE COMPRAS

Se detallan los conceptos involucrados especificamente en el proceso de

compras, que es uno de los procesos objetivo de este trabajo.

a)

Compras.- Actividad altamente calificada y especializada. Deben ser
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analiticas y racionales con el fin de lograr los objetivos de una acertada
gestion de adquisiciones, que se resumen en adquirir productos y/o
servicios en la cantidad, calidad, precio, momento, sitio y proveedor justo o
adecuado buscando la maxima rentabilidad para la empresa y una
motivacion para que el proveedor desee seguir realizando negocios con su
cliente. (Montoya Palacio, 2010, pag. 18)

Responsabilidades basicas de la gestion de compras.-Mantener una
continuidad en los suministros, es decir, garantizar el material requerido
para transformar materia prima en producto terminado o el producto
terminado para aquellas compafias que comercializa.

Proporcionar los productos, materiales y componentes de acuerdo con las
especificaciones de calidad requeridas.

Obtener los productos necesarios al “coste total” mas bajo posible, dentro
de las necesidades de calidad y plazos de entregas requeridas.

Prevenir a la fabrica o departamento comercial, de las variaciones de
precio en el mercado, coyunturas, tendencias, etc. (Rojas, Guisao, & Cano,
2011, pag. 28)

Importancia de las compras.- Se ha demostrado que en las empresas de
tipo comercial mas del 70% de los ingresos por ventas se destinan al pago
de proveedores por concepto de compras de mercancia. Cualquier
desviacion importante en el manejo de inventarios puede crear una
situacion de iliquidez en la empresa. (Montoya Palacio, 2010, pag. 22)

Actividades de la funcién de compras.-

a) Estudio de fuentes de suministro

b) Seleccién de proveedores

c) Control de las especificaciones de calidad requeridas, incluyendo
empaquetado, presentacion, etc.

d) Gestion de precios para conseguir compras lo mas econdémicas posibles.



g)

h)

22

e) Gestion de plazos y condiciones de entrega para conseguir maxima
fiabilidad, flexibilidad y reduccion de los lead-times de aprovisionamiento.

f) Seguimiento de las operaciones realizadas en todos los acuerdos y
condiciones establecidas con el proveedor.

g) Vender los sobrantes y productos obsoletos. (Rojas, Guisao, & Cano,
2011, pags. 28-29)

Proveedores.- Son las personas o entidades encargadas de suministrar
las materias primas, servicios o productos terminados necesarios para que
la empresa pueda desarrollar su actividad normalmente.

Ayudan en parte a financiar los inventarios, permiten presentar novedades
a los clientes, asesoran en la comercializacion de los productos, participan
en la capacitacién y entrenamiento de la fuerza de ventas, comparten
informacion sobre participacion, tendencias y cambios de mercado.
(Montoya Palacio, 2010, pag. 27)

Estudio de mercado de proveedores.- Consiste en localizar los
proveedores potenciales y seleccionar, entre estos, a los que reunan las
mejores condiciones para la empresa, basandose en principio, en criterios
de politica de compra, tales como distancia, canal de distribucion, etcétera.
(Rojas, Guisao, & Cano, 2011, pag. 30)

Condiciones de negociacion.- Aquellas reglas o normas que se
establecen en el momento de definir la forma como se realizaran las
operaciones comerciales. Estas permanecen vigentes a través del tiempo,
y sblo se pueden cambiar por una nueva politica del proveedor o la
empresa, y que deben ser aceptadas por ambas compahias. (Montoya
Palacio, 2010, pag. 30)

Condiciones basicas.- Se refieren a los descuentos, formas de pago y
despacho que rigen en forma habitual para cualquier pedido y que no

requieren negociacion particular para cada pedido, ya que fueron definidas
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como condiciones normales de venta acordadas entre el comprador y el
proveedor. De la calidad de estas condiciones, dependeran en gran parte
las utilidades que generen los productos correspondientes a cada
proveedor, porque éstas constituyen la base para la determinacion del
precio de adquisicidon de cada producto y, a partir de él, el precio de venta
al consumidor final, el cual debe ser competitivo. (Montoya Palacio, 2010,

pag. 30)

i) Descuentos basicos.- Son los que se liquidan a pie de factura y se aplican
sobre el precio de lista en forma permanente. También se conocen como
descuentos comerciales. En ningun caso estan sujetos a la fecha de
cancelacién de facturas y son independientes del plazo de pago. (Montoya
Palacio, 2010, pags. 30-31)

j) Forma de pago.- Es el plazo o nimero de dias que el proveedor concede
para cancelar las facturas en forma normal. El proveedor, con el animo de
motivar al cliente para que cancele mas rapido las facturas concede un
descuento que se conoce como financiero, condicionado o pronto pago, el
cual se puede definir como: Porcentaje del precio que el proveedor deduce
al comprador si el pago se realiza durante un periodo determinado.

Este descuento se aplica sobre el precio neto, después de deducir los

descuentos basicos o comerciales.

Los descuentos constituyen fuentes importantes de utilidades y en algunas
lineas o productos que se trabajan con margenes muy reducidos, las
utilidades se logran con la obtencion de estos descuentos. (Montoya
Palacio, 2010, pag. 31)

2.2.2 PROCESO DE TRANSPORTE

Se detallan los conceptos involucrados especificamente en el proceso de
transporte, que es uno de los procesos objetivo de este trabajo.
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Transporte.- Implica trasladar inventario de punto a punto en la cadena de
suministro. El transporte puede adoptar la forma de muchas combinaciones
de modos y rutas, cada una con sus propias caracteristicas de desemperio.
Las opciones de transporte tienen un gran impacto en la capacidad de
respuesta y eficiencia de la cadena de suministro. (Chopra & Meindl, 2013,
pag. 41)

Distribucion.- Desarrollar de una manera eficiente y organizada un
proceso logistico que garantice un tiempo de entrega minimo aceptable a
bajo costo en los puntos de venta donde los consumidores puedan adquirir
el producto. (Anzola, 2010, pag. 312)

Canales de Distribucion.- Rutas o medios a través de los cuales se
desplazan los productos, desde el lugar donde se producen hasta el que se

consumen. (Anzola, 2010, pag. 160)

Carga completa.- Consiste en contratar la capacidad total del vehiculo y

los servicios que presta la compania. (Escudero, 2011, pag. 286)

Carga fraccionada.- El transportista llena la capacidad del vehiculo con
mercancias de varios clientes, generalmente en la modalidad de “puerta a
puerta®” con recogida y entrega a domicilio. Este transporte se utiliza
cuando los envios sean pequefios y estan bien embalados. (Escudero,
2011, pag. 286)

Factores que influyen en la seleccion del transporte.- Cuando tenemos
que elegir el transporte debemos considerar factores econémicos y otros
como: puntualidad de entrega, experiencia, flexibilidad, fiabilidad, etc. Por
eso, antes de elegir el medio de transporte y los servicios logisticos

debemos conocer y analizar:

- Propiedades de la mercancia. El medio de transporte debe reunir las
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condiciones adecuadas para que la mercancia llegue a su destino en
buen estado. Debemos tener en cuenta las cualidades fisicas de las
mercancias (liquidas, solidas o gaseosas), formato y necesidades de
conservacion.

- Disponibilidad de los medios y su accesibilidad al destino. Cuando se
organiza el transporte se hace una programacién de envios, destinos,
servicios que prestan las compafias, grado de cumplimiento,
documentacién exigida, etc. Existen compafias que disponen de
vehiculos y profesionales cualificados para transportar mercancias a
cualquier destino, en el tiempo y las condiciones que solicitan sus
clientes.

- Precio del transporte. Cuando tengamos que solicitar presupuesto a
varias companias, para comparar coste y servicios, debemos presentar
las mismas condiciones y volumen de mercancia. El presupuesto tiene
que especificar: servicios, precios, fletes, etc.

- Condiciones contractuales del transporte. Al firmar el contrato de
compraventa se acepta, mediante las clausulas Incoterms, quién
asume los gastos de transporte, de carga / descarga, etc.; hasta qué
punto del trayecto la responsabilidad es del vendedor y desde dénde
responde el comprador. (Escudero, 2011, pag. 287)

2.2.3 PROCESO DE ALMACENAMIENTO Y DESPACHO

Se detallan los conceptos involucrados especificamente en el proceso de
almacenamiento y despacho, que es uno de los procesos objetivo de este
trabajo.

a) Instalaciones.- Son las ubicaciones fisicas reales en la red de la cadena
de suministros donde se almacena, ensambla o fabrica el producto. Los
dos principales tipos de instalaciones son los sitios de produccion y de
almacenamiento. Las decisiones relacionadas con el rol, ubicacion,

capacidad y flexibilidad de las instalaciones tienen un efecto significativo en
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el desempefno de la cadena de suministro. (Chopra & Meindl, 2013, pag.
41)

Inventario.- Comprende toda la materia prima, trabajo en proceso y
productos terminados dentro de una cadena de suministro. El inventario
que pertenece a una empresa se reporta bajo activos. El cambio de las
polticas de inventario puede modificar en gran manera la eficiencia y

capacidad de respuesta de la cadena de suministro. (Chopra & Meindl,
2013, pag. 41)

Inventario.- Es una cantidad almacenada de materiales que se utiliza para
facilitar la produccién, o las demandas del consumidor. (Schroeder,
Administracién de Operaciones, 2005, pag. 354)

Almacén.- El almacén es el local, area o espacio, ubicado
estratégicamente y adecuadamente donde se guardan los diferentes tipos
de materiales necesarios para la buena marcha y operatividad de la
organizacién. Ellos estan sujetos en este lugar a controles de inventario,
operaciones de ingreso, salida, reubicacion, modificaciones de
presentacion, registros, custodia y conservacion transitoria o temporal, etc.
(Portal Rueda, 2011, pag. 4)

Almacenamiento.- Proceso logistico que trata la recepcion,
almacenamiento y movimiento de cualquier material dentro de un mismo
almacén hasta el punto de consumo, asi como el tratamiento e informacién
de los datos generados. (Portal Rueda, 2011, pag. 6)

Razones para el almacenamiento.-

1. Reducir los costos de produccion — transportacion;

2. Coordinar la oferta y la demanda;

3. Ayudar en el proceso de produccion, y

4. Ayudar en el proceso de marketing. (Ballou, 2004, pag. 470)
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k) Operaciones de Almacenaje.- Las operaciones que se realizan dentro de

un almacén de mercancias son muy variadas y dependen del tipo de

productos y materiales que se tratan, asi como de las caracteristicas de la

empresa propietaria de las instalaciones. En los almacenes de las

empresas comerciales, las manipulaciones y operaciones mas frecuentes

son las siguientes:

1.

Descarga de la mercancia del medio de transporte empleado: los
productos suelen ir embalados en cajas, y éstas a su vez se apilan
sobre pisos de madera denominados palets o paletas. Estos palets
estan disefados para ser manejados mediante carretillas y transpalets.
Recepcidén: una vez la mercancia se encuentra en el almacén, se
procede a su verificaciéon. Esta consiste en comprobar que la
mercancia se corresponde con la solicitada y con el albaran (relacion
de articulos y cantidades que expide el vendedor y acompana a la
mercancia). En ocasiones, también es conveniente obtener alguna
muestra del envio para comprobar el estado de los productos antes de
proceder a almacenarlo.

Traslado a la zona de almacenaje: una vez se ha comprobado que la
mercancia se corresponde con la solicitada, se procedera a trasladarla
a la zona de almacenaje. El almacenaje se suele hacer en los huecos
superiores de las estanterias.

Picking: como vimos en el primer tema, una de las principales
funciones de una plataforma logistica o almacén central es hacer
pedidos grandes, que luego seran repartidos entre los distintos puntos
de venta. Por este motivo, los pedidos a los proveedores en los
almacenes centrales llegan en palets completos de una misma
referencia. Sin embargo, los puntos de venta no suelen requerir un
palet de cada referencia. Por este motivo, es preciso extraer de la
unidad de carga (palet) cada una de las cajas o unidades que
componen un pedido, y a esta operacidén es a la que se denomina

picking. (Lépez, 2006, pag. 18)
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) Pedido.- Es el soporte de la peticion del cliente a la empresa, y contiene

toda la informacion que la empresa necesita para llevar a cabo su
cumplimentacion correctamente. (Errasti, 2011, pag. 48)

m) Gestion de pedidos.- Incluye todas las tareas relativas a la recepcion,
aceptacion, configuraciéon, manipulacién, consulta y archivado del pedido

en cualquiera de sus etapas del ciclo de vida. (Errasti, 2011, pag. 48)

3.ANALISIS METODOLOGICO DEL OBJETO DE ESTUDIO,
SISTEMATIZACION Y TABULACION DE LOS DATOS

Para el desarrollo del presente trabajo de titulacion se han utilizado algunos
métodos y técnicas de investigacion, empezando por realizar una investigacion
exploratoria para tener una vision general de todo el contexto a analizar y
ademas para levantar una linea base de datos de la cual se partira para

preparar el modelo a proponer.

Para levantar esta linea de base se utilizd principalmente la observacion
participativa (Chagoya, 2008) en sitio, es decir, se realizaron visitas en los
puntos de comercializacion, se visito a cada empleado en su punto de trabajo y
se participod en la actividad mas fuerte de la empresa que es la realizacion de
ferias.

Se realizaron también entrevistas no estructuradas (Chagoya, 2008); a los
empleados para conocer su grado de involucramiento en cada una de las

actividades que llevan a cabo.

Es necesario revisar los procedimientos internos actuales, conocer si los
mismos han sido documentados o no, determinando el grado de avance que
tienen.
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3.1 VISION GENERAL

Los problemas encontrados en el diagnéstico inicial se enumeran a
continuacion:

e Problemas de Administracion

e Problemas Financieros

e Problemas Logisticos

3.1.1 PROBLEMAS DE ADMINISTRACION

Falta de politicas que regulen el accionar de la empresa

a) Las decisiones estan en potestad de la propietaria especificamente.

b) Su criterio no es formalizado o unificado a lo largo de toda la organizacion,

sino normalmente a través de criterios para solventar casos puntuales.

c) No existen procesos, procedimientos o guias que determinen las formas en
como se deben realizar las actividades, siempre se actua al buen criterio de
los participantes.

d) No existe un criterio contable, administrativo y tributario adecuado que
permita orientar la toma de decisiones de inversion o de optimizacion de

recursos.
Problemas con el personal
a) No se cuenta con reglamentos internos o documentacion que oriente el

accionar de los empleados.

b) Ha existido precedentes de robo, mal manejo del inventario, jineteo de

fondos, entre otras formas de abuso de sus cargos.

c) Los controles establecidos son débiles.

d) Han existido varios juicios con los empleados por razén de deficiencias en el
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control administrativo de los empleados.

e) La propietaria otorga responsabilidades basandose en la confianza sobre las
personas.

f) Por los casos anteriormente presentados, la confianza interna se ve

notablemente disminuida.

Distribucion de los empleados (numero empleados)
5 empleados (1 administrativo, 3 ventas, 1 cobranza, 15 ferias)
Empleados fijos 5

Empleados variables 15

EMPLEADOS POR ACTIVIDAD EN EL
NEGOCIO

Cobranza; 1;
20%

Administrativ
0; 2; 40%

Figura 3. Empleados por actividad en el negocio
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DISTRIBUCION POR TIPO DE
EMPLEADOS

Empleados
Fijos
5%

Figura 4. Distribucion por tipo de empleados

Mala negociacioén con los clientes
a) Una buena parte de los productos vendidos, son colocados gracias al

otorgamiento de un crédito de pago.

b) La politica de crédito tiene un disefio erroneo, en el analisis de la tabla de
amortizacion se evidencia que mientras mas largo es el plazo, menor es el
interés aplicado. Por obvias razones, mucha gente al encontrar esta

condicion, solicita tener siempre el lapso de crédito mas amplio posible.

c) Esto genera que la compafia tenga tiempos de recuperacién de su capital
bastante amplios, se generan una serie de condiciones que complican la
recuperacion, y en muchos casos se acumulan valores en cuentas

incobrables.

d) De lo revisado, se evidencia que una buena parte de la utilidad, se ve

prorrogada sobre los valores de cartera no cobrados o de larga duracién.

e) En general, el inmediato pago de las compras y el extenso tiempo para la

recuperacion de cartera, evidencian que dentro de un lapso corto de tiempo
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la empresa empezara a sufrir problemas de liquidez o de dinero para

reposicion de productos a bodega.

Falta de un sistema de administraciéon y control

a)

La mayoria de procesos son llevados de forma manual en hojas escritas a
mano, por ejemplo las notas de entrega de inventario, las facturas a los
clientes, etc. No existe un sistema informatico casi en ninguno de los pasos

de la cadena de valor.

Se encontré que en la facturacion, a pesar de estar contemplado el VA
como parte del precio de los productos, éste no se estaba desglosando en

la factura. Esto genera un riesgo tributario importante.

De la misma manera se encontré que en lugar de firmar un pagaré o letra
de cambio para las operaciones de crédito, se retenia como constancia del
crédito a la factura de compra, hasta que el crédito sea pagado en su
totalidad. Las regulaciones tributarias indican que el comprobante de venta
debe ser entregado inmediatamente. Esto genera un riesgo tributario
importante.

La contabilidad es llevada de forma externa, pero deja en tela de duda la
credibilidad del trabajo realizado, ya que se solicitd a la propietaria la
entrega de los Ultimos balances, de las Uultimas declaraciones de
impuestos, entre otros. Supo manifestar que esa documentacién nunca le

ha sido entregada.

Se pudo evaluar inclusive que la empresa estaba pagando impuestos
excesivos, sin tener posibilidad de cruzar VA de compras con VA de

ventas, entre otros problemas administrativos encontrados.

Toda la operacion funciona a titulo personal (RUC personal), se encontré

también que muchas de las operaciones registradas corresponden a
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movimientos de tipo personal de la propietaria, por ejemplo que decidid
comprar un vehiculo y saco del giro para comprarlo directamente, sin tener
en cuenta si eso afectaria su liquidez o capacidad de recompra de
inventario. Existen muchos gastos de tipo personal involucrados como
parte de las transacciones del giro. No existe un presupuesto o
planificacion alguna.

3.1.2 PROBLEMAS FINANCIEROS

Problemas de Liquidez

a) Por los problemas administrativos explicados anteriormente, vy
especfficamente al respecto del descalce financiero y la inefectividad de
recuperacion de la cartera, se estd empezando a tener los efectos de la
disminucién en la liquidez. Al momento no se conoce la liquidez actual y
esperada en cada ciclo, se maneja la liquidez a la intuicion de las

operaciones realizadas.

Descalce financiero (dias)
Pago a proveedores: - 15 dias (antes de la entrega de los productos)
Cobranza promedio a clientes: 180 dias

Descalce financiero: 195 dias

DESCALCE FINANCIERO

Descalce
ipanciero; 195

Cobranza
promedio; 180

0 50 100 150 200
Numero de Dias

Figura 5. Descalce Financiero
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a) Las operaciones de crédito son colocadas en muchos casos sin

documentacion soporte que permita ejercer medidas legales posteriores

para la recuperacion de la misma, como por ejemplo lo son los pagarés o

las letras de cambio.

Los procesos de identificaciéon y seguimiento a los clientes para la

cobranza, en muchos casos implican diversos gastos adicionales.

Se han encontrado en muchos casos informacién erronea de la ubicacion

de los clientes, a los cuales ha sido necesario buscar otros mecanismos

para poder ubicarlos.

Capital de trabajo (estimados) (do6lares)

Capital de trabajo total: 500.000
Capital por recuperar de clientes: 200.000

Capital en mercaderia en giro: 250.000
Capital en liquidez: 50.000

DISTRIBUCION DEL CAPITAL DE
TRABAJO

Capital en
efectivo
10%

Capital en
clientes
40%

Capital en
mercaderia
en giro
50%

Figura 6. Distribucion del capital de trabajo
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Manejo del financiamiento otorgado

a) La colocaciéon de operaciones de crédito no tienen un sustento financiero.
Por ejemplo, si un producto cuesta 1000 ddlares vy el cliente desea creédito,
se le sube alrededor de un 15% del precio y a eso se le divide por el
numero de meses que el cliente desea prorratear el pago. Para las
personas que piden crédito dentro de los primeros tres meses, les saldra el
costo financiero del interés mucho mas alto porcentualmente, que para las

personas que desearon dividirlo para 12 0 18 meses.

b) Se puede evidenciar que mientras mas largo es el plazo otorgado al
crédito, menos valor es el interés. Es por eso que muchos clientes piden
créditos a mas plazo, y por ende, generando mayor tiempo para la

recuperacion de cartera.

Proporcion de crédito (facturas)
Operaciones totales por afio: 5000
Operaciones a crédito: 3500

Operaciones de contado: 1500

PROPORCION DEL CREDITO

Operaciones

de Contado
30% O

Operaciones
a Crédito
70%

Figura 7. Proporcion de operaciones a crédito vs. total de operaciones
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3.1.3 PROBLEMAS LOGISTICOS

Organizacion de cada feria

a)

Ademas de los locales y bodegas que tienen atencion permanente, se
organizan en fechas especiales diversas ferias en las que Proveedora
“Olivia” utiliza un espacio amplio, generalmente un coliseo, para presentar
sus productos por la temporada, por ejemplo las ferias de Navidad o de

fechas especiales como el dia de la Madre.

En este caso, la mercaderia en curso es mucho mayor de la que se
dispone permanentemente en un local. Se estima que en una feria se
vende la misma cantidad de lo que un local fijo produce a lo largo de todo

un ano.

Para que las ferias funcionen adecuadamente, se debe coordinar con los
proveedores, transportistas y demas involucrados, especificamente para
estas fechas, en donde deben disponerse de productos y moverse una

gran cantidad contenedores hacia el lugar de la feria.

Las ferias, al ser esporadicas, no siempre se logra ejecutarlas en el mismo
lugar. Esto implica que cada vez que se hace una feria, se realice la
logistica desde el principio nuevamente, buscando un nuevo lugar que
tenga las suficientes condiciones para desarrollar la actividad (de espacio,

de servicios, de seguridad, etc).

Negociacion con los transportistas

a)

b)

Principalmente para las ferias, pero de la misma manera durante todo el
ano, se debe coordinar el transporte de los productos, generalmente desde

Guayaquil haciala zona de influencia del negocio.

Los transportistas no han sido muy formales en su actuacion, muchas
veces han ofrecido llevar una carga y en el momento de realizar el trabajo,

retroceden y sefialan que su trailer ya esta ocupado, o que no disponen de
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chofer.

El trato con los transportistas pesados ha sido muy irregular, se ha buscado
lograr permanencia de trabajo con algunos de ellos, pero el giro de negocio
no es tan grande como para ofrecer permanencia en el transporte, por lo
que ellos siempre buscan al mejor postor.

En el caso de las ferias, el problema se ve incrementado por razén que se
requiere a la vez varios trailers para transportar los productos al lugar de la
feria. En estos casos es necesario anticipar la reserva de espacio de los
transportistas solamente para estas ocasiones.

Negociacion con proveedores

a)

b)

Los productos son adquiridos generalmente de forma directa a los

importadores o0 a los productores de los bienes que son comercializados.

El negocio realiza pagos sobre la mercaderia adquirida, en muchos casos
con anticipacién o con puntualidad, sin tener en cuenta que el tiempo para
la recuperacion de cartera es mucho mas extenso y la empresa tiene que
soportar los ciclos con capital propio. Existe un descalce financiero
importante entre las compras y las ventas, como se lo evidencio ya en la
parte financiera. El giro se mantiene gracias a la alimentacién de capital y
la reinversion del dinero que es recuperado de cartera, sin una medicion
que permita conocer la magnitud de los lapsos de iliquidez. Esto se da
también por el desconocimiento de la propietaria de ciertos conocimientos
financieros basicos, que no le permiten optimizar el uso del dinero.

Desde el punto de vista logistico se encuentra que los proveedores no
siempre cumplen con las fechas ofrecidas para la entrega de productos, o
gque al momento de la entrega no cuentan con la cantidad de productos
ofrecidos. En muchas ocasiones hacen recambio de los productos

solicitados por otros que no fueron solicitados.
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d) Los proveedores también se encuentran distribuidos geograficamente en
diversas zonas, muchos de ellos se encuentran en la zona cercana al
puerto de Guayaquil, pero también hay proveedores en Cuenca, en la
sierra centro y hasta en zonas rurales (para los casos de los fabricantes de

muebles).

Seguros de transporte, mercaderia, garantia
a) A pesar de la gran cantidad de mercaderia trasladada en la feria o hacia los
locales, se ha encontrado que no se dispone de seguros de ningun tipo,

especialmente sobre la mercaderia.

b) Las cantidades de recursos invertidos en la mercaderia adquirida para una
feria, en caso de un siniestro total, podrian quebrar inmediatamente al giro
de negocio, como se puede ver en el grafico la mayor cantidad de
productos vendidos se lo realiza en las ferias, es aqui en donde se
concentran alrededor del 70% de los recursos de toda la organizacion.

Proporcion de venta (facturas por ano)
Local Latacunga: 600

Local El Coca: 900

Feria El Tena: 1500

Feria El Coca: 2000

Bodega Central Salcedo: 0
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Porcentaje de ventas por local

Bodega Central

Salcedo T 12%
0%
Local El Coca
18%
Feria El Coca
40%

Feria El Tena
30%

Local Latacunga

Figura 8. Proporcion de ventas

c) No se dispone de otro tipo de seguros, como por ejemplo, de incendios o
de fidelidad de los empleados.

Falta de control del inventario

a) No existe control de la mercaderia existente, al momento no se conoce con
exactitud el detalle de la mercaderia existente, se tiene soélo una idea
general basada en las facturas de compra.

b) No hay un control acerca de la caducidad de la mercaderia, se ha
evidenciado en algunas ocasiones que estan almacenados productos que
han pasado de moda, o que los modelos ya no estan vigentes en el
mercado; por ejemplo todavia existen varios reproductores de video (VHS)

que en la actualidad ya no son posibles de vender.

c) Se han encontrado varios productos que no estan en buenas condiciones,
ya sea porque sufrieron algun percance al momento de transportarlos o
porque fueron devueltos por los clientes por presentar alguna falla en su
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operacion, a los cuales no se les ha dado un seguimiento adecuado para

su disposicion y baja del inventario.

3.2 PROBLEMA OBJETIVO

Como se puede evaluar en el diagndstico realizado en las secciones anteriores,
el negocio de Proveedora “Olivia” se encuentra en una época delicada, ya que
ha logrado un amplio crecimiento en sus operaciones, pero ha mantenido sus
practicas originales, que estdan complicando casi todas las aristas de su
operacion.

A razdn del crecimiento del negocio dichas practicas ya no estan funcionando
tan bien como lo hicieron en un principio, actualmente se estan presentando
multiples dificutades en las areas financieras, operativas, logisticas,
administrativas.

El escenario actual plantea multiples retos y opciones de mejora casi en todas
las areas de la empresa, empezando por la concientizacion de la propietaria y
de los involucrados, en que la organizacién debe sufrir una serie de ajustes, de
tal manera que se facilite la gestién y se pueda enfocar los esfuerzos en el

crecimiento y la estabilizacion.

El objetivo principal del presente proyecto de mejora probablemente sea el de
reorganizar la administracion de la empresa, haciendo su gestion mucho mas
llevadera, sin ciclos permanentes de “apagar incendios” y evitando correr

riesgos innecesarios.

Lastimosamente en un solo proyecto de investigacion como el actual no se
podria abordar todos los problemas a la vez, pues de hacerlo asi, las acciones
quedarian muy superficiales, los recursos no alcanzarian y no se lograria el
impacto deseado que realmente evidencie una transformacion positiva. Por
tanto lo mas adecuado es el segregar y priorizar todos los problemas
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evidenciados, de tal manera que se pueda escoger uno o dos que sean sujetos

de un proyecto de mejora

En este sentido se trabajo en el siguiente esquema de priorizacién y seleccion:

En primer lugar se desarrollé6 un resumen de los problemas detectados.

Tabla 2. Problemas detectados

| N2 PROBLEMA POSIBLE PROYECTO DE MEJORA
Falta de politicas que e . . .
. Establecer politicasy lineamientos que regulen el accionar
1| regulenelaccionardela
delaempresa.
empresa
Formalizarlaestructura organizacional estableciendo
2| Problemascon el personal | claramente losalcancesy limites de cada unode los
puestos existentes
. Revision de las practicas actuales de negocio de la
Mala negociacion conlos N _ . .
3 clientes organizacion, definirla convenienciade seguir
manteniéndolas en el largo plazo.
Aprovecharlatecnologia existente en el mercado para
4 Faltade unsistemade facilitarlaadministraciony control de todala organizacidn.
administraciony control Adquisicion de unsistemaintegrado de administraciony
control
5| Problemas de liquidez Controlar el descalce financiero existente.
Establecer politicas de recuperaciény castigo de cartera
6| Problemas conlacartera . P . P Y €
existente. Saneamiento de cuentas por cobrar
7 Manejo del financiamiento | Establecer politicas de financiamiento que incluyan
otorgado mayores condiciones de seguridad parala organizacion.
Establecerlos mecanismos masiddneos, alolargode los
o . rocesos de toda laorganizacidon (compras, transporte
8| Organizacion de cada feria P , & e ( pras, porte,
bodegaje, venta), especificamente parael montajey
desmontaje de unaferiade temporada.
Vamedaddness Planteamiento de una metodologia paraaseguramiento de
9 . los tiempos y movimientos requeridos por los proveedores
transportistas
del transporte
Planteamiento de una metodologia paramejorar el
10 Negociacidon con cumplimiento de los proveedores, re-negociacién de
proveedores condiciones, re-cambio de proveedores, reestructuracion
de los métodosy plazos de pago.
Establecerun programa integral de seguros dentrode la
Seguros de transporte, N .
11 , , organizacion, que abarque todos los riesgos detectados
mercaderia, garantia
actualmente.
1 Faltade control del Reestructuracién de laadministracion de bodegas, sus

inventario

movimientos, tecnologia, controles, involucrados




42

Una vez que se han detectado los problemas que tiene la organizacién
actualmente, se ha considerado evaluar cada uno de ellos en funcion de cada

una de las siguientes variables, con sus pesos:

Tabla 3. Variables de decision

[ Variable Peso

Impacto Gerencial 5%
Impacto Econémico 20%
Impacto Operacional 10%
Impacto Logistico 20%
Oportunidad Gerencial 5%
Oportunidad Econémica 15%
Oportunidad Operacional 10%
Oportunidad Logistica 15%
TOTAL 100%

Los impactos se refieren a la magnitud de las consecuencias posibles por la

materializacion, incremento o permanencia del problema.

Las oportunidades se refieren a la magnitud de beneficios que la organizacion

seria acreedora en caso de resolverse dicho problema.

Los pesos fueros dados segun el criterio establecido por la propietaria del
negocio, en funcion de su experiencia, junto con el asesoramiento brindado
para este caso.

La metodologia de priorizacién consiste en ir calificando a cada uno de los
problemas en funcion de las variables, sobre 100 puntos. Luego de ello se hace
una ponderacion de acuerdo a los pesos relativos de cada una de las variables.
La suma final del resultado de cada variable para cada problema, es la
calificacion que nos senalara el nivel de pertinencia de cada tema. El problema

que tenga la mayor calificacion sera el que presente la mayor pertinencia de
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intervencion, y por ende el objetivo del presente proyecto. La ponderacion
maxima es de 100 puntos, la minima es de 0 puntos. Se entenderia que un

problema relevante para el negocio sera mayor a 80 puntos (80%).

Tabla 4. Matriz de priorizacion

PROBLEMA Impacto  Impacto Impacto  Impacto  Oportunidad  Oportunidad ~ Oportunidad ~ Oportunidad
Gerencial  Economico  Operacional  Logistico ~ Gerencial ~ Economica  Operacional  Logistica

80

Ponderacion

Falta de politicas que regulen el accionar de
la empresa
Problemas con el personal

Mala negociacidn con los clientes
Falta de un sistema de administracion y

control
Problemas de liquidez

Problemas con la cartera

Manejo del financiamiento otorgado
Organizacidn de cada feria
Negociacion con transportistas
Negociacion con proveedores

Seguros de transporte, mercaderia, garantia

Falta de control del inventario

De acuerdo a los datos obtenidos en la tabla y en los analisis preliminares se
puede ver que hay varios puntos que requieren atencion inmediata, pero
siguiendo la metodologia de priorizacion analizaremos los casos que
obtuvieron puntuaciones mayores a 80, ya que son los temas de mayor

relevancia.

Los problemas mas urgentes a ser atendidos se centran en el aspecto logistico,
y se los puede considerar como los medulares de la organizacion, ya que sin
los mismos no habria negocio alguno.
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Existen cuatro problemas que alcanzaron una puntuacién mayor al 80% pero
claramente se puede observar que tres de ellos estan intimamente

relacionados en un macroproceso como es el de la cadena de abastecimiento.

Al ser este un negocio que se centra en la compra y venta de productos, se
entiende perfectamente que la cadena de abastecimiento y el control de
inventarios son los procesos que dan vida a la organizacion, es por eso que
estos tres procesos son los que seran objeto de analisis en el presente trabajo;
ya que se considera son los medulares y principales para mantener el giro

normal del negocio.

Como se resalta en el marco teérico, en una empresa dedicada a la compra y
venta de productos, el 70% de los ingresos por las ventas estan destinados al
pago de proveedores, por lo tanto es sumamente importante tener un eficiente

proceso de compras que permita tener los productos adecuados para la venta.

Ligado al proceso de compra esta el proceso de transporte, ya que es este el
que define cdmo llegan los productos a la bodega central, a los locales para la
venta e incluso al cliente final.

Antes de que los productos lleguen al cliente final pasan por el proceso de
almacenamiento y despacho, que es en donde se deberia controlar el
inventario de los mismos, para saber el capital que se tiene invertido en
inventario y la rotacion del mismo, controlando de esta forma la mayor inversion

de la empresa.

De la revision de los resultados de la priorizacion con la propietaria, se
compartid finalmente el criterio de que si la cadena de abastecimiento era
logisticamente Optima, esto mejoraria el fluo de efectivo, disminuiria la
intervencion directa de la propietaria, y en general, el negocio estaria sujeto a
un ejercicio de transformacién que a la larga resulten en buenas practicas a

aplicarse en adelante. Esta distension interna permitiria que la propietaria y
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demas involucrados, tengan la libertad de ejercer nuevas acciones de mejora o
crecimiento.

Por lo tanto los procesos seleccionados para llevar un estudio detallado dentro
del presente proyecto de investigacion son:

e Compras

e Transporte

e Almacenamiento y Despacho

En adelante se llevara a cabo la explicacion detallada de los tres procesos
seleccionados.

3.2.1 PROCESO DE COMPRAS

Actualmente el proceso de compras depende completamente de la propietaria
del negocio, ella es la que decide qué, cuando y cuanto comprar, basada en la

experiencia que tiene del negocio.

No se cuenta con un conocimiento de las necesidades de los clientes, la
compra de los productos ofertados se hace en base a los gustos de la
propietaria del negocio y de su experiencia previa de las ventas, por lo tanto
podria decirse que la demanda que maneja el negocio es una demanda de tipo
push.

En distintas ocasiones se ha visto la necesidad de contar con esta informacién,
incluso por temas ftributarios, ya que la entidad reguladora ha exigido
informacién de este tipo, encontrandose la duena con la imposibilidad de poder
facilitarla.

La propietaria manifiesta que se podria contar con esta informacion si se logra
reprocesar todos los papeles de trabajo generados a lo largo de los afios en el

giro del negocio y que han sido almacenados en forma manual.
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Es trascendental contar con esta informacion para poder planificar de mejor
manera todo el proceso logistico, ya que de esta forma se puede establecer
qué productos son los que tienen mayor preferencia por los consumidores,
cuales son los de menor rotacion, la cantidad de producto sobrante para
controlar el proceso de desmontaje y transporte, el nivel de rotaciéon de
inventarios que se deba manejar, asi como la poltica de crédito y descuentos.

En ocasiones se ha solicitado retroalimentacién de las personas que atienden
en los locales comerciales, informando de cuales son los productos que estan
siendo mas solicitados por los clientes o de cuales son los productos que ya no
disponen en stock.

Existen puntos especfficos en el tiempo en donde se realizan gran cantidad de
pedidos y en volumenes considerables, esto es cuando se van a realizar las
ferias periddicas por fechas especiales, es en estos momentos en dénde se
mueve la mayor cantidad de dinero y en donde se espera mayores

movimientos en todas las actividades de la empresa.

Actualmente la planificacion de ferias es llevada por la propietaria de forma
directa, a su criterio, disponibilidad de tiempo y coordinacion. Las fechas
establecidas para las ferias han tratado siempre de hacerse para las mismas
épocas para que la gente las reconozca y espere durante el afo. Las ferias
mas importantes son las llevadas a cabo en el mes de abril previo al dia de la
madre, y en noviembre previo a la navidad; son realizadas principalmente en
las ciudades de El Coca y de El Tena, aunque eventualmente también se
realizan ferias mas pequefias en Latacunga.

Para realizar los pedidos para las ferias, la propietaria hace un recuento de los
productos que mas se han vendido en las ferias anteriores y vuelve a pedir los
mismos para la siguiente feria. Esta practica en algunas ocasiones no resulta
tan buena ya que se compran productos que ya no son necesitados por los
clientes, los mismos que demoran en ser vendidos por lo que pasan largos

periodos de tiempo en la bodega, ocasionando mayores gastos de transporte y
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almacenamiento; sin considerar el costo mismo del producto que queda

amortizado hasta que se lo pueda vender.

Ultimamente esta forma de comprar ha ocasionado un problema considerable
en el inventario de los productos, ya que debido a la velocidad con la que esta
evolucionando la tecnologia, se ha adquirido productos que han quedado
obsoletos en un corto periodo de tiempo vy, por falta de gestion en el manejo de
inventarios no se ha procedido con su oportuna venta o liquidacién de los

mismos.

Con respecto a los proveedores no existe un plan general de provision que
contemple las estrategias de negociacion, condicionamientos de cumplimiento

y proveedores alternativos.

Como parte del proceso de toma de informacién se buscé la evaluacion de las
actividades que el negocio establece alrededor de los proveedores. Los

hallazgos mas importantes encontrados en primera instancia son:

e No existe una seleccion de proveedores con sustento técnico, la misma se
realiza en funcion de experiencias previas con los proveedores existentes o
por recomendaciones directas de otros comerciantes.

¢ Una falencia importante que se presenta también es la falta de una base de
datos de proveedores existentes, potenciales y posibles sustitutos; debido a
que toda esta informacion esta centralizada en la duefia del negocio, quien

maneja esta informacién de manera personal y centralizada.

e Los proveedores mas importantes son importadores directos, que tienen a
su control todo el proceso de adquisicion, transporte, desaduanizacion e
internacién, bodegaje y demas relacionados con los productos traidos desde

el exterior.
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Ellos son quienes establecen qué productos, modelos y marcas traen desde
el exterior, teniendo en cuenta los pedidos de los comerciantes, aunque

totalmente bajo su control y criterio.

El rol de los proveedores es el de actuar como mayoristas, en muchos casos
solicitan anticipos sobre los pedidos de los comerciantes, para asegurar su
despacho, ya que para ciertas épocas existen niveles de pugna para lograr
un buen aprovisionamiento entre los diversos comerciantes. El pago de los
productos es practicamente de contado.

Los proveedores en su mayoria se encuentran en la ciudad de Guayaquil.

El poder de negociacion es del proveedor, ya que él tiene en su control la
oferta (menor) ante una demanda de los comerciantes (mayor). Si un
comerciante decide no comprarle, el proveedor no tendra dificultad de
colocar sus productos con otro comerciante, pero por el contrario, si un
comerciante no logra aprovisionarse con los comerciantes, son pocos los
proveedores confiables y su disponibilidad de productos es mas bien
reducida.

Dado que el proveedor da preferencia al mejor postor, existen ocasiones que
deciden bajar de prioridad a lo ofrecido a cierto comerciante hasta la llegada
del siguiente embarque, con tal de atender a otros con mejor capacidad de
negociacion. Esto ocasiona muchas veces que hagan entregas de productos
con cantidades menores a las solicitadas o que para productos solicitados,
se entreguen otros productos en su reemplazo, que no necesariamente son
de las marcas y modelos esperados por el comerciante.

Proveedora Olivia ha trabajado largos afos con ciertos proveedores que han
logrado un buen nivel de cumplimiento, aunque no es la excepcion de ser
sujeta de variaciones o retrasos en sus pedidos. En todo caso, este nivel de
cercania ha permitido lograr un mejor nivel de negociacion que lo logrado
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por otros comerciantes de menor tamario.

e Ademas de los proveedores de productos importados, existe una serie de
productos que son elaborados en el pais. En la mayoria de los casos se
logra una negociacion directa con los productores, quienes hacen la
produccion conforme a los pedidos establecidos. Con ellos es necesario
tener mucha mayor anticipacion sobre los pedidos, para que dispongan del
tiempo necesario para la produccién. En este tipo de productos también
existen ciertos niveles de retraso en la entrega de los productos.

e Ciertos productores pequefios no entregan una factura por sus productos
entregados. En estos casos la empresa no esta gestionando documentos de
liquidaciones de compras, sino que entrega los productos a sus clientes sin
factura también. Esto es un riesgo tributario que debe ser corregido.

El proceso de provision cuando se trata de productos importados, implica las
siguientes fases:



Bodegas Locales o Feria:

cién a

Puntos

Distribu

Propietaria
(Supervisor)

>

Comerciante

Entrega al

Proveedor Internacional

Figura 9. Proceso de Provision - Productos Importados
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Cuando se trata de productos de produccion nacional, implica las siguientes

fases:

Bodegas Locales o Feriz
/\
c
O n
28
5 £
S a
Propietaria B
(Supervisor)

i

Proveedor

Fabricacién

Figura 10. Proceso de Provision - Productos Nacionales
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3.2.2 PROCESO DE TRANSPORTE

Continuando con la revision de los diferentes puntos encontrados en el giro
normal del negocio se evidencio la falta de un plan general de transporte que
contemple las estrategias de negociacion, condicionamientos de cumplimiento
y transportistas alternativos.

Este es un punto medular en todo el proceso, ya que de este depende que los
productos lleguen desde los proveedores al consumidor final, este tema
también es tratado de forma directa por parte de la duena del negocio, la que

nos supo manifestar:

e En la mayoria de los casos son los proveedores mayoristas los encargados
del transporte de los productos desde el lugar de la compra hacia la bodega
central ubicada en Salcedo, razén por la cual en varias ocasiones la
mercaderia no ha llegado en las condiciones y plazos establecidos
originalmente, generando un retrabajo al momento de revisar los pedidos
que llegan y teniendo que enviar la mercaderia de vuelta al proveedor, sin

tomar en cuenta el valor del tiempo que esto lleva.

e En otras ocasiones es la duefa del negocio la encargada de buscar un
transportista para que lleve su carga desde el lugar de compra hacia la
bodega central, esta actividad toma mas tiempo ya que se debe asegurar
que el transportista sea fiable, que esté disponible para transportar la
mercaderia, revisar que el camién cumpla con las condiciones adecuadas
para no dafar los productos y constatar que toda la mercaderia comprada
sea embarcada.

e Con respecto al transporte de los productos desde la bodega central a los
lugares en donde se desarrollan las ferias, la propietaria supo manifestar que
alrededor de cuatro afios atras el negocio contaba con la existencia de un
camion propio que le permitia realizar los viajes con mayor facilidad, en este
punto el inconveniente que existia era conseguir alguien que lo maneje los
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dias destinados para los viajes. Desafortunadamente el camion fue robado

dejando al negocio sin el principal medio de transporte.

e Actualmente para transportar los productos hacia los lugares de las ferias se
contrata el servicio de camiones particulares, que cobran por cada viaje,
dependiendo la cantidad de productos que sean transportados y el tiempo
que tome llegar al destino. Esta negociacion esta a cargo de la propietaria y
los costos contratados pueden ser muy variables dependiendo de la
disponibilidad de camiones, del estado de la carretera, de si el transportista

logra conseguir carga para el viaje de regreso, etc.

¢ No existen datos historicos que permitan comparar los costos de transportar
la mercaderia con camion propio versus los costos de contratar camiones
independientes que den el servicio.

e La propietaria supo manifestar que esta pensando en invertir el dinero que
obtuvo del seguro del camidn siniestrado en la compra de un nuevo camién
para facilitar el tema del transporte. Este es uno de los puntos mas urgentes
a tratar ya que hay que analizar el riesgo de la inversion y como éste

impactara en el flujo normal del negocio.

A continuacién se presenta una aproximaciéon de cémo se lleva el proceso

actualmente:



| Contacto, Seleccion y
Negociacién

Requerimiento de transporte

A

Transportista

@@

Transporte

Mercaderia

Desembarque

Figura 11. Proceso de transporte de mercaderia

3.2.3 PROCESO DE ALMACENAMIENTO Y DESPACHO

Este es probablemente el proceso que menos desarrollado esta dentro de la

organizacion y, por lo tanto el que requiere mayor atencion.

Para empezar no existe una adecuada estructuracion de la bodega central, lo
que ocasiona que no se tenga facilidad de movilizacion dentro de la misma, de

hecho no hay sefalizacion alguna y en muchos lugares la iluminacién es muy
escasa.
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Figura 12. Estructura de la bodega

Como el proceso de almacenamiento no esta formalizado, el momento que
llega mercaderia a la bodega se la ubica segun la guia de la persona que esta
recibiendo los productos o en funcion de las indicaciones dadas por la duena
del negocio.

No existe criterio alguno en cuanto a la ubicacion de los productos que se
reciben; esto ha originado que:

- Se localice mercaderia de las mismas caracteristicas en diferentes lugares de
la bodega, lo que no permite una adecuada optimizacion de espacio.

- Inapropiada forma de apilamiento, lo que en ocasiones genera dafio a los
productos almacenados.

- No se daun tratamiento apropiado a los productos especiales.

- No hay una segregacion entre mercaderia obsoleta y la que todavia esta en

vigencia.
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Figura 13. Inadecuado apilamiento de productos

No se dispone de un adecuado sistema que permita controlar la entrada vy
salida de mercaderia; por lo que no se tiene un conocimiento certero del

tamano del inventario total.

Otro aspecto fundamental a tratar es el equipamiento de la bodega, existen
ciertas estanterias que permiten el almacenaje de pocos productos, el resto es
apilado en sus empaques originales, ocasionando el deterioro de los mismos,

lo que da una mala presentacion del producto el momento de la venta.

Figura 14. Estanterias subutilizadas
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Otro punto importante a considerar con respecto a la bodega es que no
dispone de ningun sistema de seguridad para cualquier siniestro que pudiera

presentarse; generando un alto riesgo que debe ser tomado en cuenta.

Con respecto al despacho de mercaderia, es un proceso que también necesita
formalizarse ya que no se lo realiza con la planificacion adecuada. Este
proceso esta intimamente relacionado con la demanda del negocio, se lo
realiza cada vez que un local necesita de algun producto especfifico, se lo
busca en la bodega y se lo despacha tan pronto como es posible.

El proceso de despacho de mercaderia toma especial importancia cuando se
estan preparando los productos para ser llevados a las ferias de temporada
que realiza el negocio; en estas ocasiones el proceso se vuelve mas complejo
y requiere que mas recursos sean invertidos en el mismo. Las ferias requieren
que todos los productos sean identificados claramente, se coloque el precio
respectivo, se embalen apropiadamente y sean embarcados para su transporte

posterior.

El control del inventario también es un tema de gran relevancia ya que en
muchas ocasiones aun no se ha logrado completar el ingreso de mercaderia,
cuando la misma ya esta siendo despachada hacia los locales comerciales o a
los lugares en donde se estan realizando las ferias. Con respecto a los
inventarios se debe definir claramente como se manejaran los mismos ya que
en la actualidad algunos productos llegan a bodega central y de ahi van a los
locales comerciales, en cambio, otros productos son llevados directamente
desde el proveedor hacia los locales comerciales; esto genera un descontrol al

momento de saber cual es el nivel real de inventario que posee la organizacion.

Es tal la informalidad de este proceso que en todo el tiempo de vida que tiene
la organizacion no se ha realizado una auditoria de inventarios, de ahi la
urgencia de tomar acciones inmediatas que ayuden a resolver este
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inconveniente; ya que de haber faltantes de inventario los mismos no son

detectados con facilidad, ni en el momento oportuno.

4. PROPUESTA

En funcidon de la informacion recopilada en los puntos anteriores se evidencia la
necesidad de formalizar y documentar los procesos tacitos existentes a lo largo
de toda la organizacion, detallando principalmente las formas en cémo se
integran todos los participantes en cada una de las actividades a desarrollarse.

En esta parte se estableceran las actividades a realizarse, el tiempo que
tomara cada una de ellas, los responsables, el entregable de cada fase, las
rutas a seguir, los intervinientes desde proveedores a clientes finales; de los
procesos seleccionados en el capitulo anterior.

La formalizacion y optimizacion de estos procesos permitira a la propietaria
entender de mejor manera la magnitud de su negocio y cdmo sus decisiones

afectan el resultado final.

Es necesario que todos los integrantes de la organizacion participen en el
proceso de levantamiento de informacion y que ademas entiendan cual es el rol
que desempefia cada uno, esto se logra a través de una fuerte difusion de

todas las actividades que se van a desarrollar.

41 MODELO DE REESTRUCTURACION Y OPTIMIZACION DE LOS
PROCESOS LOGISTICOS UTILIZADOS EN LA CADENA DE
ABASTECIMIENTO DE PROVEEDORA “OLIVIA”

A continuacion se presentara la propuesta estructurada que se va a seguir para
poder solventar el problema planteado en el presente trabajo.
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MODELO DE REESTRUCTURACION Y OPTIMIZACION DE LOS
PROCESOS LOGISTICOS UTILIZADOS EN LA CADENA DE
ABASTECIMIENTO - PROVEEDORA “OLIVIA”
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Figura 15. Modelo de reestructuracion y optimizacion de los
procesos logisticos utilizados en la cadena de abastecimiento de

Proveedora “Olivia”

4.1.1 ANALISIS SITUACIONAL DE LA ORGANIZACION

Como primer punto se plantea realizar un diagnostico integral de toda la
organizacion, analizando fortalezas y debilidades, macroprocesos, procesos y
subprocesos, participantes y recursos disponibles.

En este caso, en el capitulo anterior se hizo un completo y extensivo analisis de
la organizacion y el entorno en que se desenvuelve, lo que llevd a determinar
todos los problemas que esta afrontando actualmente, conocer los recursos
con los que cuenta para hacerlos frente y las expectativas que tiene con
respecto al futuro préoximo.
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4.1.2 IDENTIFICAR PROCESOS CLAVE

Después de que se tiene el diagndstico global de la organizacion se empieza a
realizar un analisis mas detallado para identificar cuales son los procesos

clave.

Es necesario establecer una priorizacion y jerarquizacion de los procesos

clave, lo que permitira definir a cuales se intervendran primero.

4.1.3 ANALIZAR LOS PROCESOS CLAVE SELECCIONADOS

En el problema objetivo se definieron ya los procesos que seran la parte
medular del presente trabajo de investigacion, es decir, aquellos procesos
criticos para la organizacién, los que presentaron mayor impacto en los
resultados de la gestion de la empresa; a los que si se logra optimizar
generaran grandes réditos para el negocio, tanto econdmicos como de facilidad

de administracion y control.

4.1.4AMODELO DE OPTIMIZACION

Pero dada la informalidad con que se han venido manejando las diferentes
actividades de la organizacién y la falta de informacion que sirva para tener una
base de referencia de doénde parti, no permite aplicar técnicas muy
especializadas en el tema, lo que se pretende mas bien es sembrar bases para
que posteriormente sea posible contar con mediciones, informacion y

estructura suficiente para aplicar teoria avanzada.

En consecuencia, la solucion es desarrollar una metodologia que sirva para
recopilar la informacién base que posteriormente sera utilizada como insumo
para implementar un proceso de mejoramiento continuo. Se busca generar una
metodologia que se adapte a las condiciones de la empresa, es decir, sea
aplicable a las pequefias y medianas empresas, no requiera de la inversion de

mayores recursos Yy sea de facil ejecucion.



61

Por lo tanto se delinearan, para los procesos seleccionados, los diferentes
mecanismos de cémo deberia implementarse la mejora continua en los

siguientes anos de operacion de la empresa.

Este hecho planteé una serie de reflexiones alrededor del método a ser
utilizado, llegando a analizarse métodos como: circulos de calidad, six sigma,
lean manufacturing, técnicas de simulacion, incluso se ha buscado software de
administracion en el mercado; no obstante el nivel de informalidad que lleva la
empresa Yy la inexistencia de procesos y mediciones previas hace que la
seleccion de los métodos a ser utilizados se reduzca en gran medida, es por
ello que el uso de los circulos de calidad se adecuan a la realidad actual en
torno a una nueva propuesta de optimizacién y planteamiento de nuevos

procesos.

Uno de los elementos clave de usar esto es el establecimiento de un ciclo
basico de mejora continua, de tal manera que este proyecto no sea solo una
intervencion aislada sino que deje establecido una nueva cultura de mejora

continua y de administracion de empresas por proceso.

Analizando las diversas teorias de mejora continua existentes se cree que la
mejor opcion a implementarse es la metodologia PHVA o Circulo de Deming,
ya que presenta métodos sencillos y faciles de aplicar, que para esta primera
etapa son esenciales dominar; ademas con la aplicacion constante de esta
metodologia se puede ir alcanzando niveles de estandarizacion de los
procesos a través de la sistematizacidén de los cambios propuestos o se puede
replantear las teorias de solucion.

Segun (Pérez & Munera, 2007, pags. 50,51) esta metodologia consiste en

cuatro etapas:

1. “Planear. Primero se definen los planes y la visidén de la meta que tiene la
empresa; en donde quiere estar en un tiempo determinado. Una vez

establecido el objetivo, se realiza un diagnéstico para saber la situacion
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actual en que nos encontramos y las areas que es necesario mejorar,
definiendo su problematica y el impacto que puedan tener en su vida.
Después se desarrolla una teoria de posible solucién, para mejorar un
punto, y por ultimo se establece un plan de trabajo en el que probaremos la
teoria de solucion.

Hacer. En esta etapa se lleva a cabo el plan de trabajo establecido
anteriormente, junto con algun control para vigilar que el plan se esté
llevando a cabo segun lo acordado. (...)

Verificar. Aqui se comparan los resultados planeados con los que
establecimos realmente. Antes de esto, se establece un indicador de
medicién, porque lo que no se puede medir no se puede mejorar en una
forma sistematica. (...)

Actuar. Con esta etapa se concluye el ciclo de la calidad: si al verificar los
resultados se logré lo que teniamos planeado entonces se sistematizan y
documentan los cambios que hubo; pero si al hacer una verificacion nos
damos cuenta que no hemos logrado lo deseado, entonces hay que actuar
rapidamente y corregir la teoria de solucidn y establecer un nuevo plan de

trabajo.

El Circulo de Calidad se transforma en un proceso continuo de mejora; una
vez que se logren los objetivos del primer esfuerzo hay que seguirlo
estableciendo y no dejar de planear, hacer, verificar y actuar hasta resolver
la problematica.

El mantenimiento y la mejora continua de la capacidad del proceso pueden
lograrse aplicando el concepto de PHVA en todos los niveles dentro de la
organizacion. Esto aplica por igual a los procesos estratégicos de alto nivel,
tales como la planificacién de los Sistemas de Gestion de la Calidad (SGC)
o la revision por la direccion, y a las actividades operacionales simples
llevadas a cabo como una parte de los procesos de realizacion del

producto.”
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Figura 16. Circulo de la Calidad
Fuente: (ISO, 2001)

En el presente trabajo se aplicara esta metodologia especializandola en los
proceso de compras, de transporte y de almacenamiento y despacho de
“Proveedora Olivia”, entendiendo que si se aplica estas mejoras a cada uno de
los procesos criticos seleccionados en el capitulo anterior lograremos tener una

mejora sustancial en toda la organizacion.

4.2 PROCESO DE COMPRAS

Objetivo

Mantener todos los puntos de venta de “Proveedora Olivia” con la suficiente
provision de productos para ofertar a los clientes, a través de una adecuada
planificacion y ejecucion de compras, acoplandose a los ciclos de vida
comercial de cada uno de los productos y evitando en lo posible la

obsolescencia.
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Involucrados

Se ha determinado que el proceso de compras tendra los siguientes
involucrados:

Internos:

- Responsable de Compras

- Duena del Negocio

- Responsable de Contabilidad y Presupuestos
- Bodeguero

- Personal de Ventas

Externos:

- Proveedores

Metodologia PHVA en el proceso de compras

Se procedera a detallar el proceso de compras fundamentado en la
metodologia PHVA:

4.2.1 PLANIFICAR

La planificacion del proceso de compras tiene el objetivo de establecer una
secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que actue a manera de
preparacidn previa a la ejecucion de una compra, buscando siempre optimizar
recursos, entender las tendencias y ejecutar compras estratégicas para facilitar
las ventas, y por ende el crecimiento permanente del negocio.

Luego de un analisis detallado y un ejercicio de simplificacion, se ha definido el
siguiente proceso general:
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Figura 17. Proceso de Compras

Definicion de responsables

En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Responsable de compras (color tomate)

- Duena del negocio (color verde)

- Contabilidad y Presupuestos (color celeste)

Otros procesos involucrados
- Proceso de Transporte: Es notificado cuando la planificacion de compras

ha separado presupuesto, para que también se contemple los gastos de
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transporte como parte de la misma planificacion

Proceso de Ejecucion de compras: Es el proceso posterior al presente,

utilizando como insumo de entrada la Planificacién de compras.

Procedimiento

1.

Determinar los productos a comprar

a.

Hacer una lista total de todos los productos que se piensa se va a

vender en las ferias o en los locales comerciales. (Anexo 1)

. Para tal efecto, el Responsable de Compras consultara los

comportamientos de los productos con los Vendedores y los
Bodegueros.
La periodicidad de revisién de stocks sera definido en funcién de la

bodega, siendo como maximo cada 30 dias.

. En el caso de las ferias, se debera ejecutar este procedimiento bajo

demanda, como parte de la planificacion de este tipo de eventos.

Verificar existencia de los productos detallados en la lista

a.

Se revisara dentro de las existencias de los productos enlistados,
revisando en cada una de las bodegas y en la bodega central,
determinando si dicho producto requiere solamente una transferencia
entre bodegas o si en realidad merece ser adquirido.

Determinar si las existencias son suficientes

a.

Si son suficientes se termina el proceso sin ejecutar ningun proceso de

compras para dichos productos.

b. Si no son suficientes el proceso continda a los siguientes pasos.

Establecer las cantidades a comprar de cada producto.

a.

Elaborar el documento de Planificacion de Compras (Anexo 2)

b. El formato recopilard un desglose detallado de los productos a comprar

que incluya proveedor, marca, modelo, color, cantidad, precio estimado

de compra, entre otros detalles necesarios para la evaluacion.
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Validar la Planificacion de Compras con la duefia del negocio

a. La duefia del negocio recibira la Planificacion de compras y realizara su
verificacion en base a su experiencia y percepcion sobre el estado de
situacion de venta de cada uno de los productos.

b. En esta verificacion se buscara validar la percepcion de la duefa al
respecto de ciertos productos que pueden estar terminando su ciclo de
vida de venta, y por tanto no sera conveniente aprovisionarse de ellos,
pues por razones del cambio tecnolégico podrian quedar obsoletos con
rapidez.

c. Ofra verificacién a realizarse es la de establecer si el monto econdémico
destinado para dicha compra esta acorde a la situacién administrativa y
de liquidez del negocio, ajustando la planificacion segun sea el caso,
de tal manera que en caso de que se tenga un presupuesto limitado, se
compre solamente los productos de mayor rotacion o de mayor

oportunidad de venta.

Aprobacién de la Planificacion de Compras
a. La duefa del negocio firmara su aprobacion en el documento de
Planificacion de Compras aprobado, para que continle el proceso; si no

se aprueba la planificacién se debe volver al paso 4.

Envio a contabilidad para separar presupuesto para la compra
a. Si contabilidad autoriza presupuesto, entonces se procede a la ejecucion
de la compra caso contrario se vuelve al paso 4.

Documentos involucrados

Lista de Requerimiento: Documento en donde se detalla el total de
productos que se necesita en cada almacén o para realizar las ferias de
temporada (Anexo 1)

Planificacion de Compras: Documento en donde se establecera el listado

de productos a adquirirse para todo el negocio. (Anexo 2)



4.2.2 HACER

La etapa ‘Hacer’ del proceso de compras tiene el objetivo de establecer una
secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que actue a manera de
control durante la ejecucion de una compra, buscando siempre optimizar

recursos, evitar fallos o contratiempos y ejecutar compras estratégicas para

facilitar las ventas, y por ende el crecimiento permanente del negocio.

Luego de un analisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el

siguiente proceso general:
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Validar
existencias
con el
roveedol

Si dispone

v

Negociacién con

Fin

Proveedor

Seguimiento a
Despacho de
mercaderfa

Figura 18. Proceso Ejecucion de Compra

Definiciéon de responsables

En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
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- Responsable de compras (color tomate)

- Contabilidad y Presupuestos (color celeste)

Otros procesos involucrados

-  Proceso de Transporte: Es notificado cuando ya se ha confirmado la

compra para coordinar la logistica necesaria

- Proceso de Almacenamiento y Despacho: Es notificado una vez que la

mercaderia ha sido comprada.

- Proceso de Pago a Proveedores: Es notificado una vez que se ha

confirmado la compra, para que el area contable realice las gestiones

pertinentes.

Procedimiento

1. Recepcion de la Planificacion de Compras aprobada por la duefia del

negocio y validada por contabilidad.

a. El responsable de compras es el que consolidara y custodiara todas las

planificaciones de compra que se realicen.

2. Busqueda y seleccion de proveedores

a.

El responsable de compras empezara a buscar proveedores en funcién
de los productos detallados en la planificacion de compras. Debe
realizar una consolidacion de la informacion existente de los
proveedores actuales para ir teniendo una base de datos que haga
mas facil la busqueda en futuras ocasiones.

Solicitara al menos tres cotizaciones por cada familia de productos
requeridos.

Realizard una comparacion entre las opciones presentadas por los
proveedores en funcion de variables como: precio, disponibilidad del
producto, promociones, descuentos, formas de pago, garantias, etc.
Escogera la opcion que otorgue mas beneficios a la organizaciéon en
funcién de las variables detalladas en el punto anterior.

Debera tener al menos un proveedor alternativo en caso de que la
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primera opcién escogida no pueda responder adecuadamente.

3. Elaboracion de érdenes de compra por cada proveedor seleccionado
a. Tomando como documento base la planificacion de compras, el
responsable de las compras elaborara Ordenes de compra (Anexo 3)
por cada proveedor seleccionado.

4. Envio de érdenes de compra a cada proveedor
a. El responsable de las compras contactara a los proveedores

seleccionados y les enviara las 6érdenes de compra elaboradas.

5. Constatacion de existencias con cada proveedor
a. Una vez que se ha enviado las 6rdenes de compra a los proveedores,
se contactara con cada uno de ellos para verificar que seran capaces
de surtir los productos en funcién de los requerimientos de la
organizacion.
b. Si el proveedor no estd en capacidad de surtir los productos se

contactara al proveedor alternativo y se vuelve al paso 3.

6. Negociacion con proveedor

a. Una vez establecido que el proveedor esta en capacidad de surtir los
productos se procede a establecer las condiciones de la compra de los
productos como son: precio, descuentos, forma y tiempo de entrega,
formas de pago, garantia de los articulos.

b. En caso de no llegar a un acuerdo con el proveedor no se procede a la
negociacion, se contactara al proveedor alternativo y se vuelve al paso
3.

7. Ejecucion de la compra
a. Se cierra el trato con el proveedor
b. Se notifica a Contabilidad para que proceda a realizar el proceso de

pago a proveedores
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c. Se notifica al proceso de Transporte para que inicie sus actividades.
d. Se notifica a bodega para que adecuen los espacios necesarios para

recibir la mercaderia comprada.

Pago al proveedor
a. Contabilidad revisa los documentos de la compra y emite los cheques
para el pago de acuerdo a las condiciones establecidas en la

negociacion con el proveedor.

Seguimiento a despacho de mercaderia

a. El responsable de compras hara el seguimiento de la mercaderia hasta
que sea despachada de las bodegas del proveedor y embarcada en el
transporte, verificando que el proveedor cumpla con los plazos de
entrega establecidos en el acuerdo original.

b. Hay que asegurar que la mercaderia tenga todos los documentos
habilitantes para ser transportada como es factura de compra y/o guia
de remision.

c. Se debe notificar a bodega para que estén listos para recibir la
mercaderia adquirida.

Documentos involucrados

Planificacion de Compras: Documento en donde se establecera el listado
de productos a adquirirse para todo el negocio. (Anexo 2)

Orden de compra: Documento en donde se establecera el detalle de los
productos que se adquirira por cada proveedor seleccionado. (Anexo 3)
Factura: Documento emitido por el proveedor en donde se detallan los
productos adquiridos.

Guia de Remision: Documento emitido por el proveedor que habilita al
transportista a llevar la mercaderia adquirida.

Cheque / Transferencia: Documento que detalla la constancia del pago

por la mercaderia adquirida.
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4.2.3 VERIFICAR

La etapa “Verificar” del proceso de compras tiene el objetivo de establecer una
secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que actie a manera de
control posterior a la ejecucion de una compra, para establecer las diferencias
entre lo planificado y lo ejecutado, permitiendo de esta forma conocer qué tan
acertada fue la planificacion de compras asi como establecer ciertos
indicadores de gestion.

Luego de un andlisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el
siguiente proceso general:

_ Determinar variacion
) » entre Planificacion y
ol Orden de Compra

l

Determinar variacion
entre orden de compra
y factura

J

INICIO

M

Analisis de
Variaciones

F

[ FN )

y
o

;

Figura 19. Proceso Verificar Compras

Definicion de Responsables
En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Responsable de compras (color tomate)

- Duena del negocio (color verde)

Otros Procesos Involucrados

- Planificacién: Es un insumo para este proceso, de aqui se toma el
documento base para establecer indicadores y variaciones.

- Hacer: Es un insumo para este proceso, de aqui se toma el documento
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base para establecer indicadores y variaciones entre la orden de compra y

la factura.

- Actuar: Es el proceso que viene a continuacion y es el que usa los

resultados del presente proceso como insumo.

Procedimiento

1. Determinar las variaciones existentes entre lo planificado y lo ejecutado

a.

Después de la ejecucién de la compra el responsable de compras
debera comparar lo establecido en la planificacion de la compra con la
orden de compra definitiva enviada al proveedor, para determinar si
existen o no diferencias entre estos dos documentos.

Se deberd consolidar la informacién obtenida y establecer un
porcentaje de variacion entre los datos de la planificacidén y la orden de
compra. Esta informacion sera recopilada en el documento “Plantilla de

variacion de planificacion de compras” que se muestra en el Anexo 4

2. Determinar las variaciones existentes entre lo ordenado y lo comprado.

a.

Comparar entre la orden de compra y los productos recibidos del
proveedor, determinando el nivel de confiabilidad en la entrega de los
pedidos.

Se debera consolidar la informacién obtenida y establecer un
porcentaje de variacion entre los datos de la orden de compra y la
factura recibida. Esta informacion sera recopilada en el documento
“Plantilla de variacion de Ejecucion de Compras” que se muestra en el

Anexo 5

3. Analisis de variaciones

a.

El responsable de compras elaborara un resumen en donde muestre,
en caso de haberlas, las diferentes variaciones existentes. En caso de
no haber variaciones también habra que registrar esta novedad, para
tener un estadistico historico de todos los movimientos.

b. Estas variaciones seran analizadas en conjunto con la duena del
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negocio y el area contable — financiera para saber el impacto que estan
teniendo en la organizacion. Ademas permitira tener una idea del
comportamiento de los proveedores y su nivel de cumplimiento.

c. Este andlisis se lo realizara mensualmente en el caso de las compras
de rutina. En el caso de las compras para las ferias de temporada, el
analisis se lo realizara inmediatamente después de haber realizado las
compras para estas ocasiones especifficas.

d. Los resultados de este andlisis serviran de insumo para iniciar la etapa
Actuar. Estos datos seran registrados en el documento llamado

“‘Resumen de Variaciones”, el mismo que se detalla en el Anexo 6.

Documentos Involucrados

- Plantilla de variaciéon de planificaciéon: Documento en donde se registran
y comparan los datos de la Planificacion de compras en relacién con la
Orden de compra emitida a los proveedores. Anexo 4

- Plantilla de variaciéon de ejecucién: Documento en donde se registran y
comparan los datos de la Orden de Compra en relacion con la Factura
emitida por los proveedores. Anexo 5

-  Resumen de Variaciones: Documento en donde se registra un resumen
de las variaciones encontradas en el proceso de compras, el impacto que
las mismas tienen en la organizacion en el aspecto econémico y de

gestion; asi como posibles sugerencias de mejora. Anexo 6

424 ACTUAR

En esta etapa del proceso se pretende identificar los desvios existentes a lo
largo de todas las actividades anteriores, para poder plantear propuestas de

mejora que permitan ir perfeccionando los procesos dia a dia.

Luego de un analisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el

siguiente proceso general:
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Figura 20. Etapa Actuar

Definicion de responsables
En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Administrador (color amarillo)

- Duena del negocio (color verde)

Otros procesos involucrados
Esta etapa involucra a todos los procesos planteados, es decir intervienen el
proceso de planificacion, ejecucion y verificacion de compras.

Procedimiento
1. Revisidn estadistica para detectar tendencias
a. El administrador debera revisar y analizar constantemente Ila
informacion de los procesos que se ejecutan, para determinar los

puntos susceptibles de mejora.
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2. Disefios de proceso de mejora continua
a. Una vez determinados los puntos de mejora, procedera a disenar
nuevos procesos que permitan aplicar las mejoras detectadas.
b. Esta informacion sera presentada como una “Propuesta de mejora”.

Anexo 7

3. Revision de Propuesta de Mejora
a. Una vez que se tiene la propuesta de mejora, se la presentara a la
duefa del negocio para que sea aprobada.

b. Sila propuesta de mejora no es aprobada se vuelve al paso 2.

4. Cambio sobre el proceso y los formularios, segun sea necesario
a. Si la propuesta de mejora ha sido aprobada por la duefa del negocio,
se realizaran las acciones pertinentes para ponerlas en ejecucion.
b. De ser necesario se revisaran y modificaran todos los formularios que
intervengan en la propuesta de mejora.

Documentos Involucrados
Propuesta de mejora: Documento en donde se detallan todas las actividades

que son susceptibles de mejora dentro de un proceso ya establecido. Anexo 7.

4.3 PROCESO DE TRANSPORTE

Objetivo

Movilizar la mercaderia que el negocio adquiere para comercializar, desde las
bodegas de los proveedores hasta la bodega central, y desde ella hasta los
puntos de venta, asegurando en todo momento la provision y disponibilidad de
los productos a tiempo, siendo una variable clave del proceso las normas de

seguridad y la puntualidad.

Involucrados
Se ha determinado que el proceso de transporte tendra los siguientes

involucrados:
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Internos:

- Responsable de Compras
- Responsable de Transporte
- Duena del Negocio

- Responsable de Contabilidad y Presupuestos
- Bodeguero

- Personal de Ventas

Externos:
-  Proveedores
- Transportistas

- Cargadores

Metodologia PHVA en el proceso de transporte

Se procedera a detallar el proceso de transporte fundamentado en la
metodologia PHVA:

4.3.1 PLANIFICAR

La planificacion del proceso de transporte tiene el objetivo de establecer una
secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que actue a manera de
preparacion previa a la ejecucion del transporte de mercaderia, de tal manera
que dicha planificacion permita coordinar las actividades entre los diferentes

involucrados y en general, que el proceso de transporte se lo prepare con
anticipacion y con orden.

Luego de un analisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el
siguiente proceso general:
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Figura 21. Planificacion Transporte desde el proveedor a bodega central

Definiciéon de responsables
En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Responsable de compras (color tomate)

- Responsable de transporte (color rojo)

Otros procesos involucrados
- Proceso de Planificacion de Compras: El proceso de planificacién de

compras consiste en determinar la cantidad de productos que el negocio
requiere adquirir para mantener la fluidez de ventas requerido. Esta
planificacion se basa en el analisis de stock, estadistica de las ventas,
entre otros criterios de decision. La planificacion de compras es el punto de

partida de la planificacion del transporte, pues en ella se determina un
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mapeo general de lo que se va a comprar, por ende lo que se va a tener

que transportar.

- Proceso de Ejecucién de Compras: El proceso de ejecucion de compras

es el evento que desencadena el inicio del proceso de transporte, es en el

cual el responsable de las compras realiza el contacto, cotizacion y

negociacion y acuerdo de entrega de mercaderia con el proveedor, de tal

manera que resulte en la entrega de la carga a ser transportada.

Procedimiento

1. Proceso de Planificacion de Compras

a.

En el proceso previo, el responsable de las compras realiza un
diagnéstico general de los productos que el negocio necesita
reabastecerse, de tal manera que los locales dispongan de productos
para ofrecer a sus clientes. El resultado de este proceso es el
documento de planificacion de compras, que sirve de referencia inicial

para la elaboracion de la planificacion de transporte.

2. Coordinacién de actividades con responsable de compras

a.

El responsable de compras, durante el proceso de planificacién, luego
de la aprobacion de la duefia del negocio, notifica al responsable de
transporte al respecto de las mercaderias que probablemente se
requieran transportar. Se coordinara entre ambas partes de tal manera
que se detecte si se trata de una compra regular o si se trata de una
compra de mayor magnitud, riesgo o de rutas no tradicionales. Esto
permitira que el responsable de transporte se anticipe en su
planificacion, haciendo los contactos en la 2zona respectiva,

averiguando rutas, determinando riesgos, entre otros aspectos.

3. Proceso de Ejecucion de Compras

a.

El responsable de compras continuara con su proceso, llevando a cabo

la segmentacién de los productos en funcion de los proveedores,
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tomando contacto con cada uno, realizando la cotizacion, elaborando
ordenes de compra, realizando la negociacion, entre otros elementos

que le permiten concretar la adquisicién de mercaderia.

4. Elaboracion de Hoja de Ruta Tentativa

a.

Cuando el responsable de compras ha confirmado la compra, notificara
al responsable de transporte, quien determinara principalmente la
magnitud de la mercaderia a ser transportada, midiendo la cantidad de
paquetes, peso, origen, destino, tipo de mercaderia, condiciones
especiales de transporte que se requieran. En la hoja de ruta (Anexo 8)
se vera detalladamente el cronograma de transporte, estableciendo los
tramos de ruta, los horarios y actividades. Toda esta informacion es
tentativa, pero servira para presentar el plan a los transportistas para

su evaluacion y cotizacion.

5. Busqueda de transportistas potenciales

a.

Dado que se anticipd el proceso de coordinaciéon de actividades, el
responsable de transporte en este punto debe haber ya reconocido el
terreno y tomado contacto con diversos proveedores de servicios de
transporte (mulas, winchas, montacargas, cargadores, etc). Ahora que
ya conoce la hoja de ruta tentativa, podra enfocar la busqueda de
proveedores a los que se acoplen al tipo de productos de dicha

compra. De esto extraera una lista corta.

6. Solicitud de Cotizaciones

a.

El responsable de transporte pedira a la lista corta de proveedores de
servicio de transporte su cotizacién, cada uno en su parte de la hoja de
ruta. Al finalizar esta actividad se podra conocer los costos tentativos a
incurrirse por razdon del transporte, ademas de la validacion del

cronograma por parte de los involucrados.
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La hoja de ruta tentativa, con los costos cotizados es el fin del proceso
de planificacion del transporte, se da inicio inmediatamente al proceso

de ejecucion del transporte.

Documentos involucrados

- Hoja de Ruta: Documento utilizado para la planificacion del transporte en
el que se establecera un cronograma con cada una de las actividades y
participantes en la ejecucion del transporte, incluyendo también referencias
de los costos que cada una de estas actividades merece incurrir. Anexo 8

4.3.2 HACER

La etapa ‘Hacer’ del proceso de transporte tiene el objetivo de establecer una
secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que actue a manera de
control durante la ejecucion de las actividades de transporte, buscando siempre
optimizar recursos, evitar fallos o contratiempos y ejecutar la movilizacion de la
mercaderia de forma tal que el negocio siempre se encuentre abastecido, y por

ende el crecimiento permanente de la empresa.

Luego de un andlisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el
siguiente proceso general:
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Figura 22. Proceso Ejecucion Transporte

Definicion de responsables

En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Responsable de transporte (color rojo)

- Responsable administrativo (color celeste)

- Transportista (color morado)
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Otros procesos involucrados

Proceso de Almacenamiento y Despacho: EI proceso de
almacenamiento y despacho es invocado como parte del proceso de
transporte, de tal manera que los responsables de la bodega se encuentren
preparados para la recepcion, almacenamiento y despacho de la
mercaderia adquirida por el negocio.

Procedimiento

1.

Espera hasta que el proveedor entregue la mercaderia

a. La etapa de planificaciéon del transporte resulta en la elaboracion de
una hoja de ruta tentativa Anexo 8, con lo que se determina la
preparacion del responsable para la ejecucidon de la movilizacién de la
mercaderia. El proceso se detiene hasta que el responsable de
compras cierre el proceso y el proveedor haga la entrega formal de los
productos. Esto puede demorar algunos dias, pues muchas veces
depende de los procesos de importacion o desaduanizacion
correspondientes. Cuando la mercaderia ya se encuentra disponible, el

proceso se reactiva.

Reserva de presupuesto a costo promedio de cotizaciones

a. El responsable administrativo tomara la hoja de ruta tentativa,
promediara los costos a incurrirse a razon del proceso de transporte y
realizara la reserva de presupuesto correspondiente. En algunos casos
generara un fondo rotativo a cargo del responsable del transporte para

que disponga de dinero para la ejecucién del proceso.

Seleccidn entre cotizaciones
a. Se tomara la hoja de ruta tentativa y se procedera a elegir al proveedor
que mejores prestaciones ofrezca al respecto de las actividades a

desarrollarse.
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4. Negociacion y contratacion

a.

Con los proveedores seleccionados se llevara a cabo un proceso de
negociacion y se acordara las condiciones de la contratacion, siempre
tratando de respetar en lo posible la hoja de ruta, principalmente el
cronograma establecido, pues el movimiento de una de las fechas
puede descuadrar la planificacion de otros proveedores intervinientes.

5. Aprobacién de la Hoja de Ruta definitiva

a.

Se actualizara el formato de hoja de ruta, incorporando las condiciones
y cronograma luego de concretar con los proveedores, dejandola como
definitiva. Dicha hoja sera aprobada por la duefia del negocio o por el
responsable de transporte, dejandola en adelante sin posibilidad de

modificaciones.

6. Contratacion de Seguros de transporte

a.

El responsable de transporte tomara contacto con la aseguradora para
que emita una aplicacion de seguros de transporte interno, de tal
manera que la mercaderia asegurada tenga un respaldo en caso de
que suceda un siniestro durante la transportacion.

7. Contratacion de cargadores para embarque y desembarque

a.

En la mayoria de los casos, la contratacion de cargadores forma parte
de la hoja de ruta, pero se separa como una actividad independiente,
para recordar el hecho de que debe verificarse que se deba contar con
cargadores o0 equipamiento de movilizacién interna, tanto al embarque
como al desembarque.

8. Espera hasta dia y hora planificados en Hoja de ruta

a.

Para dar inicio a la ejecucion de la hoja de ruta se esperara hasta la

fecha de inicio del cronograma.
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9. Verificaciony conteo previo

a.

El responsable del transporte, junto con los proveedores y personal
contratado para el proceso dan inicio a las actividades de transporte,
empezando con revisar la mercaderia entregada por el proveedor,
realizando un conteo y revision de las guias de remision, para verificar
que toda la documentacion y productos recibidos se encuentran en

regla.

10. Embarque

a.

Inicia el trabajo del transportista, cargadores y otros proveedores de
servicio, quienes movilizaran la carga desde las bodegas del proveedor
hasta el trailer / medio de transporte a ser utilizado. El embarque
termina cuando toda la mercaderia esta cargada y se puede iniciar con
el transporte.

11. Movilizaciéon conforme a hoja de ruta

a.

Todos los involucrados deberan seguir la hoja de ruta de transporte
conforme a lo planificado, esto quiere decir que se deberan hacer las
verificaciones, paradas, cambios de guardia, establecimiento de
candados satelitales, custodia y otros de forma puntual y organizada,
de tal manera que durante el proceso no se tomen decisiones
diferentes ni se encuentren con circunstancias que les obligue a
cambiar los planes. En caso de alguna variacion, sera el responsable
de transporte o su delegado dentro de la caravana, quien tome las
decisiones para casos que merezca realizar una variaciéon a la hoja de
ruta.

12. Confirmacion de salida a bodega central

a.

Al inicio o durante la movilizacion, se dara aviso a la bodega central de
la hora de salida y hora estimada de llegada. Esto les permitira
prepararse y esperar con el personal adecuado para el proceso de

desembarque.
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13. Llegada y Desembarque

a.

A la llegada del trailer a la bodega central, los cargadores iniciaran su
trabajo, descargando toda la mercaderia y dejandola en una zona de
revision dentro de la bodega.

14. Verificacion y conteo en recepcion

a.

El responsable de bodega realizara una verificacién de los productos
recibidos y un conteo conforme a la documentacion de despacho / guia
de remision, para verificar que toda la mercaderia estd completa y en

buen estado

15. ¢ Mercaderia Completa?

a.

El responsable de bodega decidira si la mercaderia esta completa o no
(en numero y en nivel de deterioro a razén del transporte), en funcion
de su verificacion decidira si procede a una recepcion directa o requiere
determinacion de responsables.

16. ¢ Mercaderia Dafada?

a.

Una vez que se ha verificado que la mercaderia ha llegado completa en
cantidad, se verificara también el estado de la mercaderia entregada,
revisando que no tenga rayones, hundidos, aplastamiento, estiramiento
u otros que dafien la caracteristica natural del mismo para la
presentacion al cliente como un producto nuevo. En caso de que una
mercaderia no cumpla con estos criterios a responsabilidad del proceso
de transporte, se ejecutara el proceso de determinacion de
responsables. En caso de no haber novedad, se continuara el proceso

para las siguientes actividades.

17. Determinacion de Responsables

a.

En caso de que la mercaderia recibida se encuentre incompleta o se
encuentre deteriorada a razdn de las actividades de transporte

requerira que se establezca un proceso de determinacién de
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responsables, siendo posible que se cargue el dafo al transportista,
cargadores, otros proveedores de servicio de transporte o a personal
propio del negocio. La actividad concluye con la definiciéon de la
sancion correspondiente, dentro de lo que se estipula un descuento en

los valores a pagarse por sus servicios.

18. Proceso administrativo de recuperacion financiera

a.

El responsable administrativo sera el responsable de solicitar
compensacion econdémica a los involucrados en un dafio a la
mercaderia. El mecanismo de cobro de diferencias sera principalmente
aplicado como descuento sobre los valores a pagarse, aunque en
algunos casos podria ejecutarse las garantias entregadas u otros

mecanismos de presion.

19. Firma de Satisfaccion de transporte

a.

Al recibir todos los productos en la bodega a satisfaccion, el
transportista y demas proveedores acordaran el cierre de sus
actividades, por tanto se firmara la hoja de ruta, la guia de remisiény la
orden de ingreso a bodega, como constancia de la entrega y cierre del

proceso.

20. Pago a transportista

a.

Con la emision de los documentos de conformidad al respecto del
servicio prestado, el responsable de transporte o el area administrativa

procedera a realizar el pago correspondiente por sus servicios.

21. Entrega de mercaderia a bodeguero

a.

El bodeguero sera la persona que reciba los productos y ejecute el
proceso de ubicacion, etiquetado, control de calidad y otros. Desde
este momento se completa el proceso de transporte e inicia
inmediatamente el proceso de Almacenamiento y Despacho.
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Documentos Involucrados

- Hoja de Ruta: Documento utilizado para la planificacion del transporte en
el que se establecera un cronograma con cada una de las actividades y
participantes en la ejecucion del transporte, incluyendo también referencias

de los costos que cada una de estas actividades merece incurrir. Anexo 8

4.3.3 VERIFICAR

La etapa “Verificar’ del proceso de transporte tiene el objetivo de establecer
una secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que actue a
manera de control posterior a la ejecucion del transporte de mercaderia, para
establecer las diferencias entre lo planificado y lo ejecutado, permitiendo de
esta forma conocer qué tan acertada fue la planificacion del transporte, asi

como establecer ciertos indicadores de gestion.

Luego de un anadlisis detallado y un ejercicio de simplificacion, se ha definido el
siguiente proceso general:

INICIO An?hS.IS de
Variaciones
FIN

Figura 23. Proceso Verificar Transporte

Definicion de Responsables
En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Responsable de transporte (color rojo)

- Duenfa del negocio (color verde)

Otros Procesos Involucrados
- Planificacién: Es un insumo para este proceso, de aqui se toma el
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documento base para establecer indicadores y variaciones.

- Hacer: Es un insumo para este proceso, de aqui se toma el documento

base para establecer indicadores y variaciones entre la hoja de ruta

tentativa y final

- Actuar: Es el proceso que viene a continuacion y es el que usa los

resultados del presente proceso como insumo.

Procedimiento

1. Determinar variacion entre Hoja de ruta tentativa con Hoja de Ruta Final.

a.

Después de la ejecucion del transporte de la mercaderia, el
responsable del proceso debera comparar lo establecido en la hoja de
ruta tentativa con la hoja de ruta final, para determinar si existen o no
diferencias entre estos dos documentos.

Se debera consolidar la informacién obtenida y establecer un
porcentaje de variacion entre los datos de la planificacion y la
ejecucion. Esta informacion sera recopilada en el documento “Plantilla

de variacion Transporte” que se muestra en el Anexo 9.

2. Analisis de variaciones

a.

El responsable de transporte elaborara un resumen en donde muestre,
en caso de haberlas, las diferentes variaciones existentes. En caso de
no haber variaciones también habra que registrar esta novedad, para
tener un estadistico historico de todos los movimientos.

Estas variaciones seran analizadas en conjunto con la duefa del
negocio y el area contable — financiera para saber el impacto que estan
teniendo en la organizacion. Ademas permitira tener una idea del
comportamiento de los proveedores y su nivel de cumplimiento.

Este analisis se lo realizara con la misma periodicidad que se realiza en
el proceso de compras, ya que ambos estan estrechamente ligados.
Los resultados de este analisis serviran de insumo para iniciar la etapa
Actuar. Estos datos seran registrados en el documento llamado

“‘Resumen de Variaciones de Transporte”, el mismo que se detalla en el
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Anexo 10.

Documentos Involucrados

- Plantilla de variacién transporte: Documento en donde se registran y
comparan los datos de la Hoja de ruta tentativa con la Hoja de ruta final.
Anexo 9

- Resumen de Variaciones: Documento en donde se registra un resumen
de las variaciones encontradas en el proceso de transporte, el impacto que
las mismas tienen en la organizacion en el aspecto econdémico y de

gestion; asi como posibles sugerencias de mejora. Anexo 10

4.3.4 ACTUAR

En esta etapa del proceso se pretende identificar los desvios existentes a lo
largo de todas las actividades anteriores, para poder plantear propuestas de

mejora que permitan ir perfeccionando los procesos dia a dia.

Luego de un analisis detallado y un ejercicio de simplificacion, se ha definido el

siguiente proceso general:



91

m Revisidn estadistica para
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Figura 24. Etapa Actuar

Definicion de responsables

En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Administrador (color amarillo)

- Duenfa del negocio (color verde)

Otros procesos involucrados
Esta etapa involucra a todos los procesos planteados, es decir en esta etapa

intervienen el proceso de planificacion, ejecucion y verificacion de compras.

Procedimiento
1. Revision estadistica para detectar tendencias
a. El administrador debera revisar y analizar constantemente la informacién
de los procesos que se ejecutan, para determinar los puntos susceptibles

de mejora.
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2. Disenos de proceso de mejora continua
a. Una vez determinados los puntos de mejora, procedera a disefar
nuevos procesos que permitan aplicar las mejoras detectadas.
b. Esta informacidén sera presentada como una “Propuesta de mejora”.

Anexo 7

3. Revisién de Propuesta de Mejora
a. Una vez que se tiene la propuesta de mejora, se la presentara a la
duefia del negocio para que sea aprobada.

b. Sila propuesta de mejora no es aprobada se vuelve al paso 2.

4. Cambio sobre el proceso y los formularios, segun sea necesario
a. Si la propuesta de mejora ha sido aprobada por la duefia del negocio,
se realizaran las acciones pertinentes para ponerlas en ejecucion.
b. De ser necesario se revisaran y modificaran todos los formularios que
intervengan en la propuesta de mejora.

Documentos Involucrados
Propuesta de mejora: Documento en donde se detallan todas las actividades

que son susceptibles de mejora dentro de un proceso ya establecido. Anexo 7.

4.4 PROCESO DE ALMACENAMIENTO Y DESPACHO

Objetivo

Recibir, almacenar y embarcar los articulos en condiciones éptimas para ofertar
y entregar a los clientes, a través de una adecuada planificacion; procurando
reducir costos unitarios de almacenamiento y manejo, acoplandose a los ciclos
de vida comercial de cada uno de los productos y evitando en lo posible la

obsolescencia.

Involucrados
Se ha determinado que el proceso de almacenamiento y despacho tendra los

siguientes involucrados:
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Internos:

- Responsable de Compras
- Duena del Negocio

- Bodeguero

- Personal de Ventas

- Responsable de Transporte

- Administrador

Externos:
-  Proveedores
- Transportistas

- Cargadores

Metodologia PHVA en el proceso de compras

Se procedera a detallar el proceso de almacenamiento y despacho
fundamentado en la metodologia PHVA:

4.4.1 PLANIFICAR

La planificaciéon del proceso de almacenamiento y despacho tiene el objetivo de
establecer una secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que
actie a manera de preparacion previa a la ejecucion del almacenamiento de
mercaderia, buscando siempre optimizar recursos, controlar los riesgos y
ejecutar el despacho de la mercaderia de forma adecuada, y por ende su
disponibilidad a tiempo para entrega a los clientes, lo que fomentara el
crecimiento permanente del negocio.

Luego de un andlisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el

siguiente proceso general:



INICIO )

Disefo del
espacio de
almacenamiento

Establecimiento de Definicion de
FIN medidas de — 1 técnicas de
seguridad almacenamiento

Figura 25. Proceso Planificacion Almacenamiento

Definicion de Responsables

En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Duefa del negocio (color verde)

- Administrador (color amarillo)

- Proveedores externos (color plomo)

Otros procesos involucrados

94

- Proceso de Compras: En este proceso se adquieren todos los productos

que seran almacenados y despachados.

- Proceso de Transporte: Este proceso es el que entrega la mercaderia en

las bodegas.

Procedimiento
1. Disefio del espacio de almacenamiento

a. Una vez que se ha definido los productos que se van a adquirir en la

Planificacion de compras, es necesario establecer el lugar en donde se

almacenaran los mismos. El administrador con la duefa del negocio

analizaran el espacio existente en la bodega y determinaran la

organizacion de la misma.

b. Definiran todos los requerimientos basicos que son necesarios para

adecuar las instalaciones.
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De ser necesario el administrador realizara las actividades
correspondientes para localizar personal capacitado que adecue las
instalaciones.

Se comunicara al bodeguero cémo sera la disposicion de los productos

en la bodega.

Adecuacion fisica de la bodega

a.

Después de establecer el disefio de la bodega se procedera a realizar
las adecuaciones fisicas para el correcto funcionamiento, se debera
tener en cuenta aspectos como: ventilacion, instalaciones eléctricas,
tuberias, iluminacion, zonas de embarque y desembarque.

De ser necesario se contratara personal externo para que realice
adecuadamente estas adecuaciones.

Estas adecuaciones se deben realizar con un tiempo considerable de

anticipacion antes de que la mercaderia sea adquirida y transportada.

Equipamiento de la bodega

a.

De la misma forma se procedera a analizar todos los materiales e
insSUMos que son necesarios para operar adecuadamente la bodega
como son: equipamiento de movilizacion interna, estanterias,

montacargas, sefializacion, etc.

Definicion de técnicas de almacenamiento

a.

Se debera definir las distintas técnicas de almacenamiento que se
aplicaran dependiendo del tipo de producto a almacenar.

Estas técnicas deberan ser dadas a conocer a todo el personal que
trabaje en las bodegas, asi como al personal que tenga contacto con la
mercaderia.

Estas técnicas deberan ser revisadas al menos cada seis meses, 0
cada vez que haya un nuevo producto que requiera un manejo
especial.

d. Estas técnicas deberan ser documentadas para su posterior control y
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mejora. El documento en donde se estableceran sera denominado

“Técnicas de Almacenamiento”. Anexo 11

5. Establecimiento de medidas de seguridad

a. Es necesario establecer una cultura de seguridad a lo largo de toda la
organizaciéon y una parte fundamental es asegurar los productos que
seran vendidos, ya que de ellos depende todo el giro del negocio. Se
reuniran el administrador, la duefia del negocio y el bodeguero y
estableceran las diferentes acciones a tomar en caso de presentarse
algun siniestro o inconveniente.

b. Adicionalmente se establecera un plan general de seguridad, que esté
en permanente actividad y no sélo se reaccione el momento en que se
presente un siniestro.

c. Todas estas acciones deberan ser documentadas y difundidas en toda

la organizacion.

Documentos Involucrados

- Técnicas de Almacenamiento: Documento en donde se detalla las
caracteristicas de cada articulo, las instrucciones de manejo y movilizacion
de los productos asi como los instrumentos y materiales necesarios para el

adecuado manejo dentro de la bodega. Anexo 10

- Plan General de Seguridad: Documento en donde estan establecidas
polticas y procedimientos para hacer frente a posibles siniestros que

podrian ocurrir.

4.4.2 HACER

La etapa ‘Hacer del proceso de almacenamiento y despacho tiene el objetivo
de establecer una secuencia de pasos estandarizada, repetible y medible, que
actte a manera de control durante la ejecucion de las actividades de
almacenamiento y despacho, buscando siempre optimizar recursos, evitar

fallos o contratiempos y generar actividades generadoras de valor agregado.
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Luego de un analisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el

siguiente proceso general:

Inicio

Recepcion Determinacion
ercaderia
de la de
- Completa
mercaderia responsables

Ingreso a
inventario

Ubicacion Etiquetado

Figura 26. Proceso Almacenamiento

Figura 27. Proceso Despacho

Definicion de Responsables

En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
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- Bodeguero (color café)

- Contabilidad y Presupuestos (color celeste)

Otros procesos involucrados

- Proceso de Planificacion de Almacenamiento y Despacho: Este

proceso es el que adecua los espacios fisicos para proceder con el

almacenamiento y distribucion de los productos.

- Proceso de Transporte: Es el proceso precedente, el que trae los

productos para ser almacenados.

Procedimiento Almacenamiento

1. Recepcion de la mercaderia

a.

El responsable de bodega recibira los productos que son
desembarcados y realizara una verificacion y un conteo conforme a la
documentacion de despacho / guia de remisién, para verificar que toda
la mercaderia esta completa y en buen estado.

2. ¢Mercaderia Completa?

a.

El responsable de bodega decidira si la mercaderia esta completa o no
(en numero y en nivel de deterioro a razon del transporte), en funcién
de su verificacion decidira si procede a una recepcion directa o requiere

determinacion de responsables.

Una vez que se ha verificado que la mercaderia ha llegado completa en
cantidad, se verificara también el estado de la mercaderia entregada,
revisando que no tenga rayones, hundidos, aplastamiento, estiramiento
u otros que dafen la caracteristica natural del mismo para la
presentacion al cliente como un producto nuevo. En caso de que una
mercaderia no cumpla con estos criterios a responsabilidad del proceso
de transporte, se ejecutara el proceso de determinacion de
responsables. En caso de no haber novedad, se continuara el proceso

para las siguientes actividades.
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3. Determinacion de Responsables

a.

En caso de que la mercaderia recibida se encuentre incompleta o se
encuentre deteriorada a razon de las actividades de transporte
requerira que se establezca un proceso de determinacion de
responsables, siendo posible que se cargue el dafo al transportista,
cargadores, otros proveedores de servicio de transporte o a personal
propio del negocio. La actividad concluye con la definicion de la
sancion correspondiente, dentro de lo que se estipula un descuento en
los valores a pagarse por sus servicios.

4. Proceso administrativo de recuperacion financiera

a.

El responsable administrativo sera el responsable de solicitar
compensacion econdmica a los involucrados en un dafio a la
mercaderia. El mecanismo de cobro de diferencias sera principalmente
aplicado como descuento sobre los valores a pagarse, aunque en
algunos casos podria ejecutarse las garantias entregadas u otros

mecanismos de presion.

5. Ingreso a inventario

a.

Una vez que se ha hecho la constatacién cuantitativa y cualitativa de
los productos recibidos se procedera a ingresar estos en el inventario
que lleva la empresa. Este ingreso se lo hara en el documento
denominado “Kardex”. Anexo 12.

Para realizar esta actividad los productos estan en la zona de

verificacion y se mantendran en esta hasta que sean etiquetados.

6. Etiquetado

a.

Con los productos ya ingresados en el inventario se procede a
etiquetarlos de acuerdo al Kardex que maneja la empresa, para

posteriormente conocer su ubicacion exacta.

7. Ubicacion
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a. Los productos que han sido etiquetados estan listos para ser ubicados
en los espacios destinados en la bodega, se los trasladara de la zona
de verificacion a cada uno de los lugares asignados, en espera del
siguiente proceso.

Procedimiento Despacho
1. Recepcion de requerimiento de mercaderia
a. El bodeguero recibira el documento denominado “Requerimiento de
mercaderia” Anexo 13, que es el que inicia el proceso de despacho, en
este documento se especifica qué almacén requiere mercaderia, en

qué plazo y condiciones.

2. Constatacion de existencias
a. El bodeguero revisara las existencias de los productos solicitados.
b. En el caso de que haya suficiente existencia de los productos
solicitados procedera a ejecutar el paso 4.

c. De no existir las cantidades suficientes, procedera a ejecutar el paso 3.

3. Reporte a unidad requirente

a. Una vez que el bodeguero realizd la constatacion del inventario
existente y no encontré la cantidad solicitada en el Requerimiento de
mercaderia, procedera a comunicarse con el solicitante para indicarle
el particular.

b. El solicitante podra modificar la cantidad pedida de productos o bien
eliminar definitivamente este item de su Requerimiento de mercaderia,
para lo cual debera enviar un documento de alcance al requerimiento
inicial, para dejar constancia del hecho vy justificar posteriormente los
movimientos de inventario.

c. La falta de inventario también debe ser informada al area de compras,

para que incluya estos productos en su planificacion.

4. Consolidacion de la mercaderia
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a. Una vez que se ha constatado la existencia de mercaderia, se procede
a consolidar el pedido y a ubicar los productos en la zona de
embarque.

b. Se realiza el descargo de los productos del inventario y se los coloca
en transito, hasta que sean ingresados nuevamente el momento que
lleguen al local solicitante.

c. Se emite el acta de entrega / recepcion de mercaderia Anexo 14 y la
guia de remision. La guia de remision sera emitida de acuerdo a las
disposiciones dadas por la autoridad competente.

5. Despacho

a. Se verifica los pedidos consolidados con la guia de remisién emitida,
para transportar los productos.

b. Se entrega los productos al transportista para que sean trasladados al
local solicitante.

c. Se firma el acta de entrega / recepcion de mercaderia, documento con

el cual finaliza el proceso de despacho.

Documentos Involucrados

Kardex: Documento en donde se registran todos los movimientos de
inventario. Anexo 12

Requerimiento de mercaderia: Documento que da inicio al proceso de
despacho, es en donde se detalla todos los productos que un local necesita
sean enviados desde la bodega. Anexo 13

Acta de entrega / recepcion: Documento en donde se deja constancia de
los productos que han salido de bodega y han sido entregados al
transportista para su traslado a los locales de venta. Anexo 14

Guia de Remision: Documento solicitado por la autoridad competente, que
habilita al transportista movilizar la mercaderia de un lugar a otro dentro del

territorio nacional.
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4.4.3 VERIFICAR

La etapa “Verificar” del proceso de almacenamiento y despacho tiene el
objetivo de establecer una secuencia de pasos estandarizada, repetible y
medible, que actue a manera de control posterior a la ejecucion del despacho
de mercaderia, para establecer la capacidad instalada de la bodega, la
eficiencia del proceso y el movimiento del inventario, permitiendo de esta forma
conocer qué tan acertada fue la administracion de la bodega, asi como

establecer ciertos indicadores de gestion.

Luego de un andlisis detallado y un ejercicio de simplificacién, se ha definido el
siguiente proceso general:

INICIO

Determinar la
<«——— ocupacién promedio
de la bodega

FIN ~ Establecery
analizar diferencias

Figura 28. Verificar Almacenamiento y Despacho

Definicion de Responsables

En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Duefia del negocio (color verde)

- Responsable de Contabilidad y finanzas (color celeste)

- Administrador (color amarillo)

- Bodeguero (color café)

Otros procesos involucrados
- Proceso Hacer Almacenamiento y Despacho: Este es el proceso que

desencadena la etapa de verificar, es el insumo del presente proceso.
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Procedimiento

1.

Tiempo en que se demora despachar un pedido

a.

El bodeguero debera establecer un registro de todas las actividades que
intervienen en el despacho de un pedido, incluyendo el tiempo que toma
ejecutar cada una, asi como el grado de dificultad de desarrollar las
mismas. Este registro se lo realizard en el documento “Tiempo de

Despacho” Anexo 15

. Este reqistro sera utilizado posteriormente como insumo en un proceso

de mejora continua, al momento se necesita tener la informacion que

permita identificar aquellas actividades que se pueden mejorar.

Toma fisica de inventarios

a.

El area de contabilidad mensualmente seleccionara una muestra de al
menos cinco productos y cotejara el kardex con una toma fisica de

inventarios.

. Cada ano se realizara al menos una toma fisica de todo el inventario

existente en el negocio.
Las novedades resultantes de estas tomas fisicas de inventario seran
registradas en el documento “Toma fisica de inventario” Anexo 16 vy

seran comunicadas inmediatamente a la duefia del negocio.

Determinar la ocupacion promedio de la bodega

a.

El bodeguero informara mensualmente al administrador del negocio cual
es la ocupacion promedio de la bodega.

Establecer y analizar diferencias

a.

El administrador del negocio consolidara la informacién resultante de los
puntos anteriores y elaborara un resumen en donde muestre, en caso de
haberlas, las diferentes variaciones existentes. En caso de no haber
variaciones también habra que registrar esta novedad, para tener un
estadistico histérico de todos los movimientos.

. Estas variaciones seran analizadas en conjunto con la duefa del
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negocio Y el area contable — financiera para saber el impacto que estan
teniendo en la organizacion.

c. Los resultados de este analisis serviran de insumo para iniciar la etapa
Actuar. Estos datos seran registrados en el documento llamado
“‘Resumen de Variaciones Proceso de Almacenamiento y Despacho”, el
mismo que se detalla en el Anexo 17.

Documentos Involucrados

- Tiempo de despacho: Documento en donde se registran todas las
actividades necesarias para despachar un pedido, con el tiempo que toma
ejecutarlas. Anexo 15

- Toma fisica de inventario: Documento en donde se registran las
novedades existentes al realizar una toma fisica de inventarios dentro de la
organizaciéon. Anexo 16.

444 ACTUAR

En esta etapa del proceso se pretende identificar los desvios existentes a lo
largo de todas las actividades anteriores, para poder plantear propuestas de
mejora que permitan ir perfeccionando los procesos dia a dia.

Luego de un andlisis detallado y un ejercicio de simplificacion, se ha definido el

siguiente proceso general:
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. Revision estadistica para
Nicio  r— :
_ J detectar tendencias
Al Disefio de procesos
Propuestas de +——— ALH
4 de mejora continua
Mejora
Aprobacion NO
S
v
Cambio en el TN
proceso y —>\ Fin )
formularios g
Figura 29. Etapa Actuar — Almacenamiento y Despacho

Definicion de responsables
En el grafico es posible visualizar los siguientes responsables:
- Administrador (color amarillo)

- Duena del negocio (color verde)

Otros procesos involucrados

Esta etapa involucra a todos los procesos planteados, es decir en esta etapa
intervienen el proceso de planificacion, ejecucion y verificacion de compras.

Procedimiento
1. Revision estadistica para detectar tendencias
a. El administrador debera revisar y analizar constantemente la informacién
de los procesos que se ejecutan, para determinar los puntos
susceptibles de mejora.



106

2. Disenos de proceso de mejora continua
a. Una vez determinados los puntos de mejora, procedera a disenar
nuevos procesos que permitan aplicar las mejoras detectadas.
b. Esta informacion sera presentada como una “Propuesta de mejora”.

Anexo 7

3. Revision de Propuesta de Mejora
a. Una vez que se tiene la propuesta de mejora, se la presentara a la
duefa del negocio para que sea aprobada.

b. Si la propuesta de mejora no es aprobada se vuelve al paso 2.

4. Cambio sobre el proceso y los formularios, segun sea necesario
a. Si la propuesta de mejora ha sido aprobada por la duefa del negocio, se
realizaran las acciones pertinentes para ponerlas en ejecucion.
b. De ser necesario se revisaran y modificaran todos los formularios que
intervengan en la propuesta de mejora.

Documentos Involucrados
Propuesta de mejora: Documento en donde se detallan todas las actividades

que son susceptibles de mejora dentro de un proceso ya establecido. Anexo 7.
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5. CONCLUSIONES

e Ecuador es un pais que tiene fundamentada gran parte de su economia en
las pequefias y medianas empresas, razon por la cual el gobierno actual
esta tomando medidas para fortalecer a este sector.

e La mayoria de PYMES son negocios familiares que no gozan de una
estructura empresarial formal, lo que dificulta su administracién cuando

empiezan a expandirse.

e Proveedora “Olivia” es un negocio que tiene un gran potencial de
expansion por lo que es necesario implementar de manera urgente
acciones que permitan mejorar la administracion del mismo, para lograr

tener mayores rendimientos financieros y productivos.

e Los diversos problemas de administracion, logisticos y financieros
obedecen al comportamiento normal de las empresas familiares, que se
presentan mientras el negocio se va expandiendo, pero que son de facil
solucién si los fundadores visionarios aceptan cambiar su pensamiento

familiar a uno organizacional.

e Muchos de los problemas detectados se han originado por el
desconocimiento de la propietaria de herramientas gerenciales vy

financieras basicas.

e Es meritorio el esfuerzo que ha mantenido la propietaria del negocio, para
llevarlo ella sola por tantos afios, administrandolo basada unicamente en la
intuicion y experiencia adquirida.

e Con la optimizacion en los procesos relacionados con la cadena de
abastecimiento, se estableceran diversas politicas, negociaciones,
lineamientos y acciones que posteriormente pueden ser replicadas
agilmente al resto de la organizacion.
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Se espera que con esto se logre una estabilizacion econdmica y alivio en la
presion gerencial permanente, permitiendo que la propietaria pueda
disponer de mayor tiempo y recursos para ejecutar acciones para ejecucion
de nuevos proyectos de mejora y/o el incremento de las ventas y
crecimiento del negocio.
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6. RECOMENDACIONES

Aplicar en el corto plazo un plan estratégico institucionalizado y alineado a

los objetivos de la empresa.

Capacitar en gestion empresarial, gestion financiera y toma de decisiones a

los directivos de “Proveedora Olivia”

Empoderar la experiencia de la gestion administrativa por parte de la
propietaria del negocio, canalizandolo a los mandos medios y bajos.

Aplicar procesos en la cadena de valor de la empresa especialmente en la
logistica, comercializacion y posventa de los productos.

Realizar un monitoreo constante de la gestion de la empresa en aspectos
financieros, de comercializacién, de logistica, asi como evaluar la

planeacion estratégica de la empresa.

Seria necesario también desarrollar el talento humano de la organizacion,
buscando generar nuevas habilidades que les permitan asumir los retos
gue se presentaran, debido a todos los cambios planteados.

Se debe aprovechar el momento politico que esta viviendo el pais
actualmente y beneficiarse de todos los incentivos que el gobiemo esta
dando a las micro y pequefas empresas, para de esta forma apuntalar de

mejor manera el negocio.
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8. ANEXOS
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ANEXO 1: LISTA DE REQUERIMIENTO TOTAL

PROVEEDORA "OLIVIA"
LISTA DE REQUERIMIENTO TOTAL

FECHA:

RESPONSABLE:

LOCAL

CcOoD DESCRIPCION CANTIDAD MARCA MODELO COLOR REQUIRIENTE OBSERVACIONES

Elaborado Revisado
Fecha: Fecha:




ANEXO 2: PLANIFICACION DE COMPRAS

PROVEEDORA "OLIVIA"
PLANIFICACION DE COMPRAS

FECHA:

RESPONSABLE:

LOCAL
REQUIRIENTE

COD DESCRIPCION  CANTIDAD MARCA MODELO COLOR

PROVEEDOR

PRECIO SINIVA OBSERVACIONES

TOTALSIN IVA (dGlares)

Elaborado Aprobado
Fecha: Fecha:
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ANEXO 3: ORDEN DE COMPRAS
PROVEEDORA "OLIVIA"

ORDEN DE COMPRAS

FECHA: PROVEEDOR:
TELEFONO:
RESPONSABLE: PERSONA CONTACTO:

PRECIO SIN

DESCRIPCION CANTIDAD MARCA MODELO COLOR VA OBSERVACIONES

TOTALSIN IVA:

Elaborado
Fecha:
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ANEXO 4: VARIACION PLANIFICACION DE COMPRAS

PROVEEDORA "OLIVIA"
VARIACION PLANIFICACION DE COMPRAS

FECHA:

RESPONSABLE:

CANTIDAD % PRECIO %
CANTIDAD ? PRECIO ?

COD DESCRIPCION ORDEN DE VARIACION ORDEN DE VARIACION
PLANIFICADA PLANIFICADO
COMPRA CANTIDAD COMPRA PRECIO
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ANEXO 5: VARIACION EJECUCION DE COMPRAS

PROVEEDORA "OLIVIA"

VARIACION EJECUCION DE COMPRAS

FECHA:
RESPONSABLE:

ANTIDAD 9 PRECI 9
¢ CANTIDAD % clo PRECIO DE %

COD DESCRIPCION PROVEEDOR  ORDEN DE VARIACION ORDEN DE VARIACION
COMPRADA COMPRA
COMPRA CANTIDAD COMPRA PRECIO
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ANEXO 6: RESUMEN DE VARIACIONES DE COMPRAS

PROVEEDORA "OLIVIA"

RESUMEN DE VARIACIONES DE COMPRAS

FECHA:

RESPONSABLE:

PLANIFICACION EJECUCION

COoD VAR. VAR. VAR. VAR. OBSERVACIONES
CANTIDAD PRECIO PROVEEDOR CANTIDAD PRECIO




ANEXO 7: PROPUESTA DE MEJORA

PROVEEDORA "OLIVIA™
PROPUESTA DE MEJORA

FECHA:

PROCESO ACTIVIDADES A PROPUESTADE

RECURSOS

REVISADO MEJORAR MEJORA

NECESARIOS

120



121

ANEXO 8: HOJA DE RUTA

PROVEEDORA "OLIVIA"
HOJA DE RUTA
FECHA: N° VIAJE / CODIGO:
ORIGEN:
RESPONSABLE: DESTINO:

ACTIVIDAD DESTINO HORA LLEGADA COSTO RESPONSABLE OBSERVACIONES

REVISADO POR:
FECHA:
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ANEXO 9: VARIACION EJECUCION TRANSPORTE

PROVEEDORA "OLIVIA"
VARIACION EJECUCION TRANSPORTE

FECHA:

RESPONSABLE:

N°DE TIEMPO TIEMPO VARIACION CcosTO COSTO VARIACION RUTA RUTA

VIAJE ACTIVIDAD PLANIFICADO REAL ENTIEMPO PLANIFICADO REAL ENCOSTOS PLANIFICADA REAL OBSERVACIONES
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ANEXO 10: RESUMEN VARIACION TRANSPORTE

PROVEEDORA "OLIVIA™

RESUMEN VARIACIONES DE TRANSPORTE

FECHA:

RESPONSABLE:

VARIACION VARIACION VARIACIONES

N¢e DE VIAJE OBSERVACIONES
EN TIEMPO EN COSTOS DE RUTA
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ANEXO 11: TECNICAS DE ALMACENAMIENTO

PROVEEDORA "OLIVIA"

TECNICAS DE ALMACENAMIENTO

FECHA:

RESPONSABLE:

NOMBRE DE TECNICA DESCRIPCION

PRODUCTO OBSERVACIONES

DE ALMACENAMIENTO DE LATECNICA




125

ANEXO 12: KARDEX

PROVEEDORA "OLIVIA"
KARDEX

ARTiCULO: UNIDAD DE MEDIDA: MAXIMO:
METODO: MiNIMO:

FECHA DETALLE ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS AJUSTES COMENTARIOS

COSTO V.UNIT. V.TOTAL COSTO V.UNIT. V.TOTAL COSTO V.UNIT. V.TOTAL




ANEXO 13: LISTA DE REQUERIMIENTO DE LOCAL

FECHA:

RESPONSABLE:

DETALLE

PROVEEDORA "OLIVIA"
LISTA DE REQUERIMIENTO

LOCAL REQUIRIENTE:
TIEMPO ESTIMADO DE ENTREGA:

CANTIDAD COSTO
SOLICITADA  UNIT

PVP TOTAL OBSERVACIONES

RECIBIDO POR:
FECHA:

VERIFICADO:
FECHA:

SURTIDO:
FECHA:
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ANEXO 14: ACTA ENTREGA — RECEPCION

PROVEEDORA "OLIVIA™
ACTA ENTREGA - RECEPCION

Por medio de la presente se hace la entrega de los productos detallados a
continuacion, al sefior transportista
para que seran entregados en el local

DETALLE CANTIDAD OBSERVACIONES

ENTREGADO POR:
FECHA:

TRANSPORTISTA:
FECHA:

RECIBIDO POR:
FECHA:
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ANEXO 15: TIEMPO DE DESPACHO
PROVEEDORA "OLIVIA"

TIEMPO DE DESPACHO

FECHA:

RESPONSABLE:

PEDIDO:

ACTIVIDAD HORAINICIO HORAFIN COMENTARIOS

TIEMPO TOTAL DE DESPACHO:
FECHA INICIO:
FECHAFIN:
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ANEXO 16: TOMA FiSICA DE INVENTARIOS

PROVEEDORA "OLIVIA"
TOMA FiSICA DE INVENTARIOS

FECHA:

DESCRIPCION UBICACION KARDEX FiSICO DIFERENCIA OBSERVACIONES

TOTAL

BODEGUERO ADMINISTRADOR CONTABILIDAD
FECHA FECHA FECHA
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ANEXO 17: RESUMEN VARIACION PROCESO ALMACENAMIENTO Y DESPACHO

PROVEEDORA "OLIVIA"

RESUMEN VARIACION PROCESO
ALMACENAMIENTO Y DESPACHO

FECHA:

RESPONSABLE:

TIEMPO DESPACHO TIEMPO

PEDIDO ESPERADO DESPACHO REAL VARIACION




