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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de esta investigacion es realizar una propuesta de sistema de gestion de
inventarios para mejorar el mismo utilizado en dicha empresa, determinando la situacién actual,
modo de actuar y maneras de solicitar los respectivos materiales o productos a los proveedores que
poseen para asi determinar las debilidades y costo respectivo de dichos materiales en el almacén
sin utilizar lo que conlleva a un problema de una inadecuada gestion de inventarios con el objetivo

de proponer un modelo adecuado con sus planes de accion.

Se validaron las observaciones e informaciones recolectadas para conocer los procesos
empleados, recopilacion de datos, su ordenamiento, interpretacion y conclusiones requeridas para
proponer el Sistema de Gestion de Inventarios que mejoraria el ciclo de compras.

Con respecto al recurso humano de la empresa Materiales El Punto se determina que el
personal es contratado sin ningun perfil de puesto, ya que poseen grados de escolaridad baja, se
contratan sin ninguna experiencia afin al puesto, donde el grado més alto corresponde a universidad
incompleta. Ademas los empleados correspondientes al area de ventas y administrativo no poseen
perfiles de puestos, ni manuales del como realizar el trabajo; se basan en indicaciones dadas por

el jefe del departamento o supervisor directo a cargo.

El sistema utilizado Ilamado TecAPro les brinda el servicio basico de entradas y salidas de
mercaderia, el cual no se encuentra actualizado ni real a lo que la empresa posee fisicamente. El
personal no posee ninguna capacitacion para su uso, ademas no se han realizado las actualizaciones

respectivas ni mejoras al sistema por lo tanto se propone la actualizacién y mejora del sistema.

Con la medicion del cliente externo se realiza una encuesta de 10 preguntas con el fin de
conocer las necesidades, expectativas y percepciones de los clientes hacia la empresa, donde las
126 personas encuestadas indican que el servicio al cliente y la infraestructura del lugar se debe de
mejorar ademas que el servicio de transporte brindado es elevado por ser independiente a la

empresa

Con respecto a la cadena de suministros utilizada por la empresa no se realiza programacion
alguna a la hora de solicitar nuevos productos. Se basan en los proveedores los cuales segun el
producto asisten la compafiia una vez por semana, una vez cada bisemanal y una o dos veces al

mes.
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Ademas por la toma fisica la cual se realiza una vez por semanay por contra pedidos. Todo
queda a criterio de la persona encargada de la proveeduria. Por lo tanto, la propuesta se basa en las
hojas electronicas que ayude a la empresa a realizar prondsticos de las futuras compras de los
productos, con el objetivo de mejorar su sistema de compras y programacion y rotacion del

inventario.

Con respecto a los productos a la venta poseen 3320 articulos, de los cuales segln la
clasificacion ABC realizada de mayor a menor venta con su respectivo costo, esta clasificacion
se realiza por familias A, B y C esto en el periodo de julio 2018 a marzo 2019.Ademas se propone

el uso de indicadores de gestion para controlar més la informacién suministrada.
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CAPITULO | INTRODUCCION

Este proyecto se desarrolla en la empresa Materiales EI Punto Sociedad Andnima ubicada
en Pavas Centro, San José Costa Rica. Es de origen costarricense con una trayectoria de mas de 47

afos en el mercado.

El objetivo de esta investigacion es realizar una propuesta de sistema de gestion de
inventarios para mejorarlo , determinando la situacion actual, modo de actuar y maneras de solicitar
los respectivos materiales o productos a los proveedores que poseen para asi determinar las
debilidades y costo respectivo de dichos materiales en el almacén sin utilizar por lo cual conlleva
al problema de la inadecuada gestion de inventarios. Lo anterior permitira proponer un modelo

adecuado Yy con sus planes de accion.

Inicialmente se procede a realizar entrevistas al personal de la empresa con el fin de conocer
el proceso actual e identificar las principales oportunidades de mejora. Ademas, se ejecutaran
diferentes observaciones para realizar levantamientos de tareas, flujos y realidades de la empresa

en temas de inventarios para evidenciar la problemaética planteada.

El concepto de control y gestion de inventarios demuestra una gran importancia que tienen
las organizaciones en obtener ya sea un programa informatico, sistema o aplicaciones que le
permitan organizar, monitorear, analizar y controlar dichos procesos. Este proyecto de
investigacion da inicio en un problema que se logra observar en Materiales El Punto en su actual
sistema de gestion de inventarios, tema que es de suma importancia para el funcionamiento de

cualquier organizacién ya que constituye un lugar en la cadena logistica.

La empresa seleccionada en esta investigacion se ubica en el sector de Pavas, la cual se
encarga de ventas de productos y materiales para remodelaciones y construccion en general, donde
se determina que posee un problema en su sistema de inventarios y su ciclo de compras lo que
conlleva a una irregular forma de utilizar la cadena de suministros de insumos. Los productos en
inventario no son 100 % exactos entre el sistema utilizado y los materiales que posee fisicamente.
El ciclo de compras no es el correcto ya que se no poseen planeacion alguna, donde los clientes

son los perjudicados con los escases de productos.

Por lo tanto, toda empresa que desee competir en el complejo mundo comercial o cualquier
indole debe contar con un buen sistema de manejo de inventarios para llevar un control eficaz de

sus materiales en almacén, asi como tambien una buena logistica que le permita planificar,
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implementar y controlar el eficiente flujo y almacenamiento de materiales.

En el primer capitulo contiene lo relacionado con las generalidades de la empresa, la cual
es de origen costarricense con mas de 47 afios en el mercado, iniciando en el afio 1968 con el
nombre de FERROSA, para el afio 1979 con el nombre de EI PUNTO y desde el afio 1984 adquiere
el nombre actual. Ademas, se han especializado en pequefias y medianas construcciones, gracias a
este largo trayecto de més de 47 afios ofreciendo productos para la construccion y remodelacion de

hogares, oficinas o espacios.

En el segundo capitulo se presenta el marco tedrico en el cual se exponen y analizan las

teorias y las conceptualizaciones para el estudio.

El tercer capitulo contiene la descripcion metodoldgica empleada para el desarrollo de la
investigacion tanto para recabar la informacién como para el anélisis de los datos. Asi mismo, se
puede observar el tipo y modalidad de la investigacion, la poblacion, plan de recoleccion y

procesamiento de la informacion.

Un cuarto capitulo comprende el analisis de la situacion actual de la empresa tanto su
estructura organizacional como su recurso humano, el andlisis de las encuestas realizadas a los
clientes internos y externos, la clasificacion de los productos y clientes ABC de la empresa.
También determina el porcentaje de rotacion de los articulos, indicadores de % de errores de
facturacion, de demanda, costos de adquisicion, de pedido y mantenimiento.

El quinto capitulo indica las conclusiones dadas segun la situacion y analisis de la empresa
para asi proceder a emitir las recomendaciones con el proposito que la gerencia tome la decision
de mejorar el ciclo de compras a través de un sistema de gestion y control de inventarios para
aumentar la rotacién de inventarios y evitar almacenamiento saturados de “stock” y altos costos de

compras.

En el sexto capitulo se presenta la propuesta a través indicadores para el manejo adecuado
del inventario, disefio de perfiles de puesto, ya que la empresa no posee ningun perfil para las
contrataciones, el mejoramiento del sistema actual de Tecapro ya que el mismo no dispone de
actualizaciones, datos reales , ni data histérica de productos dafiados u obsoletos. También la
implementacidn de la propuesta japonesa 5S para el mejoramiento y control del inventario y el uso
de las hojas electrénicas para el pronostico de los productos A y B de la empresa los cuales

representan un alto margen en ganancias.
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Por lo tanto, se pretende con este estudio promover un modelo de inventario para la mejora
del ciclo logistico en la organizacion y plantear los modelos necesarios que permitan minimizar el
impacto de las situaciones antes expuestas, ademas de corregir y mejorar el sistema actual para que
funcione de la mejor manera, todo esto podra traducirse en un nivel significativo de servicios y

reducird al minimo el riesgo de pérdidas monetarias dentro de la empresa.
Generalidades de la Empresa

Materiales El Punto S.A es una empresa de origen costarricense con mas de 47 afos en el
mercado, inicio en el afio 1968 como FERROSA, localizada detras de la Torre Médica en el Paseo
Colon luego se ubicaron en el Sector de Pavas donde se enfocan en materiales de remodelacion y
construccion en el afio 1979 adquieren el nombre de EL PUNTO, para luego en 1984 asumen el
nombre de MATERIALES EL PUNTO S.A.

Se han especializado en pequefias y medianas construcciones, gracias a este largo trayecto
de més de 47 afios, la experiencia adquirida y el conocimiento del campo les ha permitido abarcar
construcciones grandes y proyectos habitacionales, convirtiéndose en socios estratégicos de

empresas constructoras que deseen un trato agil y efectivo.
Productos que ofrecen
Ofrecen productos para la construccion y remodelacion de hogares, oficinas o espacios:

e Arena, piedra, cemento, ladrillos, blocks.

e Varilla lisa y deformada.

e Maderas semiduras, laurel, pino y cipreés.

e Tuberias industriales y estructurales, tuberias de presion y aguas residuales.

e Accesorios y partes eléctricas.

e Pinturas, thinner, aguarras, brochas y articulos para la pintura.

e Ceramicas de diversos estilos, tejas, servicios sanitarios, lavatorios, entre otros.
e Linea ferretera basica

e Laminas zinc, fibrolit, plywood.

e Muebles de cocina, bafio, entre otros.

e Tablillas plasticas.
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Vision y Mision de la empresa
Vision de la empresa

“Mantener un solido posicionamiento y liderazgo comercial en la venta de materiales de

construccion y ferreteria en general”
Mision de la empresa

“Ser una empresa dedicada a la comercializacion de materiales para la construccion y

afines, que trabaja dia a dia para satisfacer las necesidades de nuestros clientes”
Organigrama de la empresa
Se detalla en Figura No 1. Organigrama de la empresa Materiales el Punto S.A:

Figura No 1.0rganigrama de la empresa Materiales el Punto S.A
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Nota: Empresa Materiales el Punto S.A
Ubicacién geogréafica de la empresa
Macro localizacién de la empresa

Materiales El Punto se ubica en la provincia de San José, en el canton Central, distrito

Pavas. Se detalla en la Figura No 2. Macro localizacion de Materiales El Punto S.A:
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Figura No 2. Macro localizacion de Materiales El Punto S.A
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Nota: Google Maps.
Micro localizacion de la empresa

La empresa se encuentra ubicada 200 mts norte del parque central de Pavas Centro. Se

detalla en la Figura No 3. Micro localizacion de Materiales El Punto S.A:

Figura No 3. Micro localizacion de Materiales EI Punto S.A
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Logo de la empresa

Se detalla el logo utilizado por la empresa en la Figura No 4. Logo de la empresa Materiales
El Punto S.A:

Figura No 4. Logo de la empresa Materiales EI Punto S.A
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Nota: Materiales El Punto S.A
Planteamiento del Problema

Toda empresa debe poseer un conjunto de caracteristicas propias que defina su estilo y que
le permitan que los procesos logisticos y de inventarios se realicen de la manera mas eficiente y
confiable, donde el control, planificacion, disefio, suministro, distribucion, mantenimiento, apoyo
y gestion de los sistemas de inventario ayuden a la reduccion de costos y a obtener un grado alto

de competitividad para brindar la mejor respuesta a las necesidades de los clientes.

La logistica en una compafiia surge al igual que el desarrollo en las diferentes gestiones de
materiales ya que se debe satisfacer la demanda existente y complacer las peticiones de los clientes.

De la situacién planteada anteriormente, Materiales El Punto se encuentra en la busqueda
de mejoramiento de su ciclo de compras. La empresa posee un “stock” de productos de los cuales,
para efectos de este proyecto, se tomara como base las de mayores ventas ya que representa las de

mayor importancia para la organizacion.

Ademas, cuenta con un sistema automatizado para el control de inventario, pero a pesar de
esto el mismo no es correctamente utilizado (TecAPro) ya que al hacer pedidos a los proveedores
no se toma en cuenta la demanda existente y como consecuencia en muchas ocasiones quedan lotes
de productos estancados en el depésito ocasionando dafios econdmicos en el producto y el aumento
de la capacidad de la bodega. Ademas, produce efectos negativos con los clientes lo que ha

conllevado a la pérdida de los mismos Y a la falta de nuevos clientes.

Se pretende con este estudio proponer un sistema de gestion de inventarios para la mejora
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del ciclo logistico y acciones necesarias que permitan minimizar el impacto mencionado, con el
apoyo de herramientas ingenieriles. Por lo tanto, se plantea la siguiente pregunta a manera de
solucion al problema de la empresa: (Como proponer un Sistema de Gestion de Inventarios en la

empresa Materiales EI Punto Sociedad Andnima para mejorar el ciclo de compras?
Objetivos
Objetivo General

Proponer un Sistema de Gestion de Inventarios para la mejora del ciclo de compras en la

empresa Materiales EI Punto Sociedad Andnima.
Objetivos Especificos.

e Describir la situacion actual del ciclo logistico de la empresa Materiales El Punto S.A.

e Medir las diferentes variables de los diferentes productos/materiales ubicados en las
bodegas de la empresa.

e Analizar los comportamientos de las demandas actuales y futuras de los
productos/materiales.

e Optimizar la clasificacion actual de los productos/materiales existentes en las bodegas de
la empresa.

e Establecer mecanismos de control que respalden los inventarios.
Justificacion

En la empresa Materiales El Punto se ha evidenciado la falta de capacidad de controlar los
materiales o productos en inventario, esto se debe a la ausencia del Sistema de Gestidon de

Inventarios para la Mejora del Ciclo de Compras.

La competitividad en las empresas y su constante busqueda por la excelencia en un entorno
actual ha llevado a que las mismas desarrollen estrategias y modelos que les ayuden a lograr un
mejoramiento continuo y sostenido en el tiempo. El presente trabajo se realiza con el fin de mostrar

la importancia, beneficios y alcance que ofrece una metodologia para el disefio logistico.

Este proyecto tiene como proposito concederle a la empresa, un Sistema de Gestion de
Inventarios, que permita conocer la ubicacion exacta de los materiales, aquellos que se encuentren

sin utilizar y por ende no se reciben ingresos por ellos, ademas de un mejor manejo en el ciclo de
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compras ya que adquieren sin saber que poseen en bodegas y si se encuentra en buen estado para
la venta esto permitird reducir en costos de almacenaje y de proveedores para aprovechar la
capacidad y fuerza laboral disponibles. Asi mismo que garantice el flujo adecuado de inicio a final
en la compra de los materiales para conocer el producto o los productos de mayor costo para la

empresa.

La empresa tiene como beneficio cumplir con los objetivos propuestos, adoptar el disefio
adecuado de compras, mejorar la eficiencia en sus operaciones y captar nuevos clientes a futuro.
Para los trabajadores tienen como beneficio la reduccion en el esfuerzo que realizan en cada

actividad, tiempos inactivos o muertos, reduccion del estrés y el aumento en el desempefio laboral.

Para los clientes tienen como beneficio que sus necesidades sean cumplidas de la mejor

manera y en el mejor tiempo.
Antecedentes
Optimizacion multiobjetivo en una cadena de suministro

Mendoza Mendoza, Fontalvo Herrera & Visbal Cadavid (2014) desarrolla una
Optimizacion multiobjetivo en una cadena de suministro utilizando un modelo matematico en
Colombia. En este propuesto se consideran las capacidades de abastecimiento de los proveedores,
de produccién y de distribucién. Para el andlisis se incluyen en las diferentes funciones objetivo,
los costos de inversidn, los costos de materia prima, los costos de produccidn, asi como también el
“Lead Time” en toda la cadena. Se muestra un caso de aplicacion del modelo con tres proveedores,
tres plantas de produccion, tres centros de distribucion, tres mercados de consumo, dos tipos de
materia primay dos clases de transporte. La solucion del modelo emplea un algoritmo evolutivo y
para evaluar su eficiencia se compara con resultados obtenidos de optimizacién individual de cada

una de las funciones objetivo.

La investigacion desarrolla la aplicacion de técnicas de optimizacion basados en modelos
matematicos deterministicos que sirve de apoyo al proceso de toma de decisiones estratégicas en
lo referente a costos de inversion, de materia prima, de produccién y de los diferentes tiempos en
una cadena de suministro. EI modelo matematico desarrollado satisface las expectativas de ser una
herramienta de toma decision debido a la alta complejidad por la gran cantidad de datos, variables
de decision y las interrelaciones multiples entre las variables que existen en la planificacion de una

cadena de suministro y brinda informacion confiable para la gestion de tomar decisiones



32

empresariales sélidas. EI modelo de optimizacion multiobjetivo de cadenas de suministro
desarrollado en esta investigacion permite lograr estructuras méas balanceadas obteniendo una

mejor interaccion entre cada uno de los miembros de la cadena.
Propuesta de procedimiento para la gestion de inventarios

Aguero Zardon, Urquiola Garcia, & Martinez Delgado (2016) determina la propuesta de
procedimiento para la gestion de inventarios donde contiene los elementos detectados como
importantes para lograr una eficiente gestion de los inventarios en las empresas en Cuba;
incluyendo aquellos que resultaron deficientes en el andlisis realizado. Entre los principales aportes

de la propuesta se encuentran:

e Para cada una de las etapas definidas quedan establecidos el responsable, participantes y
requisitos de capacitacion.

e Se propone un método de clasificacion de los inventarios a partir de la técnica ABC que
permite diferenciar los productos en dependencia de su nivel de prioridad.

e Se incluyen otros métodos de gestion de inventarios que se ajustan a las caracteristicas de

los productos.

e Se proponen diferentes indicadores para evaluar de eficienciay eficacia de la gestion de los

inventarios.
e Permite que exista retroalimentacion a lo largo de todo el proceso
La gestion de inventario como factor estratégico en la administracién de empresas

Garrido Bayas & Cejas Martinez (2017) desarrolla una gestion de inventario en la
administracion de empresas a través de la aplicacion de modelos matematicos con el fin de destacar
los costos inherentes al producto que se comercializa en las pequefias y medianas empresas en
Venezuela. La muestra fue de 3 empresas donde se realiza el diagnéstico correspondiente de los
costos y la cantidad requerida en los inventarios de los productos. En los casos descritos se
determina un efecto importante en todas las partes de las etapas de la planeacidn, orientacion,
direccion, control y evaluacién componentes propios de un sistema administrativo adecuado y
confiable para las pequefias y medianas empresas. Los modelos aplicados demostraron tener en las

empresas estudiadas un papel multifuncional, dentro del sistema general administrativo partiendo
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desde la recepcion de la materia prima, el flujo a través del sistema produccion-distribucion hasta

el consumidor.

En todo caso los modelos estadisticos aplicados son considerados una herramienta atil y
clave para conocer los costos de la materia primay el precio justo para comercializar los productos;
lo que conlleva a establecer la gran importancia de una buena gestion en el funcionamiento de las
empresas, de esta forma se garantiza el nivel de inventario necesario e idoneo para la actividad de

comercializacion en las empresas.
Dinamica de sistemas en la gestion de inventarios

Agudelo (2018), estudia el proceso de gestion de inventarios por medio de la dindmica de
sistemas, como herramienta metodoldgica que permite conocer el comportamiento de las variables
de acuerdo con sus relaciones y a las decisiones que se tomen teniendo en cuenta su causalidad y
realimentacion. El desarrollo del documento esta determinado en Colombia por una revision de
conceptos tedricos relacionados con la gestion de inventarios y dindamica de sistemas, seguido por
una revision de literatura, en donde se analizan modelos dindmicos que relacionan las variables
que afectan directa o indirectamente al inventario, resaltando la importancia de modelos robustos
que permitan obtener mejores resultados y asi poder establecer politicas de gestion y control del

inventario.

El objetivo fundamental es presentar una revision de los modelos dinamicos relacionados
con el inventario, en donde es posible observar los diagramas causales, variables, criterios y
parametros que influyen en cada uno de los sistemas presentados. Se supone una metodologia
basada en la busqueda de informacion, para posteriormente desarrollar un andlisis detallado de
cada modelo encontrado.

Con este tipo de herramientas se posibilita el mejoramiento de las condiciones en el manejo
y control del inventario, haciendo posible determinar una gestion de “stocks” y una realimentacion
entre las variables. Esto lleva a que metodolégicamente sirva como herramienta de ensefianza en
asignaturas donde se relacionen conceptos de inventario y sea posible tomar decisiones frente a los
comportamientos de las variables que impactan en el inventario. Dentro de estas variables es
importante analizar los costos totales y la manera en que estos impactan en la produccion y ventas.
Los costos de almacenamiento y pedido, de acuerdo con varios de los modelos analizados, es

necesario incluirlos, ya que estos afectan directamente el control de existencias
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Transporte y logistica en la economia mundial

Diaz Fuentes (2014) estudia el transporte y logistica en la economia mundial. Donde se
determina que ambos estan estrechamente relacionados a las transformaciones histéricas en el
comercio, la inversion y la movilidad del capital humano a escala mundial. Los sistemas de
transporte estan evolucionando dentro de un conjunto de relaciones entre la oferta de servicios de
transporte, dependiente de la infraestructura y la capacidad operativa de la red, y la demanda, que
responde a las necesidades de movilidad y accesibilidad de bienes, servicios y recursos fisicos y
humanos. El impacto del transporte y la logistica en la economia es un tema que ha recibido y esta
atrayendo una creciente atencion cientifica y politica. Por un parte, la comunidad cientifica, en
distintas areas que van desde las ciencias sociales hasta las medioambientales y las ingenierias, ha
aumentado significativamente el nimero y la calidad de los congresos y publicaciones cientificas

en Esparia.

Ademas, contribuyen a comprender, tedrica y empiricamente, el impacto del transporte y la
logistica en distintas areas de la economia mundial, en particular de América y Europa. Por una
parte, la consecuencia del desempefio logistico en el desarrollo econdémico de las naciones y, en la
competitividad exportadora de las empresas. Por otra parte, los efectos de las transformaciones en
los sistemas de transporte como son: la ampliacién de las infraestructuras de transporte maritimos
en el area del Caribe, la creciente movilidad del trasporte interurbano de pasajeros que afecta la
accesibilidad y la movilidad territorial y, por tltimo, la eficiencia de las empresas de transporte por

carreteras.
Proyecciones

e Mejorar la cadena de suministros con el objetivo de solicitar los productos/materiales que

realmente se necesitan para evitar compras innecesarias.
e Disminuir los materiales sin utilizar en inventario y bodegas.
e Mejorar el control de ventas de productos/materiales

e Aumentar la competitividad de la empresa con estrategias y modelos que le ayuden a lograr

un mejoramiento continuo en dicha area.

e Proponer un Sistema de Gestion de Inventarios para la Mejora del Ciclo de Compras.
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CAPITULO Il MARCO TEORICO

A continuacion se van a dar a conocer algunas herramientas y definiciones que giran en
torno a la investigacion y que tienen que ver con la misma, a fin de complementar de la mejor
manera el andlisis y el estudio. Ademas, un indice y mapeo de lo que se logra observar en este

capitulo Il Marco tedrico a manera introductoria:
Método Indice

Se detalla en la Figura No 5. Método indices Sistema Gestion Inventarios empleado en el

proyecto actual sobre el sistema de gestion de inventarios:

Figura No 5. Método Indices Sistema Gestion Inventarios

Sistema de Gestion de Inventarios

1- Concepto
2- Estructura de la organizacidn

3- Planeacion ¥ control de inventarios

3.1 Determinacion de demanda futura
3.1.1 Concepto
3.1.2 Tipos de Demanda

2.1 Demanda determinista variable en el Hempo
2.2 Demanda Incierta

2.3 Demanda estacionaria

2.4 Demanda desconocida

2.5 Demanda determinista

3.2 Capacidad del sistema

W W WwwWw
L )

3.3 Analisis del volumen manejado
4- Control de Inventari os
4.1 Control fisico de inventarios
4.2 BEOQ)
4.3 Clasificacién ABC
5- Costo
5.1 Costos Wantenimiento
5.2 Costos de compra
5.3 Costos de reposicion
6- Almacén
6.1 Tipos
7- Imndicadores

8- Acciones Correctivas

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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Método de mapeo

Se detalla en Figura No 6. Mapeo Sistema de Gestion de Inventarios empleado en el
proyecto actual sobre el sistema de gestion de inventarios

Figura No 6. Mapeo Sistema de Gestion de Inventarios

m 7
—&
Demanda Tipos de Modelo
Concepto (0Q
" Modelos de . I Independiente modelos

Invenarios

Costos :
Loe Coston de
t compra
‘ o Almacin
1
| “‘-

' ...‘
1Y Inccadores mantener
Administracdn
de Inventanios

|
| ~
' .

UEPS PEPS, Ponderado

Conteo Oichico Bxactitud en los Casification

de inventarios registros ABC

Nota: Karla Vasquez Chaves.
Proceso

Pérez (2010) indica que el concepto proceso es una secuencia ordenada de actividades

repetitivas cuyo producto tiene valor intrinseco para su usuario o cliente. (pag. 49)
Elementos de un proceso
Pérez (2010) establece que posee tres tipos de elementos:

1. Un ”input” (entrada principal), producto con caracteristicas objetivas que responda al
estandar o criterio de aceptacion definido: la factura del suministrador con los datos
necesarios
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2. El proceso (secuencia de actividades), Unos factores, medios y recursos con determinados
requisitos para ejecutarlo siempre bien a la primera; una persona con la competencia y
autoridad necesarias para asentar el compromiso de pago, “hardware” y “software” para
procesar las facturas, un método de trabajo (procedimiento), un impreso e informacion
sobre qué procesar y cémo (calidad) y cuando entregar el output al siguiente subproceso

3. Un“output” (salida), producto con la calidad exigida por el estandar del proceso: el impreso

diario con el registro de facturas recibidas, importe, vencimiento, etc. (pags. 53-54)

Figura No 7. Estructura del proceso

E N P ?
RECURSOS
SECUENCIA DE
INPUT / ENTRADA < OUTPUT /SALIDA | CLIENTE

PRODUCTO - QSP PRODUCTO - Qsp | EMPRESA |

ACTIVIDADES

GESTION

: o | | smote: [—>

Nota: Libro Gestion de procesos, 2010
Tipos de procesos

Pérez (2010) indica que al no existir normalizacion ni préctica generalmente aceptada al
respecto, se distinguen los procesos por su mision segun la siguiente clasificacion; procesos

operativos, procesos de apoyo, procesos de gestion y procesos de direccién. (pag. 83)
Proceso Operativo

Transforman los recursos para obtener el producto o proporcionan el servicio conforme a
los requisitos del cliente, aportando en consecuencia un alto valor afiadido al cliente. Los procesos

operativos se concatenan en lo que denominamos el proceso del negocio; proceso que
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comienza y termina en el cliente. A pesar de aportar gran valor afladido, estos procesos no pueden
funcionar solos pues necesitan recursos para su ejecucion e informacion para su control y gestion.

(Gestion por procesos, 2010, pags. 83-84).
Proceso de Apoyo

Pérez (2010) establece que los procesos de apoyo proporcionan las personas y los recursos
fisicos necesarios por el resto de los procesos y conforme con los requisitos de sus clientes internos.
Incluiriamos los procesos de: Seleccién y contratacion, promocion interna, integracion,

comunicacion interna, desarrollo de las personas y la evaluacion de personas. (pag. 84).
Procesos de Gestion

Pérez (2010) indica que mediante actividades de evaluacién, control, seguimiento y
medicion aseguran el funcionamiento controlado del resto de procesos, ademas de proporcionarlos
la informacion que necesitan para tomar decisiones (mejor preventivas que correctoras) y elaborar
planes de mejora eficaces. Estos procesos funcionan recogiendo datos del resto de los procesos y
procesandolos para convertirlos en informacion de valor para sus clientes internos. (pags. 84-85)

Proceso de Direccion

Pérez (2010) establece que es un caracter transversal a todo el resto de los procesos de
empresa. El proceso de formulacién, comunicacion, seguimiento y revisién de la estrategia,
determinacion, despliegue, seguimiento, evaluacién de objetivos y comunicacion interna. En
algunas ocasiones las empresas caen en el eufemismo de adaptarse al enfoque a procesos
simplemente cambiando el titulo de procedimiento o reemplazando departamento por proceso (pag.
85)

Sistema de gestion de inventarios

Agudelo (2018) establece que la dinamica de sistemas como una herramienta para para
controlar y manejar de forma eficiente todos los sistemas y operaciones por medio de simulaciones
que permitan ver el comportamiento y los cambios del proceso en el tiempo. Esto lleva a que, por
medio de la dinamica de sistemas, sea posible conocer el comportamiento de todo lo que influye
en la administracion del inventario para mejorar la productividad, disminuir costos, y aumentar la

ventaja competitiva empresarial. (pag. 76).

La gestion de almacenes esta alcanzando una importancia cada vez mas notable en los
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resultados de las empresas y en su competitividad. Algunos de los factores son:

e El aumento de las exigencias de servicio por parte del cliente.
e Elincremento de los costes logisticos sobre el total de costes empresariales.

e El costo de espacio de almacén. (Villaroel, 2012, pag. 9)
Gestion de inventarios

Agudelo (2018) indica que en el entorno empresarial, el control de los inventarios juega un
papel muy importante, puesto que es una de las actividades logisticas en donde es posible encontrar
una alta probabilidad de reducir los costos de las empresas. Para el manejo y control de los
inventarios existen maltiples modelos y herramientas para llevar un seguimiento y permitir la

reduccion de los costos. (pag. 76).

Dentro del proceso logistico, la gestion de almacenes se encuentra entre la gestion de
existencias y la gestion de pedidos y distribucion. La gestién de almacenes es el proceso de la
funcién logistica que se encarga de la recepcion, almacenamiento y movimiento dentro de un
mismo almacén de cualquier material, ya sea materias primas, productos semi-elaborados o
productos terminados, ademas del tratamiento e informacion de los datos generados. (Villaroel,
2012, pag. 10).En la Figura No 8 Gestion de almacén y gestion de inventarios se detalla a manera

de imagen la diferencia entre conceptos:

Figura No 8 Gestion de almacén y gestion de inventarios

QUE producto Gestién de DONDE  almacenar
CUANTO producto Inventario Gestién de COMO  almacenar
A CUANTO precio Almacén

CUANDO almacenar

Nota: Gestion de pedidos y Stock, 2012

En el sistema de inventarios se tienen los siguientes componentes: costos, demanda,
productos, ciclos de aprovisionamiento y horizontes de planeacion. A continuacion, se analizan

cada uno de estos componentes con mas detalle:
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Costo de Compra

Sipper (1998) indica que el costo de compra es el costo por articulo que se paga a un
proveedor (llamado también costo de materiales). Sea c el costo unitario y q el nimero de unidades
compradas (tamafio del lote). Entonces el costo total de compra es cq, una funcion lineal de g. El
costo de ordenar es el costo de preparar y controlar la orden, es aquel en que se incurre cada vez
que se coloca una orden con el proveedor. Es independiente del tamafio del lote que se compray
por lo tanto es un costo fijo de A. (pag. 221).

Costos de gestion de existencias

Villaroel (2012) indica que se clasifican en costos de adquisicion, pedidos, almacenaje,
tenencia de “stock”, administracion logistica y ruptura de “stock”.

Costo de adquisicién: Son los derivados de la compra del “stock’ a un precio determinado.
El célculo de estos costos se realiza multiplicando el precio del producto por la cantidad de articulos
adquiridos. (Villaroel, 2012, pég. 54)

Costo de pedidos: Son los costos generados por la realizacion de pedidos. Cada vez que
realizamos un pedido a nuestro proveedor supone un coste adicional al de la mercancia (Villaroel,

2012, pags. 54-55). En la Figura No 9. Formula costo de emisién de pedidos, se muestra la misma

Figura No 9. Férmula costo de emision de pedidos

Ay = ventas anuales de un articulo

Q = cantidad de este articulo que vamos a pedir al proveedor en ese afo.
ViQ = numero de articulos que vamos a pedir en cada emision de pedido.

Cp = coste de emision de un solo pedido

CP = coste anual de emision de pedidos

Nota: Gestion de pedidos y Stock, 2012
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Costo de almacenaje: Es el costo de mantener unas mercancias en el almacén y se suele
medir por unidades fisicas de articulos. Este coste de almacenaje engloba otra serie de gastos como
alquileres o amortizacion de los locales, personal, mantenimiento, maquinaria, deterioro de la
mercancia, etc. (Villaroel, 2012, pag. 56). En la Figura No 10. Formula costo de almacenaje se

establece la siguiente formula:

Figura No 10. Férmula costo de almacenaje

Ca = Coste de mantener cada unidad.
Q2 = Stock medio
Q = Cantidad que se solicita en cada pedido.

Nota: Gestion de pedidos y Stock, 2012

Costo de Espacio: Lo conforman los gastos derivados de la utilizacion de un recinto donde se
almacenan los productos, donde se toma en cuenta el alquiler, amortizacion y la financiacion. En

la Figura No 11. Férmula para el célculo de espacio se demuestra la formula a utilizar:

Figura No 11. Férmula para el calculo de espacio

Ce =Coste semanal del espacio por Kg

Cm? =Coste anual por m?

S =Relacion Kg/m2
R =n® de semanas que permanece el stock
52 = n® de semanas de un afio

Nota: Gestion de pedidos y Stock, 2012
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Costo de mantener inventario

Se detalla la formula a utilizar Figura No 12. Férmula costo anual de mantener inventario

Figura No 12. Férmula costo anual de mantener inventario

Costo anual de mantener inventario (o simplemente costo de mantener) =
0], (¢
(== 1-\— H
oAb

Nivel de tiventano maximo
),

Nota: Principios de Administracion de Operaciones, 2009
Método PEPS

El método PEPS parte del supuesto de que las primeras unidades de productos que se
compraron fueron las que primero se vendieron. EI método casi es paralelo al flujo fisico de
mercancia, con este método los costos de los primeros articulos comprados son los primeros en ser

reconocidos como el costo de ventas. (velazquez, 2012, pag. 10)
Método UEPS

El método UEPS supone que los tltimos productos comprados son los primeros que se
venden, este método raras veces coincide con el flujo fisico del inventario. Con este método los
costos de los ultimos productos comprados son los primeros en asignarse al costo de ventas.

(velazquez, 2012, pag. 11)
Costo promedio ponderado

Supone que los productos disponibles para venta tienen el mismo costo por unidad
(promedio), con este método el costo de los productos disponibles para la venta se asigna con base
en el promedio ponderado del costo unitario. La férmula y ejemplo para calcular el promedio
ponderado del costo unitario se muestra Figura No 13. Formula Costo promedio ponderado:
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Figura No 13. Férmula Costo promedio ponderado

Costo de productos Total de unidades Promedio
disponibles para la venta /  disponibles para venta)l =  del costo unitario
$ 12,000 $ 1.000 $12.00

Nota: Tesina, Lorena Velazquez Gomez, 2012
Demanda

Castro (2014) se refiere a la cantidad de un producto o un servicio que el cliente esta
dispuesto a comprar. Es un concepto que se concreta con base en tres dimensiones que lo limitan:

producto, tiempo y tamafio del grupo de compradores. (pag. 65).

La demanda por dia, d se encuentra dividiendo la demanda anual, D entre el namero de dias

habiles en un afio, Se muestra la Figura No 14. Férmula demanda por dia.

Figura No 14. Formula demanda por dia

D

Nimero de dias habiles en un afig

Nota: Principios de Administracion de operaciones, 2009
Modelo Probabilistico

Heizer (2009) establece que el modelo estadistico se aplica cuando la demanda del producto
o cualquiera otra variable se desconoce, pero es posible especificarla por medio de una distribucion
de probabilidad (pag. 469)

Demanda independiente

Sipper (1998) demuestra que la demanda de un articulo no relacionada con otro articulo y
afectada principalmente por las condiciones del mercado se llama demanda independiente. Los

ejemplos incluyen ventas al menudeo o producto terminado en la manufactura. (pag. 220)
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Modelo basico de la cantidad econémica a ordenar (EOQ)

Heizer (2009) detalla que es una de las técnicas mas antiguas y conocidas para el control

de almacenes. El uso de esta técnica es relativamente sencillo y se basa en varias suposiciones:

e Lademanda es conocida, constante e independiente.

e EIl tiempo de entrega, es decir, el tiempo entre colocar y recibir una orden, se conoce y es
constante.

e Larecepcion del inventario es instantanea y completa.

e Los descuentos por cantidad no son posibles.

e Los Unicos costos variables son el costo de preparar o colocar una orden y el costo de
mantener o almacenar el inventario en el tiempo. (pag. 457).

Los costos totales incluyen: a. Costo de ordenar, costo de realizar un pedido S * D/Q por
demanda, sobre cantidad de pedido colocado, en unidades. b. Costo de compra del articulo, costo
unitario de compra C * D por demanda, en valor monetario. c. Costo unitario de mantener el
inventario H, en valor monetario. Que seria igual a costo de manejo de inventario como porcentaje
del valor del producto i*C costo unitario de compra, en valor monetario. Donde Q* es el tamafio
optimo del pedido, el cual representa la ecuacion del modelo de cantidad econémica de pedido a

continuacion en la Figura No 15. Férmula cantidad econémica a ordenar (EOQ)

Figura No 15. Férmula cantidad econémica a ordenar (EOQ)

215
.;|:+: | i
/= \I T
Nota: Principios de Administracion de Operaciones, 2009

Punto de reorden (ROP)

Heizer (2009) define como el nivel (punto) del inventario en el cual se toman medidas para
reabastecer el articulo almacenado (pag. 462). Se detalla la formula a utilizar Figura No 16.
Férmula ROP
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Figura No 16. Formula ROP

ROP = (demanda por dia) (tiempo de entrega de nueva orden en dias)

=dx L

Nota: Principios de Administracion de Operaciones, 2009

En esta ecuacion de ROP supone que la demanda durante el tiempo de entrega y el tiempo
de entrega en si, son constantes. Cuando no es asi, es necesario agregar articulos adicionales,

también llamados inventarios de seguridad. (Heizer, 2009, pag. 462).
Inventario de seguridad

Heizer (2009) establece que es un inventario adicional para satisfacer una demanda

irregular; un amortiguador. (pag. 462)
Modelo de descuento por cantidad

Heizer (2009) indica que para aumentar sus ventas muchas compafiias ofrecen a los clientes
descuentos por cantidad, por lo tanto, el descuento por cantidad es simplemente un precio (P) de
un articulo reducido por la compra de grandes cantidades. Como ejemplo se demuestra en la Figura

No 17. Programa de descuentos por cantidad:

Figura No 17. Programa de descuentos por cantidad

NUMERD DE CANTIDAD PARA PRECIO DE
DESCUENTO EL DESCUENTO DESCUENTO (%) DESCUENTO (P)
1 De 0 a 999 Sin descuento $£5.00
2 De 1,000 a 1,999 4 $4.80
3 A partir de 2,000 5 $4.75

Nota: Principios de Administracion, 2009
Demanda Dependiente

Heizer (2009) establece que una vez que se conoce el programa maestro existe la
dependencia de todas las partes, subensambles y materiales. Los modelos de demanda dependiente
no solo son mejores para fabricantes y distribuidores, sino también para una variedad de empresas

gue van desde restaurantes hasta hospitales. La técnica mas empleada es el ERP. (pag. 522)
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Planeacion de requerimientos de materiales (MRP)

Heizer (2009) detalla que es la técnica de la demanda dependiente que usa listas de
materiales, inventario, facturacion esperada y programa maestro de produccion, con la finalidad de

determinar los requerimientos de materiales (pag. 522).

Los elementos de un sistema de planeacion de requerimientos de materiales son: un
programa maestro de produccion, una lista de materiales, los registros de compras e inventario y
los tiempos de entrega de cada articulo, una vez con estos elementos, se debe de elaborar el plan

de requerimientos de materiales global. (Heizer, 2009, pag. 528).
Productos

Segun Monferrer (2013) indica que el producto como una propuesta de valor, es decir, un
conjunto de ventajas que contribuyen a satisfacer las necesidades. Esta propuesta de valor se
materializa en una oferta que supone una combinacion de productos fisicos, servicios, informacion,
experiencias. (pag. 19).

Ciclo de Aprovisionamiento

El ciclo de aprovisionamiento implica menos movimientos, porque la actividad de la
empresa es vender y distribuir un producto: una actividad de compraventa sin ninguna
transformacion. El ciclo, por lo tanto, se reduce a dos movimientos: entradas por compras y salidas

por ventas. (Villaroel, 2012, pag. 45). En la Figura No 18 Ciclo aprovisionamiento se demuestra el

ciclo de aprovisionamiento de una empresa comercial:

Figura No 18 Ciclo aprovisionamiento

Nota: Gestion de pedidos y Stock, 2012
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Inventario

Zapata (2014) determina que es un activo y se define como el volumen del material

disponible en un almacén: insumos, producto elaborado o producto semielaborado. (pag. 11)
Tipos de inventarios

Heizer (2009) detalla que el proposito de adaptar las funciones de inventarios, las empresas

mantienen cuatro tipos de inventarios (pag. 452):

1. Inventario de materias primas: Materiales que por lo general se compran, pero que aun
deben entrar al proceso de manufactura.
2. Inventario de trabajo en proceso (wip): Productos o componentes que han dejado de ser

materia prima, pero que todavia deben transformarse en producto terminado.

3. Inventario para mantenimiento, reparacion y operaciones (MRO): Se refieren a los
articulos de mantenimiento, reparacion y operaciones, necesarios para mantener

productivos la maquinaria y los procesos.

4. Inventario de bienes terminados: Articulos terminados listos para la venta, pero que

todavia son activos en los libros de la compafiia. (Heizer, 2009, pags. 452-453)

Heizer (2009) indica que los elementos de un buen control interno sobre los inventarios

incluyen:

e Conteo fisico de los inventarios por lo menos una vez al afio, no importando cual sistema
se utilice.

e Mantenimiento eficiente de compras, recepcién y procedimientos de embarque.

e Almacenamiento del inventario para protegerlo contra el robo, dafio o descomposicion.
(pég. 253)

Administracion de Inventarios
Conteo Ciclico

Heizer (2009) detalla histéricamente que muchas empresas llevan a cabo inventarios fisicos
anuales. No obstante, esta practica suele significar el cierre temporal de las instalaciones y que
personas sin experiencia cuenten partes y materiales. Por lo tanto, representa la conciliacion

continua del inventario y con los registros de inventario se documentan las impresiones (pag. 454)
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Exactitud en los registros

Heizer (2009) establece que la exactitud de los registros permite a las organizaciones
centrarse en los articulos que necesitan, en lugar de aceptar que haya “un poco de todo” en su
inventario. Solo cuando la organizacion sabe con exactitud con que cuenta, toma decisiones
concretas de 6rdenes, programacién y embarque. Para asegurar la precision, el registro de entradas
y salidas debe de ser bueno, como tiene que serlo la seguridad del almacén. Un almacén bien
organizado se caracteriza por acceso restringido, buen manejo y areas de almacenamiento para
alojar cantidades fijas de existencias. Los cajones, los espacios en los anaqueles y las partes se

etiquetan con exactitud. (pag. 454)
Clasificacion ABC

El nivel de servicio debe ser diferencial, segin la clasificacion ABC de los
productos, que debe recalcularse con frecuencia. Para hacer la clasificacion, se
ordenan los productos de acuerdo con su volumen esperado de ventas de mayor a
menor y se calcula el porcentaje acumulado con respecto a las ventas totales
esperadas. Los porcentajes pueden variar segun politicas de cada empresa. Si nos
basamos en el principio de Pareto (80/20), los productos que estén en el rango de
0% a 80% en la suma acumulada se consideran inventario tipo A. De 80% a 96% se
considera inventario tipo B y de 96% a 100% es inventario tipo C. Para los productos
tipo A se debe buscar un altisimo nivel de servicio (por ejemplo 97%), para los
productos tipo B un nivel de servicio un poco menor (95% por ejemplo) y para los
productos tipo C, un nivel de servicio mas modesto (90% por ejemplo). Los valores
resultantes corresponden a las existencias que se deben tener en inventario para
cubrir la demanda, por lo tanto, para calcular la cantidad a comprar, es necesario
restarle las existencias actuales y los pedidos pendientes proximos a llegar para

calcular la cantidad a comprar. (Arango, 2013, pag. 745).

Ademas, por el volumen anual en délares los cambios anticipados de ingenieria, problemas
de entrega, problemas de calidad o el alto costo unitario sefialan la necesidad de cambiar de

articulos a una clasificacion mas alta. (Heizer, 2009, pag. 454).
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Pronésticos

Jiménez (2011) indica que se refieren a lo que se cree que sucederd en el futuro. El
prondstico se utiliza como insumo en todos los tipos de planeacion y control empresarial, dentro y

fuera de la funcion de operaciones. (pag. 26)

Todos los procesos de empuje en la cadena se realizan con anticipacion a la demanda del
cliente, mientras que todos los procesos de tirdn se realizan en respuesta de la demanda del cliente.
(Jimenez, 2011, pag. 26)

Suavizacion Exponencial

Chase (2009) indica que la razén por la que se llama suavizacidn exponencial es que cada
incremento en el pasado se reduce (1 — o). Por ejemplo, si a es 0.05, las ponderaciones para los
distintos periodos serian las siguientes (o se define a continuacion), en la Figura No 19. Pesos en

o

Figura No 19. Pesos en a

FPESO EN @ = (.05

Peso més reciente = (1 - a)” 0.0500
Datos de un periodo anterior = a (1 - a)' 00457
Datos de dos periodos anteriores = a (1 - a)? 0.045]
Datos de tres periodos anteriores = a (1 - af 0.0429

Nota: Administracién de operaciones, 2009
La ecuacion para un solo prondéstico de uniformidad exponencial es simplemente: Ft = Ft—1
+a (At=1 — Ft-1) (pag. 477)
Suavizacion exponencial doble-holt
Ingenio Empresa (2019) indica que el método de suavizacion exponencial con ajuste a la
tendencia requiere de dos constantes de suavizacion: alfa (o) y delta (3). Su valor puede estar entre

0y 1, pero a nivel practico varia entre 0,05 y 0,50. ;,Cdmao escoger los valores mas adecuados? Los

criterios para definir los valores de las constantes son similares al método de suavizacion simple.

Para alfa dependera de la importancia que otorgamos a datos recientes (alfa a mas elevada)

0 a datos més antiguos (alfa o mas bajo). El delta funciona similar. Un 6 elevado responde con mas
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velocidad a los cambios en la tendencia, mientras que un d inferior tiende a suavizar la tendencia

actual, dando menos peso a los datos recientes.

En la practica, los valores de o y 8 se encuentran con prueba y error utilizando las medidas

de error de prondstico. (2019)
Regresion Lineal

Se define como una relacion funcional entre dos o més variables correlacionadas.
Se utiliza para pronosticar una variable con base en la otra. Por lo general, la relacién
se desarrolla a partir de datos observados. Primero es necesario graficar los datos
para ver si aparecen lineales o si por lo menos partes de los datos son lineales. Se
refiere a la clase de regresion especial en la que la relacién entre las variables forma

una recta.

La recta de la regresion lineal tiene la forma Y = a + bX, donde Y es el valor de la
variable dependiente que se despeja, a es la secante en Y, b es la pendiente y X es la
variable independiente (en el andlisis de serie de tiempo, las X son las unidades de

tiempo).

La regresion lineal es Gtil para el pronostico a largo plazo de eventos importantes,
asi como la planeacién agregada. Por ejemplo, la regresion lineal seria muy util para

pronosticar las demandas de familias de productos. (Chase, 2009, pags. 483-484)
(Chase) indica que la ecuacién de los minimos cuadrados para la regresion lineal es Y =
a + bx. Donde:
Y = Variable dependiente calculada mediante la ecuacion
y = El punto de datos de la variable dependiente real (utilizado abajo)
a = Secante Y
b = Pendiente de la recta

X = Periodo (pag. 484)
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Ajuste Estacional

Amaya (2010)Los ajustes estacionales pueden determinarse calculando cuéanto y en qué
direcciéon se desvian los pronosticos de tendencia en cada estacion. Para este pronostico es
convenientemente organizar los datos por estaciones. En esencia lo que hace es pronosticar hacia
atrds para comprobar lo que se debia haber pronosticado si se hubiera tenido el modelo de
pronosticos por tendencia. (pag. 190) A continuacion, se detalla las formulas a utilizar:

Figura No 20. Formula ajuste estacional

Formulas
R=I+X
Xt Prondstico del periodo t
I indice o Factor de estacionalidad
X . .
g Media o promedio general de las ventas
Donde,
e
X.g
Xi

Media o promedio de las ventas del periodo

Nota: Toma de decisiones gerenciales, 2010
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Modelos de Inventario

Guerrero (2011) detalla que dentro de los componentes de un modelo de inventarios se

pueden enumerar los siguientes:

e Costos: Pueden ser mantenimiento, por ordenar, penalizacion y variable.
e Demanda: De un determinado articulo es el nUmero de unidades que se proyecta vender en

un periodo futuro; mas vale aclarar que no es la cantidad vendida. En muchas
ocasiones la demanda es mayor que la cantidad vendida por falta de inventario.

e Tiempo de anticipacion: tiempo que transcurre entre el momento en que se coloca una orden

de produccion o compra y el instante en que se inicia la produccién o se recibe la compra.
(pég. 02).
Almacén

Baca (2013) establece que los almacenes reciben, custodian y controlan todos los materiales
y articulos que adquiere la empresa y los van entregando a quien lo solicite. Por ejemplo,
distribucion y ventas le pide al almacén producto terminado para vender. Por su parte, el area de
mantenimiento le solicita refacciones para reparar los equipos que lo requieran. Asimismo, el area
de limpieza de la empresa solicita a los almacenes detergentes, escobas, etc., que se van a utilizar
para la limpieza general de la empresa. El area de oficinas le pide todo el material necesario para

realizar su trabajo. (pag. 132).

Baca (2013) indica que un almacén es el lugar donde toda empresa debe de almacenar sus

materiales ya sea materia prima, producto en proceso y producto terminado. (pag. 126).
Indicadores de gestidn

Lorino (2003) se establece que los indicadores de gestion se entienden como la expresion
cuantitativa del comportamiento o el desempefio de toda una organizacién o una de sus partes:
gerencia, departamento, unidad u persona cuya magnitud al ser comparada con algin nivel de
referencia, puede estar sefialando una desviacion sobre la cual se tomaran acciones correctivas o
preventivas segun el caso. Son un subconjunto de los indicadores, porque sus mediciones estan
relacionadas con el modo en que los servicio o productos son generados por la institucion. El valor
del indicador es el resultado de la medicion del indicador y constituye un valor de comparacion,

referido a su meta asociada.
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De comparacion, referido a su meta asociada. En el desarrollo de los Indicadores se deben
identificar necesidades propias del area involucrada, clasificando segun la naturaleza de los datos
y la necesidad del indicador. Es por esto por lo que los indicadores pueden ser individuales y

globales. (pag. 194).
Rotacion de Inventario

Zapata (2014) indica que es un indicador que busca medir las veces en que la mercancia
entra y sale de la organizacion (rotacion del inventario) y es expresado como las veces en que el
capital invertido en el inventario se recupera a través de las ventas (pag. 56). La ecuacion para el

calculo de la rotacion del inventario se detalla en Figura No 21. Formula Rotacién de Inventarios

Figura No 21. Formula Rotacion de Inventarios

» ] , Ventas acumuladas )
Rotacién de inventario = . . = nimero de veces
[nventario promedio

Nota: Fundamentos de la gestion de inventarios, 2014
Hoja Electrénica

Medina (2016) indica que es un programa informatico compuesto por columnas, filas y
celdas, donde la interseccion de las columnas y las filas son las celdas, en el interior de cada celda
es el sitio donde podemos escribir cualquier tipo de informacidn que posteriormente sera tratada,

siendo cada celda Unica en toda la hoja de célculo.
Kanban

Consiste en un sistema de sefiales visuales de control de produccidn que mantiene activo el
proceso de reabastecimiento. Para mandar la sefial de reabastecimiento existen una amplia variedad
de métodos, desde tarjetas o tableros, sefiales visuales o electronicas. La eleccion de un método de
aviso u otro dependerad de las condiciones de la empresa, asi como de las caracteristicas del
producto. Una cadena de suministro o produccion esta formada por una serie de centros de trabajo,
los cuales estan conectados entre si y por los que el fujo de informacion y materiales circula desde
el inicio hasta el fin. Cada uno de los centros de trabajo estd conformado por equipos que pueden

ser maquinas y operarios que trabajan en paralelo y realizan las actividades pertenecientes a su
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centro de trabajo. (Castellano, 2019, pag. 37)
Metodologia 5 S japonesas (cinco eses)

Gutiérrez (2010 ) establece que es una metodologia que, con la participacion de los
involucrados, permite organizar los lugares de trabajo con el propoésito de mantenerlos funcionales,

limpios, ordenados, agradables y seguros. (pag. 110).
Seiri (Seleccionar)

Gutiérrez (2010 ) indica que se debe seleccionar lo necesario y eliminar del espacio de
trabajo lo que no sea util. Por lo tanto, la aplicacion de esta primera S implica aprender y desarrollar
el arte de librarse de las cosas, para ello habra que tomar riesgos. Como por ejemplo identificar los
elementos que habran de eliminarse etiquetarlos en color rojo. (pags. 110-111).

Seiton (Ordenar)

Gutiérrez (2010 ) establece que ordenar es colocar cada cosa en su sitio y un sitio para cada
cosa. De tal forma que minimice el desperdicio de movimientos de empleados y materiales y
organizar el espacio de trabajo. Para clasificar se deben emplear reglas sencillas como: etiquetar

para haya coincidencia entre las cosas y los lugares de guardar (pag. 111).
Seiso (Limpiar)

Consiste en limpiar inspeccionar el sitio de trabajo y los equipos para evitar la suciedad.
Esta S no solo consiste en “tomar el trapo y sacudir el polvo” implica algo mas, como identificar
las causas por las cuales las cosas y los procesos no son como deberian ser para evitar que se repitan
(Gutierrez, 2010, pag. 111).

Seiketsu (Estandarizar)

Gutiérrez (2010 ) establece que esta metodologia pretende mantener el estado de limpieza
y organizacion alcanzado con el uso de las primereas 3 S, mediante la aplicacion continua de éstas.
En esta etapa se pueden utilizar diferentes herramientas como la localizacion de fotografias del
sitio de trabajo en condiciones 6ptimas para que todos los trabajadores puedan verlas y recordar el

estado en el que tienen que permanecer, en si prevenir la aparicion del desorden (pag. 112).
Shitsuke (Disciplina)

Significa evitar a toda costa que se rompan los procedimientos ya establecidos. Solo si se
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implementan la autodisciplina y el cumplimiento de normas y procedimientos adoptados seré
posible disfrutar de los beneficios que estos brindan. Implica control periddico, visitas sorpresas,
autocontrol de los empleados, respeto por si mismos y por los demas, asi como una mejor calidad

de vida laboral. (Gutierrez, 2010, pag. 112).
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CAPITULO 11l MARCO METODOLOGICO

En el siguiente capitulo se detalla la metodologia del proyecto donde se presenta el tipo de
investigacion, los procedimientos y las técnicas que seran utilizados para llevarla a cabo con la

finalidad de alcanzar los objetivos planteados y descritos anteriormente.
Enfoque
Enfoque Cualitativo

El enfoque cualitativo se guia por areas o temas significativos de investigacion. Los
estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas antes, durante o después de la recoleccion de
datos y el andlisis. Con frecuencia estas actividades sirven, primero para descubrir cuéles son las
preguntas de investigacién mas importantes, y después para perfeccionarlas y responderlas. La
accion indagatoria es dinamica en ambos sentidos: entre los hechos y su interpretacion, y resulta
un proceso mas circular en el que la secuencia no siempre es la misma, pues varia con cada estudio.

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 7).
Enfoque Cuantitativo

El enfoque cuantitativo es secuencial y probatorio. Utiliza la recoleccion de datos para
probar hipotesis con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin establecer
pautas de comportamiento y probar teorias. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2014, pag. 4).

Enfoque Mixto

Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, (2014) resume el enfoque
mixto como aquel que utiliza evidencia de datos numéricos, verbales, textuales, visuales,

simbdlicos y de otras clases, para entender problemas en las ciencias. (pag. 534)

Este proyecto tiene un enfoque de método cuantitativo, esto debido a que se recolectaran
datos historicos con el propdsito de determinar los productos de mayor venta y costo, posterior a
esto, se van a identificar las metodologias apropiadas para la planeacion del inventario y, asi mismo

determinar cuél o como es la mas indicada para la empresa.
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Alcance
Investigacion exploratoria

Se emplean cuando el objetivo consiste en examinar un tema poco estudiado o hovedoso.

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 91)
Investigacion descriptiva

Busca especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fenémeno que se
analice. Describe tendencias de un grupo o poblacion. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado,
& Baptista Lucio, 2014, pag. 92)

Investigacion correlacional

Asocian variables mediante un patron predecible para un grupo o poblacion. (Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 93)

Investigacion explicativa

Pretenden establecer las causas de los sucesos o fendmenos que se estudian. (Hernandez

Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 95)

El método de investigacion de este proyecto es correlacional y explicativo, ya que se
analiza el cdmo se encuentra la situacion actual de la empresa con respecto a sus inventarios y la
manera de llevarlos con el objetivo de brindar posibles soluciones, de igual manera se determinara
las respectivas causas del mal manejo con los materiales y sus respectivos cuidados, ademas se

demostrara de manera estructural y objetiva las diversas causas que conllevan al problema.
Disefio/Método

Este proyecto al tener un enfoque cuantitativo debido a que se recolectaran datos
historicos con el propdsito de obtener los productos de mayor a menor importancia sobre las ventas
y su debido costo. Este enfoque posee dos opciones de investigacion el experimental y el no

experimental.
Disefio experimental

Se utiliza cuando el investigador pretende establecer el posible efecto de una causa que se

manipula, pero para establecer influencias (por ejemplo, decir que el tratamiento psicolégico
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reduce la depresion), Desde luego, hay ocasiones en que no podemos o no debemos experimentar.
Por ejemplo, no podemos evaluar las consecuencias del impacto deliberadamente provocado por
un meteorito sobre un planeta, pues el estimulo es imposible de manipular (¢quién puede enviar un
meteorito a cierta velocidad para que choque con un planeta?). Tampoco podemos experimentar
con hechos pasados, asi como no debemos realizar cierto tipo de experimentos por cuestiones éticas
(por ejemplo, experimentar en seres humanos con un nuevo virus para conocer su evolucion).
Ciertamente se han efectuado experimentos con armas bacterioldgicas y bombas atomicas, castigos
fisicos a prisioneros, deformaciones al cuerpo humano, etc.; sin embargo, son situaciones que no
deben permitirse en ninguna circunstancia. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2014, pag. 130).

Disefio no experimental

Son estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que sélo
se observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos. Esta situacion consiste en
recibir un tratamiento, una condicién o un estimulo en determinadas circunstancias, para después
evaluar los efectos de la exposicion o aplicacion de dicho tratamiento o tal condicion. (Hernandez

Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 152).

El enfoque seleccionado corresponde al no experimental ya que se observan los hechos
estudiados tal y como son en su ambiente natural y por ende no se manipulan de manera intencional

las variables.
Muestra de la Investigacion

A razoén de este proyecto la poblacion comprende un total de 3330 productos, los cuales se
encuentran en diferentes bodegas en el dep6sito de materiales para la venta para la construccion y
ferreteria. A manera de elemento o unidad de muestreo se enfocara en los productos con mayor

venta, costos de adquisicién y precios de venta.
Tipos de Muestra

Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, (2014), indican que las
muestras se clasifican en dos grandes ramas: las no probabilisticas y las probabilisticas. En las
probabilisticas, todos los elementos de la poblacidn tienen la misma posibilidad de ser escogidos

para la muestra y se obtienen definiendo las caracteristicas de la poblacion y el tamafio de la
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muestra, y por medio de una seleccion aleatoria 0 mecanica de las unidades de muestreo/analisis.
(pag. 175).

Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, (2014) establece que en las
muestras no probabilisticas, la eleccidn de los elementos no depende de la probabilidad, sino de
causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion o los propositos. Aqui el
procedimiento no es mecéanico ni se basa en formulas de probabilidad, sino que depende del proceso
de toma de decisiones de un investigador o de un grupo de investigadores y, desde luego, las
muestras seleccionadas obedecen a otros criterios de investigacion. Elegir entre una muestra
probabilistica 0 una no probabilistica depende del planteamiento del estudio, del disefio de
investigacion y de la contribucion que se piensa hacer con ella. Para ilustrar lo anterior

mencionaremos tres ejemplos que toman en cuenta dichas consideraciones. (pag. 176).

Por lo tanto, el tipo de muestra a utilizar es el probabilistica: aleatoria simple, ya que todas
los productos tienen la misma probabilidad de ser seleccionado. Donde la administradora de la
empresa brinda los datos histéricos (2017 y 2018) de sus respectivos articulos en bodega, costos y
ventas por lo tanto se procedera a analizar y transformar los datos utilizando clasificacion ABC de
los productos de mayor costo, los productos de mayor venta, ademas la clasificacion de clientes y
los diferentes proveedores, modelos EOQ y prondstico de series de tiempo ademas realizar visitas
periddicas a la empresa con el objetivo de analizar el proceso de compras de materiales para
abastecer las bodegas donde se utilizard diagramas de flujos que describan las operaciones y
respectivos responsables. Ademas, con videos o fotografias que demuestren el panorama actual del

sistema de inventarios.



Variables o Unidades de Analisis

Se muestra en la Tabla No 1 Tabla de Variables:

Tabla No 1 Tabla de Variables
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Objetivo Variable Definicion Operacion | Instrumento
Describir la Rotacion de
situacion actual del Ciclo Ciclo: Heizer inventario Excel
ciclo logistico de la Logistico (2009)Patrones en los
empresa Materiales datos que ocurren cada Errores de
El Punto S. A varios afios. (pag. 125). prevision de
demanda Diagrama de
Flujo
Logistico: Heizer (2009) Costo de
Enfoque que busca la orden de
eficiencia de las compra
operaciones mediante la
integracion de todas las Porcentaje de
actividades de compra, errores de
mantenimiento y facturacion
almacenamiento de
materiales. (pag. 427) Entregas
Perfectas
Medir las diferentes Baca (2013) Lugar donde | Porcentaje de Excel
variables de los Bodega reciben, custodian y productos que
diferentes controlan todos los generan Diagrama de
productos/materiales materiales y articulos que mayor y Flujo
ubicados en la adquiere la empresa y los menor
bodega de la van entregando a quien lo | rentabilidad
empresa. solicite. (pag. 173)
Cantidad de
productos
almacenados
en la forma

adecuada
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Demanda: Baca (2013)Es

el buen manejo de un
almacén (pag. 205)

Analizar los Demanda uno de los factores mas Cantidad de
. Actual importantes para
comportamientos de . | ~ productos con
las demandas condicionar e tamano~de mayor y
un proyecto. El tamafio Excel
actuales y futuras de menor ventas
los propuesto solo puede para la
. Demanda aceptarse en caso de que la
productos/materiales empresa
Futura demanda sea claramente
superior. (pag. 173)
Producto: Monferrer
(2013) como una Cantidad de
propuesta de valor, es q
I decir, un conjunto de productos
Optimizar la venta'as’ Ue contribuven a almacenados
clasificacion actual . fJ ql Uy en la formay |
de los satisfacer las necesidades. lugar Exce
productos/materiales Productos Esta adecuado e g
) propuesta de valor se Clasificacion
existentes en las L
materializa en una oferta . ABC
bodegas de la Ue SUDONE Una Medir la
empresa gue supone cantidad total
combinacion de )
. de los pedidos
productos fisicos, entreaados
servicios, informacion, g
experiencias. (pag. 19)
) _ Nivel de
Quiroz (2015) Es de§|gnar cumplimiento
Establecer a cada producto un area 'y de la
mecanismos de una ubicacion compafiia
Control que Control de conveniente se analizaran para la EOQ
respaldan el control inventarios |€:IS demanda§ que ha entrega de los
de inventarios tenido cada articulo, para pedidos

Nota: Karla Vasquez Chaves.

Instrumentos

Se manejaran dos técnicas para obtener la informacion necesaria para la investigacion,

que seran la entrevista y la observacion; la primera serd con jefe del departamento y personal

experto del proceso y la segunda a través de visitas periddicas que permitan conocer algunas

preguntas que tienen como base el ;Quién? ;Que? ;Como? ;Cuando? ;Cuanto? ;Por qué? y otras

propias del proceso de obtencidn de informacién. Se detalla la Tabla No 2. Tabla de instrumentos:




Tabla No 2. Tabla de instrumentos
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Indicador Instrumento Recursos requeridos | Beneficios esperados
Rotam?n_de Registros Humano Evitar menor tiempo
Inventario posible de productos
Informéatico en bodega.
Costo de pedido Registro Informatico Conocer los costos de
solicitud de
materiales con los
proveedores
Porcentaje de errores Observacion Humano Mejorar el proceso de
de facturacion facturacion
Registro
Porgenttaje de Registro Informético Conocer los
] srr]gr;rf r?fé )C/]:)ny productos estrella de
/0 la empresa
menor rentabilidad P
Cant(ljda(tj de Observacion Humano Conocer los
| pro udC 0s I productos en
almacenados en la Registro Informatico inventario
forma adecuada
Cantidad de Registro Humano Conocer los
productos con mayor productos que de
y melnor ventas para Informético mayor y menor venta
a empresa para la empresa.
C;gtéiigoge Registro Humano Conocer los
. - roductos en bodega
almacenados en la Observacion Informatico P para la venta ’
formay lugar
adecuado
Medir la cantidad Registro Informatico Mejorar la capacidad
total de los pedidos y efectividad de la
entregados empresa
’I\.“V.EI ?e del Registro Humano Aumentar la
cumplimiento eI a productividad de la
compania para la Informatico empresa y mejorar la

entrega de los
pedidos

satisfaccion del
cliente

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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Entrevista de Investigacion:

Se define como una reunion para conversar e intercambiar informacion entre una persona
(el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados). En el Gltimo caso podria ser tal
vez una pareja o un grupo pequefio como una familia o un equipo de manufactura. En la entrevista,
a través de las preguntas y respuestas se logra una comunicacién y la construccion conjunta de
significados respecto a un tema. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014,
pag. 403).

Las entrevistas se dividen en estructuradas, semiestructuradas y no estructuradas o
abiertas. En las primeras, el entrevistador realiza su labor siguiendo una guia de preguntas
especificas y se sujeta exclusivamente a esta (el instrumento prescribe qué asuntos se preguntaran
y en qué orden). Las entrevistas semiestructuradas se basan en una guia de asuntos o preguntas y
el entrevistador tiene la libertad de introducir preguntas adicionales para precisar conceptos u
obtener mas informacion. Las entrevistas abiertas se fundamentan en una guia general de contenido

y el entrevistador posee toda la flexibilidad para manejarla.

Regularmente en la investigacion cualitativa, las primeras entrevistas son abiertas y de
tipo “piloto”, y van estructurandose conforme avanza el trabajo de campo. Regularmente el propio

investigador conduce las entrevistas.

Las entrevistas, como herramientas para recolectar datos cualitativos, se emplean cuando
el problema de estudio no se puede observar o es muy dificil hacerlo por ética o complejidad (por
ejemplo, la investigacion de formas de depresion o la violencia en el hogar). (Hernandez Sampieri,

Fernandez Collado, & Baptista Lucio, Metodogia de la Investigacién, 2014, pag. 403)
La Observacion

No es mera contemplacion (“sentarse a ver el mundo y tomar notas”); implica adentrarnos
profundamente en situaciones sociales y mantener un papel activo, asi como una reflexion
permanente. Estar atento a los detalles, sucesos, eventos e interacciones. (Hernandez Sampieri,
Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 399)

Los propositos esenciales de la observacion en la induccion cualitativa son:

a) Explorary describir ambientes, comunidades, subculturas y los aspectos de la vida social,

analizando sus significados y a los actores que la generan.



64

b) Comprender procesos, vinculaciones entre personas y sus situaciones, experiencias o
circunstancias, los eventos que suceden al paso del tiempo y los patrones que se desarrollan.

c¢) Identificar problemas sociales

d) Generar hipotesis para futuros estudios.
(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, Metodogia de la
Investigacion, 2014, pag. 399)

Se utilizaron varios medios para un mejor analisis, entre estos el uso de grabaciones en
video, fotografias, registros de ventas y materiales en bodega, asi como la propia experiencia de
observacion. Es recomendable la opinion de al menos dos miembros del equipo de investigacion.
Esto permite una mejor interpretacion de las anotaciones y resimenes obtenidos para lograr un

criterio mas objetivo y completo.
Proceso para la Recoleccion de Datos

Para la recoleccion de datos del proyecto, se utilizaran los suministrados por parte del jefe
del departamento; donde se desarrollan a través de Excel y otros programas informéticos similares
para analizar su comportamiento y con base en él elegir las soluciones que mas se adecuen a la

empresa.

Para la recoleccion de los datos se utiliza la encuesta, la observacion y registros histéricos

brindados por la empresa, asi como el flujograma del proceso actual del proceso de compras.
Meétodo de Analisis

Una vez que los datos se han codificado, transferido a una matriz, guardado en un archivo
y “limpiado” los errores, ¢l investigador procede a analizarlos. (Hernandez Sampieri, Fernandez
Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 274)

El método de anélisis tomara los datos adquiridos y brindados por la empresa, para
seleccionar el programa informatico adecuado para el analisis de los mismos tomando como
referencia las distintas herramientas ingenieriles propias para el adecuado control de inventarios
que la empresa Materiales El Punto necesita para mejorar su control de inventario como lo son:

MRP o0 EOQ, entre otras. Figura No 22. Proceso analisis de datos se demostrara a manera de flujo:



Figura No 22. Proceso andlisis de datos

Etapa 5

Desarrollar a través de otras
herramientas como: anélisis de planta,
MRP o EOQ), entre otras que ayuden a

verificar la informacion

Etapa 1

Seleccionar un sistema software
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Karla Vasquez Chaves.
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El diagrama de estructura de descomposicion del trabajo se realiza con el objetivo de

desglosar los apartados del proyecto con los temas que mas preponderancia tienen dentro de los

mismos, asi se puede visualizar de una manera mas resumida y clara, la composicion del contenido.

A continuacion, se procede a desarrollar en la Figura No 23. Diagrama WBS o0 EDT

Figura No 23. Diagrama WBS 0 EDT

Propuesta de Sistema de Gestion de Inventarios en la
empresa Materiales EI Punto Sociedad Anénima

I

|

I

I

I

]

Cronograma Gantt del proyecto

Nota: Karla Vasquez Chaves.

Cépitulo 1 Cépitulo 2 Cépitulo 3 Cépitulo 4 Cépitulo 5 Cépitulo 6
- Problema —  Definiciones — Enfoque — Ds?fuc;é?g,i]égcgfaﬂa — Conclusiones D;iggﬁ:ﬁ;a
— Objetivos — Herramientas — Disefio Recoézctggén de | Recomendaciones | [— Requisitos
— Justificacion —| Variables '?r?filngi%? | implz:ﬁgndtgcién
—  Proyecciones — aﬁglgglﬁgziggtgs — fi rllzfifgi%?gigg la
propuesta

A manera de cronograma se detalla la siguiente tabla con las diferentes semanas, fechas y

actividades que detallan el inicio y final del presente proyecto, Tabla No 3 Tabla de actividades y

sus respectivas fechas del proyecto:
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Tabla No 3 Tabla de actividades y sus respectivas fechas del proyecto

Semana Actividades Fecha inicio | Fecha fin | Duracion(dias)
1 Presentacion del curso 26-1-19 26-1-19 1
2 Desarrollo del capitulo | 2-2-19 8-2-19 7
3 Desarrollo del capitulo IlI 9-2-19 15-2-19 7
4 Desarrollo del capitulo Il 16-2-19 22-2-19 7
5 Simposio 23-2-19 1-3-19 7
6 Capitulos IV al VI 2-3-19 8-3-19 7
7 Anteproyecto Final 9-3-19 9-3-19 1
(8-9) Valoraciones y visitas a la empresa 11-3-19 24-3-19 14
10 Asignacion de tutor 25-3-19 30-4-19 5
(11-26) Valoracion diseiio y propuesta 1-4-19 20-7-19 110
(27-28) Entrega final de proyecto 22-7-19 3-8-19 12

Karla Vasquez Chaves.

Se detalla en la Figura No 24. Diagrama Gantt del proyecto el diagrama el inicio y final del

presente proyecto.

Figura No 24. Diagrama Gantt del proyecto

Diagrama Grantt del Proyecto de Graduacidn 2019

26-1-19  15-2-19  7-3-19  27-3-19 16-4-19  6-5-19  26-5-19 15-6-19  5-7-19  25-7-19
Presentacion del curso
Desarrollo del capitulo [
Desarrollo del cdpitulo ITT
Desarrollo del cdpitulo IT
Simposio
Cépitulos IV al VI
Anteproyecto Final
Valoraciones y visitas a la empresa
Asignacion de tutor
Valoracion disefio y propuesta

Entrega final de proyecto

Nota: Tabla No 3 Tabla de actividades y sus respectivas fechas del proyecto
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CAPITULO IV ANALISIS DE LA SITUACION

Este capitulo se basa la situacion actual de la empresa Materiales EI Punto S.A., que
permite demostrar las observaciones e informaciones recolectadas para conocer los procesos
empleados, recopilacion de datos, su ordenamiento, interpretacion y conclusiones requeridas para

proponer el Sistema de Gestion de Inventarios y asi mejorar el ciclo de compras

La estrategia utilizada inicia con realizar la observacion e investigacion necesaria para
conocer los diferentes procesos operacionales, estratégicos y de apoyo que posee actualmente la

compafiia. Asi como la valoracion del recurso humano.

ContinGia con una medicion de la voz interna y externa con fin de conocer el grado de
servicio al cliente que se posee, ademas una descripcion detallada del proceso con respecto al antes,
durante y el después, asi como su actual proceso a la hora de la solicitud de suministros para
obtener una referencia documental e identificar sus posibles fallas. Ademas con la recoleccion de
datos brindados por la empresa se realiza una clasificacion ABC de los productos de mayor venta
con el objetivo de conocer los productos mas importantes para la empresa tanto de venta,
almacenaje y costos respectivos para asi realizar la proyeccion de demanda de los siguientes dos
afios en cantidades de productos de mayor venta a razon de conocer y disponer de los articulos que

se deben de tener en stock y mas disposicion para evitar pérdidas de ventas y mal servicio al cliente

Ademas del sistema actual utilizada para el registro de entradas y salidas de los productos,

asi como la capacidad actual de la bodega y distribucidn de planta utilizada por la empresa

Para la esencia de este diagnostico se pretende formar una base para el disefio de alternativas
de solucion o planes de accion a realizar para resolver el problema anteriormente planteado. Se
tomo la situacion ideal que debe de poseer de manera tedrica un sistema de gestion de inventarios

versus la realidad que posee la empresa actualmente.

La estrategia para el desarrollo del diagndstico se presenta a continuacién en el diagrama

mas adelante llamado: Figura No 25. Estrategia para el desarrollo del diagndstico:



Figura No 25. Estrategia para el desarrollo del diagnostico
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Nota: Karla Vasquez Chaves.
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Categorias de la empresa Materiales EI Punto

Para conocer el proceso de la empresa se debe determinar como se encuentra actualmente
en cuanto a la estructura, tecnologia y personas que la conforman, con el fin de detallar que es lo

que esta afectando y provocando el mal manejo del inventario.
Estructura de la organizacion

El término de estructura se refiere a como esta organizada la empresa, cuéles son las tareas
que cada persona debe realizar, como estan distribuidas las tareas del proceso, como se divide por
areas, y si tiene proceso estratégico, operacional y de apoyo, asi mismo demostrando la importancia

de cada uno. Por lo cual se detalla en la Figura No 26. Estructura de la empresa Materiales El Punto

Figura No 26. Estructura de la empresa Materiales El Punto

Junta Directiva

Estratégico

Ventas y
Operacion
Proyectos y Despacho Despacho
Asociaciones Internc Externo/Patio

— Estrategico
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| —

Indicadores, Proveeduria Contabilidad
Pagos & Bancos
Inventario & Acux::ia A

Precios Leltl=td

\‘

m

Nota: Karla Vasquez Chaves.

En cuanto en la estructura se logra determinar que la empresa tiene un nivel funcional; es
decir la estructura organizacional funcional ya que se basa en las tareas de cada colaborador, por
lo tanto, la empresa cuenta con un nivel estratégico ya que se tienen ideas, conocimientos,
planificaciones de como realizar las actividades mas productivas, mas eficientes, siempre y cuando
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cumpliendo con las necesidades de las personas.

También se obtiene una etapa operacional que se encuentra en la etapa de ventas
informando lo que esta pasando en sus metas de ventas es decir deben tener las tareas a realizar
claras y los recursos de apoyo que poseen ya que con esto la empresa vaya creciendo poco a poco
teniendo buenos resultados, es decir dar mayor rentabilidad y sostenibilidad a la compafiia

realizando mejoras continuas Yy aplicando calidad en la fuente
Recurso Humano de la empresa
En revision del recurso humano se detalla lo siguiente:

e Laempresa posee 21 empleados de los cuales 13 corresponden al departamento de ventas
y los restantes 8 se encargan de los departamentos de finanzas, contabilidad, limpieza,

seguridad, entre otros.
e Las edades de los empleados oscilan entre los 20 afios a los 60 afios.

e La Escolaridad oscila entre sexto grado, noveno grado, técnico medio y universidad

incompleta.

e Los empleados correspondientes al area de ventas y administrativo no poseen perfiles de
puestos, ni manuales de puestos del como realizar el trabajo se basan en indicaciones dadas

por el jefe del departamento o supervisor directo a cargo.

e La empresa posee 14 computadores de escritorio y 1 laptop. Donde su distribucion se

detalla asi: Area de ventas 10 computadores, Area administrativo 5 computadores
e Poseen correo electrénico brindado por office (Outlook) e Internet (Telecable).

e Utilizan sistema de la empresa TecApro el cual tiene mddulos de compras, de inventario,

de cuentas por pagar, cuentas por cobrar, contabilidad (conciliaciones contables y asientos).
Tramo de Control

La empresa Materiales El punto dispone de un tramo de control estrecho o pequefio, ya que
los supervisores se involucran de cerca con los supervisores. Por lo tanto, se detalla a continuacion

el supervisor (a) con sus respectivos subordinados de los diferentes departamentos:
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Departamento de ventas y operacion

Este departamento posee un supervisor y 12 subordinados. A continuacion, se detalla la

Figura No 27. Organigrama del Depto. de Ventas y Operacion

Figura No 27. Organigrama del Depto. de Ventas y Operacion
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Nota: Karla Vasquez Chaves.
Departamento de Finanzas y Contabilidad

Este departamento posee un supervisor y 7 subordinados. A continuacion, se detalla la

Figura No 28. Organigrama del Depto. de Finanzas y Contabilidad:

Figura No 28. Organigrama del Depto. de Finanzas y Contabilidad

Indicadores,

agos & Banco Proveeduria Contabilidad

| Limpieza Seguridad |D

Inventario &
Precios

uxiliary C‘.obro}

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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Medicidn del cliente externo de la empresa Materiales El Punto S.A

Para la medicion de los clientes externos se realiza una encuesta en el mes de marzo del
2019 de 10 preguntas a 126 personas, producto del resultado de la formula utilizada para el tamafio
de la muestra (Formula para el tamafio de la muestra) con el objetivo de describir las
necesidades, expectativas y percepciones de los clientes en relacion con los productos o materiales
provistos por la compafiia, donde se muestran las respuestas en la Tabla No 15. Respuestas clientes
externos de la empresa Materiales EI Punto en la seccion de apéndices # 1 por lo tanto a manera de
resumen se detalla en Tabla No 4. Encuesta contabilizada por clientes externos de la empresa

Materiales El Punto:

Tabla No 4. Encuesta contabilizada por clientes externos de la empresa Materiales EI Punto

Cantidad de | Como calificaria nuestro | Cantidad de
Rango de edad que perteneces ? L .
personas servicio al cliente? personas
20 a 25 afios 7 Exelente 59
26 a 33 afios 22 Bueno 55
34 a 44 afios 34 Regular 9
45 a 54 afios 21 Malo 3
55 a 65 arios 28
65 afnos en adelante 14
Como calificaria nuestras Cantidad de | Al realizar sus compras Cantidad de
instalaciones ? personas que valoramas ? personas
Bueno 65 Calidad 40
Exelente 18 Precio 50
Malo 4 Servicio al Cliente 31
Regular 39 Todas las anteriores 5
Como considera el tiempo de Cantidad de Considera que poseemos Cantidad de
entrega de los productos o los productos que usted
materiales ? personas necesita ? personas
Deficiente 8 No 19
Muy Rapido 26 Si 107
Normal 39
Rapido 53
. . Cantidad de | Que aspecto mejorariade | Cantidad de
Como consideras nuestros precios? .
personas Materiales El Punto ? personas
Accesibles 68 Atencion al cliente 26
Elevados 9 Infraestructura 46
Normales 49 Limpieza y orden 4
Mas variedad de productos 44
Nada 5
Sistema pegado 1
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Como considera nuestro servicio de | Cantidad de
transporte ? personas
Bueno 90
Excelente 25
No 1
Regular 10
Que consideras que debemos de | Cantidad de
mejorar ? personas
Agua 1
Agua, asiento de espera, premiar al A
mejor cliente
Atender al cliete mejor y mas rapido 2
Café y agua 6
Camion propio de transporte 1
Contestar el telefono 2
Descuentos DCV 2
Dispensador de agua y café 2
En todo 2
Espacio mas moderno 2
Infraestructura 1
Infraestructura, café y Agua 2
La infraestructura solamente 4
Las instalaciones 8
Los precios 1
Mas productos nunca hay 1
Mas rapidez en el servicio al cliente 2
Mas vendedores 3
Mejorar servicio de despacho y quitar )
codigo de descuento
Minimo del costo de trasporte elevado 2
Nada 6
No contesto ol
Parqueo 10
Sistema pegado 1
Tiempos de entrega duran mas tiempo 2
Todo 1
Todo Excelente 5

Nota: Karla Vasquez Chaves
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Por lo tanto, se presenta a manera gréafica cada pregunta, para obtener una mejor
interpretacion de los resultados obtenidos.

Se detalla en la Figura No 29. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto.
Pregunta N 1

Figura No 29. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto. Pregunta N 1

Rango de edad que perteneces 7

5,56%
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45 a 54 afios

m 55 a 65 afios
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Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto

En la pregunta nimero 1 se logra observar que el 26,98% de las personas entrevistadas
oscila entre los 34 a 44 afios, 22,22% entre los 55 a 65 afios, 17,46% entre los afios 26 a 33 afos,
16,67% entre los afios 45 afios a 54 afios, 11,11% entre los afios 65 en adelante y un 5,56% ente

los 20 a 25 afos.

Se detalla en la Figura No 30. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto.
Pregunta N 2:

Figura No 30. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto. Pregunta N 2

ZComo calificaria nuestro servicio al cliente?

2,38%

Como calificaria nuestro... -

= Exelente = Bueno

= Regular Malo

Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto
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En la pregunta nimero 2 se logra observar que el 46,83% de las personas califica el servicio
suministrado de “excelente” y el 43,65% califica de “bueno” el servicio al cliente donde el restante
porcentaje se enfoca en regular y malo respectivamente.

Se detalla en la Figura No 31. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto.
Pregunta N 3:

Figura No 31. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto. Pregunta N 3

£Como calificaria nuestras instalaciones ?

3,179%

Como calificaria nuestras...

= Bueno = Regular

= Exelente Malo

Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto

En la pregunta numero 3 se logra observar que mas de las mitad de las personas encuestadas

correspondientes al 51,59% califica a las instalaciones de la empresa como “buena”, un 30,95%

indican de “regular” las instalaciones, un 14,29% califica el lugar de “excelente” y el restante
3,17% como “malo”.

Se detalla en la Figura No 32. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto.
Pregunta N 4:

Figura No 32. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto. Pregunta N 4
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Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales EI Punto
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En la pregunta nimero 4 se muestra que el 39,68% de los encuestados indican que valoran
mas el “precio” a la hora de realizar las compras, ¢l 31,75% valora la “calidad” en las compras, el
24,60% prefieren o valoran mas el “servicio al cliente” y el restante 3,97% considera que todas las

opciones anteriores deben de formar parte a la hora de realizar las compras.
Se detalla en Figura No 33. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto.
Pregunta N 5:

Figura No 33. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 5

éComo considera el tiempo de entrega de los productos o materiales 2

Como considera el tiempo... -~
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= Normal
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Deficiente

Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto

En la pregunta nimero 5 se muestra que el 42,06% de las personas considera que el tiempo
de entrega de los productos es “rapido”, el 30,95% indica el tiempo como “normal”, el 20,63% lo
califica como “muy rapido “y el restante 6,35% como “deficiente”

Se detalla en la Figura No 34. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El
Punto. Pregunta N 6:

Figura No 34. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto. Pregunta N 6

éConsidera que poseemos los productos que usted necesita ?

Considera que poseemos los... ~
= Si

= No

Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto
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En la pregunta nimero 6 se demuestra que las personas encuestadas el 84,92% indica que
la empresa posee los productos que necesitan cuando realizan las compras y el restante 15,08% de

las personas no consideran que la compariia posea los productos que necesitan.

Se detalla en la Figura No 35. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto.
Pregunta N 7:

Figura No 35. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto. Pregunta N 7

éComo consideras nuestros precios?

Como consideras nuestros... -
= Accesibles
= Normales

= Elevados

Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto

En la pregunta nimero 7 denota que el 53,97% de las personas encuestadas indica que los

precios que ofrece la empresa son “accesibles”, el 37,30% los consideran “normales” y el restante

porcentaje lo consideran “elevados”.

Se detalla en Figura No 36. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto.
Pregunta N 8:

Figura No 36. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto. Pregunta N 8

£Que aspecto mejoraria de Materiales El Punto ?
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Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto
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En la pregunta nimero 8 se observa que el 36,51% y el 34, 92% de las personas encuestadas
determina que el aspecto a mejorar es la infraestructura y ofrecer mas variedad de productos
respectivamente, el 20, 63% indica que la atencion deberia mejorar y los restantes porcentajes
equivalen a limpieza y orden del lugar y sistema con problemas.

Se detalla en Figura No 37. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales El Punto.
Pregunta N 9:

Figura No 37. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 9
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Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto

En la pregunta nimero 9 se observa que la mayoria de las personas, las cuales equivalen a
un 71,43% consideran que el servicio de transporte es “bueno”, el 19, 84% indica el servicio como

“Excelente” y el restante porcentaje de personas encuestadas lo considera como “regular”.

Se detalla en la Figura No 38. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto.
Pregunta N 10:

Figura No 38. Encuesta al cliente externo de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 10
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Nota: Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto
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En la pregunta nimero 10 se realiza la peticion de respuesta breve y se obtuvo diferentes
respuestas por parte de las personas encuestadas donde un total de 51 personas no contestaron por
ende la respuesta se encuentra en blanco, 10 personas indicaron que se debe mejorar el parqueo, ya
que se deben estacionar en via publica, 8 de las personas calificaron la instalaciones como punto
de mejora ademas hubo un total de 6 personas que solicitan colocar un puesto de café y agua para
la espera y el restante de personas indico contratar mas vendedores, ofrecer costo mas bajo en el
transporte minimo de carga, mejora en el sistema utilizado, mas variedad en productos y precios

mas accesibles.

A razén de andlisis de los datos descritos se logra determinar que para los clientes el
servicio al cliente ofrecido por la empresa entra en el rango de excelente y bueno por lo tanto hay
un aproximado del 50 % de los encuestados que consideran que se debe mejorar este servicio ya
gue no consideran el servicio de excelente, donde el 20% indica que la atencidn que reciben debe

mejorar.

A demas se observa que solamente el 14, 29% el equivalente a 18 personas considera de
excelente las instalaciones por lo tanto mas del 80 % no esta conforme con las instalaciones de la

empresa.

En temas de precios se determina que las personas toman en cuenta la calidad a la hora de
realizar las compras ya que mas del 70 % de las personas considera estos dos puntos como sus
referentes a la hora de realizar las compras en la empresa, donde el 53% consideran los precios
accesibles y un 38% como normales, lo cual nos brindan una ventaja competitiva con la

competencia.

En el tema del tiempo que las personas tienen que esperar para adquirir los productos
solamente el 20, 63 % lo consideran como muy rapido y el 70% como rapido y normal, por lo cual
hay ciertas brechas que se deben mejorar para elevar este porcentaje. Lo contradictorio de la
encuesta es que se logra calificar es que mas del 80% de los encuestados consideran que la empresa
dispone de los productos que necesitan, pero al indicarle que se debe mejorar mas del 30 %
considera que se deben de ofrecer mas variedad de productos.

Relacionado con la infraestructura del lugar se determina que méas del 30% considera que

se debe de mejorar ya que no cumple con las expectativas.
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Medicidn del cliente interno de la empresa Materiales El Punto S.A

Para la medicion de los clientes internos se realiza una encuesta en el mes de marzo de 10
preguntas al personal que labora en la empresa los cuales corresponden a 21 personas tanto
administrativo como ventas, con el objetivo de describir las necesidades, expectativas y
percepciones de los empleados en relacion con las experiencias vividas en la compafiia, donde se
muestran las respuestas en la Tabla No 28. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales
El Punto en la seccion de apéndices # 2. Por lo tanto, a manera de resumen se detalla en la Tabla

No 5. Encuesta contabilizada por clientes internos de la empresa Materiales EI Punto:

Tabla No 5. Encuesta contabilizada por clientes internos de la empresa Materiales EI Punto

. - Cantidad | ¢Hay una comunicacion afectivay | Cantidad
Recibes el reconocimiento por tu .
. . de amigable dentro de tu de
trabajo por parte de tu jefatura ?
personas de partamento? personas
A veces 9 Si 19
Siempre 7 Talvez 2
Nunca 5
Cuentas con el apoyo de tus Cantidad Recibes asesoria o ayuda de los Cantidad
compafieros de trabajo para de miembros de otros departamentos de
realizar tus labores ? personas cuando tu lo solicitas ? personas
Siempre 11 Siempre 14
A veces 10 A veces 7
Consideras que los cursos de Cantidad . . . . . Cantidad
o . Recibes incentivos por realizar bien
capacitacion son importantes para de el trabajo ? de
mejorar tus labores ? personas ] personas
Si 20 No 15
Tal vez 1 Si 6
. . nti . .
Estas satisfecho por la atenciony ca dtedad Que aspecto mejoraria de
trato que le otorgas al cliente ? Materiales EI Punto ?
personas
Siempre 18 Infraestructura 12
A veces 3 Atencidn al cliente 5
Variedad de productos 3
El trato de la jefatura alos empleados 1
. . Cantidad | En general, suexperienciaenesta | Cantidad
Como calificaria nuestras o . .
. . de comparniia es satisfactoriay de
instalaciones ? e
personas gratificante ? personas
Bueno 9 Excelente 13
Excelente 6 Bueno 6
Regular 4 Regular 2
Malo 2

Nota: Karla Vasquez Chaves




82

Por lo tanto, se presenta a manera gréafica cada pregunta, para obtener una mejor
interpretacion de los resultados obtenidos.

Se detalla en la Figura No 39. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto.

Pregunta N 1

Figura No 39. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 1

éRecibes el reconocimiento por tu trabajo por
parte de tu jefatura ?

m A veces = Siempre = Nunca

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales El Punto

En la pregunta nimero 1 se observa que el 42,86 % indic6 que “a veces” reciben el
reconocimiento por parte de la jefatura por realizar las labores diarias, el 33,33% indicO que

“siempre” y por Ultimo el 23,81% detalld que “nunca”.

Se demuestra en la Figura No 40. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales El
Punto. Pregunta N 2

Figura No 40. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 2

éHay una comunicaciéon afectiva y amigable
dentro de tu departamento?

N

m Si m Tal vez

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales EI Punto



83

En la pregunta numero 2 se observa que mas del 9% indica que “no” hay una buena

comunicacion afectiva y amigable dentro de los departamentos de la empresa y que el 90,48% del

personal encuestado indico que “si” existe una buena comunicacion.

Se detalla en la Figura No 41. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto.

Pregunta N 3
Figura No 41. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 3

éCuentas con el apoyo de tus compafieros de
trabajo para realizar tus labores ?

= Siempre = Aveces

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales El Punto

En la pregunta numero 3 indica que el 52,38% de los empleados sefiala que “siempre” se
cuenta con el apoyo de todos los compafieros para que la labor diaria sea mejor y el 47% indico
que “a veces” cuentan con dicho apoyo.

Se detalla en la Figura No 42. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales El

Punto. Pregunta N 4

Figura No 42. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 4

éRecibes asesoria o ayuda de los miembros de
otros departamentos cuando tu lo solicitas ?

= Siempre = A veces

Nota :Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales El Punto
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En la pregunta nimero 4 se observa que el 66,67% del personal encuestado indica que
“siempre” reciben asesorias o ayuda de los compaiieros cuando realmente lo necesitan y el 33,33%
indica que “a veces” los demas compafieros se preocupan cuando se solicita ayuda o asesorias para

mejorar y continuar con las labores diarias.

Se detalla en la Figura No 43. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales El Punto.

Pregunta N 5

Figura No 43. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 5

éConsideras que los cursos de capacitacidn son
importantes para mejorar tus labores ?

4,76%

\

m Si mTal vez

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales EI Punto

En la pregunta numero 5 se observa que el 4,76% indica que “tal vez “los cursos de
capacitacién son importantes para mejorar las labores y el 95,24% indica que “si” es importante el

uso de capacitaciones para optimizar las labores diarias.

Se detalla en la Figura No 44. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto.

Pregunta N 6

Figura No 44. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 6

éRecibes incentivos por realizar bien el trabajo ?

= No = Sj

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales El Punto
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En la pregunta nimero 6 se detalla que el 71,43 % del personal encuestado indica que “no” reciben
incentivos por realizar bien el trabajo y el 28,57% indica que “si” recibe incentivos por realizar

bien el trabajo.

Se detalla en la Figura No 45. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto.

Pregunta N 7

Figura No 45. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 7

éEstas satisfecho por la atencidn y trato que le
otorgas al cliente ?

ﬂ

= Siempre = A wveces

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales EI Punto

En la pregunta nimero 7 se observa que el 85,71% de los encuestados indica que “siempre”
se encuentran satisfechos por la atencién y trato que ellos mismos le ofrecen al cliente y el 14,29%

indica que “a veces” se encuentran satisfechos por su atencion al cliente.

Se detalla en la Figura No 46. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto.

Pregunta N 8

Figura No 46. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 8

éQue aspecto mejoraria de Materiales El Punto ?

4,76%

= |nfraestructura = Atencion al cliente

Variedad de productos El trato de la jefatura alos empleados

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales El Punto
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En la pregunta numero 8 se indica qué aspecto mejoraria de la empresa y el 57,14% del
personal indica que la infraestructura del lugar, el 23,81% la atencién que se le brinda al cliente y
el 14,29% y 4,76% valora que la variedad en los productos que se ofrecen y el trato de la jefatura

para ellos mismos respectivamente.

Se detalla en la Figura No 47. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales El Punto.
Pregunta N 9

Figura No 47. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 9

éComo calificaria nuestras instalaciones ?

e N

= Bueno = Exelente Regular Malo

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales EI Punto

En la pregunta nimero 9 se les indica a los encuestados como califican a las instalaciones
de la empresa donde el 42,86% la calificd de “buena”, el 28, 57% como “excelente”, el 19.05% de

“regular” y el 9,52% como “mala”.

Se detalla en la Figura No 48. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto.
Pregunta N 10

Figura No 48. Encuesta al cliente interno de la empresa Materiales EI Punto. Pregunta N 10

-En general, su experiencia en esta compania es
satisfactoria y gratificante ?

m Exelente = Bueno Regular

Nota: Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales EI Punto
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En la pregunta nmero 10 se les pregunta a los empleados si la experiencia en la compafiia
ha sido satisfactoria y gratificante y el 61,90 % indica que es “excelente”, el 28,57% como “buena”

y el 9,52% como “regular”.
Diagrama de Flujo del antes-durante-después del proceso
Diagrama de Flujo antes del proceso

En el siguiente flujograma se detalla el antes, el cual corresponde al proceso del como la
empresa realiza para conseguir los productos o materiales para su bastecerse y ofrecerle el mejor
servicio al cliente. Figura No 49. Diagrama Flujo Antes del proceso en la empresa Materiales El
Punto

Figura No 49. Diagrama Flujo Antes del proceso en la empresa Materiales El Punto

Proveeduria Proveedor Administrador

Solicitar a proveedores
los precios de los
productos o materiales

Indicar los precios de los
productos o materiales

Realizar la cotizacion
respectiva

\/

Revisar las diferentes
cotizaciones para
seleccionar la mejor

opcion

1

Realizar la opcion
compra

Enviar la opcion de
compraala
administradora de la
empresa para VB.

7
GO




Proveeduria

Proveedor

Administrador

Recibir la orden de
compra por parte de la
administradora

@

o

Valorar la orden de
compray brindarVB ala
compra

Enviar la orden de
compra al proveedor

A

\4

Recibir la orden de
compra

v

Aceptar la orden de
compra

:

Enviar los productos o
materiales solicitados
en un periodo de 24
horas de ser de urgencia
el mismo dia

\ 4

Enviar la factura via
correo

v

&
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Proveeduria

Proveedor

Administrador

&

4

Recibir la factura por
parte del proveedor via
correo

¥

Recibir los productos o
materiales

i

Recibir la factura original
por parte del proveedor

v

Enviar la factura al
auxiliar de contabilidad

3

Revisar la mercaderia
contra factura original

3

Enviar la factura original
al encargado de
inventario & precios

v

T D

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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En el antes es decir del proceso del como se obtienen los articulos o productos que la
empresa necesita inicia con la carencia o necesidad de productos el encargado de proveeduria se
comunica con los distintos proveedores con el objetivo de conocer los diferentes precios que

ofrecen para seleccionar el 6ptimo.

Los proveedores por su parte realizan diferentes cotizaciones para que el encargado de
proveeduria seleccione la mejor opcion, por consiguiente, el encargado realice la opcidn de compra
y recibe el Visto bueno por parte del supervisor, para asi enviar la orden de compra al proveedor
para que estos procedan a enviar la factura via correo electrénico y proceder a enviar los articulos
0 productos en un lapso de 24 horas a pedido normal y es pedido urgente en el mismo dia sin costo
adicional.

El encargado de proveeduria envia la factura via correo electronico al auxiliar de
contabilidad el cual realiza la impresion de la factura con el objetivo de realizar el registro de las
cuentas por pagar de la empresa, una vez realizado envia la copia de la factura al encargado del
departamento de inventario y precios.

Una vez recibida la compra el encargado de proveeduria procede a realizar la revision
pertinente entre lo fisico y lo indicado en la factura proforma, una vez verificada los productos
procede a enviar la factura original al encargado del departamento de inventario y precios, el cual
ingresa la misma al sistema de TecAPro y procede a enviar tanto la factura en copia como la

original al auxiliar de contabilidad, el cual procede a realizar el archivo de estas.
Diagrama de Flujo durante del proceso

En el siguiente flujograma se detalla el durante, el cual corresponde al proceso de todo lo
que ocurre desde que se presenta el cliente a la empresa, su proceso de venta y retiro de productos

0 materiales.

A continuacion, se detalla en la Figura No 50. Diagrama Flujo durante del proceso de la

empresa Materiales El Punto:
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Figura No 50. Diagrama Flujo durante del proceso de la empresa Materiales ElI Punto

Cliente Vendedor Despacho

Indicar al vendedor los
materiales o productos
gue necesitan

v

Atender al cliente

\ 4

Revisar en el sistema
(TecAPRO) los diferentes
productos o materiales

Desplazar a las bodegas para
la busqueda de los productos
o materiales

'

Generar la factura

v

Indicar al cliente que su
pedido esta listo y se
traslade al area de cajas

v

®




Cliente

Vendedor

Despacho

Desplazar al Cliente al
area de cajas

v

Proceder a realizarla
cancelacion de la factura

Y

Trasladar al area de
despacho para el retiro
de los productos o
materiales

Revisar nuevamente la
orden realizada

Recibir la factura con los
materiales o productos

!

Revisar junto al cliente
que los productos o
materiales son los

indicados en la factura

NO

¥

Se
encuentran
todoslos
productos o
materiales
enla
factura ?

Empacar los productos o
materiales

¥

Recibir lo solicitado

Entregar al cliente lo
solicitado

v

N>

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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En el después es decir el proceso del como se atiende al cliente, el respectivo proceso para
que el cliente reciba el producto o articulo que necesita, se inicia cuando el cliente se presenta a la
compafiia con el objetivo de subsanar una necesidad y por ende le solicita al vendedor su necesidad

de productos o articulos.

El vendedor atiende al cliente y procede a revisar en el sistema llamado TecAPro los
diferentes productos o articulos para asi desplazarse a las bodegas para la busqueda de lo requerido

por el cliente una vez con el articulo solicitado genera la factura electrénica.

Generada esta le indica al cliente que el pedido se encuentra listo y que se dirija al area de
cajas para proceder a cancelar lo solicitado. Luego se dirige al &rea de despacho y entrega la factura
y articulo al encargado de despacho

El cliente una vez cancelada la factura se dirige al area de despacho para proceder al retiro
de los productos o articulos donde el encargado de despacho revisa junto con el cliente lo solicitado
si se encuentra bien el pedido empaca los productos y se los entrega al cliente y el mismo procede
a retirarse de la empresa, si no se encuentra bien el encargado de despacho le solicita al vendedor

se revise la orden nuevamente.
Diagrama de Flujo después del proceso

En el siguiente flujograma se detalla el después, el cual corresponde al proceso de todo lo
que ocurre después del proceso de venta, el cual corresponde a devolucion de otros productos o

por nota de crédito a favor de los clientes.

A continuacién, se detalla en la Figura No 51. Diagrama de Flujo después del proceso

(Devolucion de productos):
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Figura No 51. Diagrama de Flujo después del proceso (Devolucion de productos)

Flujograma por devoluciones por producto

Cliente

Vendedor

Despacho
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que requiere realizar
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producto

Atender al cliente

v

Realizar la factura

¥
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v
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Entregar la nota de
credito al cliente y el
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despacho
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v

Trasladar al area de
despacho para el
retiro del producto o
material

" Recibir factura de la nueva compra

¥

Verificar con el cliente el producto
con lo indicado en la factura y entrega
el producto

!
GO




Cliente

Vendedor

Despacho

Se

Revisar nuevamente
la orden realizada

o
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todoslos
productos o
materiales

enla
factura ?

S

y

Empacar los productos o materiales

Entregar al cliente lo solicitado

Recibir lo solicitado

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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En el flujograma después del proceso llamado “devoluciones por producto” inicia cuando
el cliente se presenta en la empresa y le indica al vendedor que requiere realizar el cambio del

producto comprado anteriormente.

El vendedor atiende al cliente y vuelve a realizar la factura para asi realizar la nota de crédito
por el monto de la devolucion luego de esto le entrega al cliente la nota de crédito y procede a
realizar la busqueda del nuevo producto. El cliente una vez recibida la nota de credito procede a

dirigirse al area de cajas donde una vez cancelada se traslada al area de despacho.

Por su parte el vendedor entrega el nuevo producto y nueva factura al area de despacho,
luego le entrega el producto devuelto al encargado de inventario. Por altimo, el cliente verifica
junto al encargado de despacho que lo indicado en la factura sea lo indicado, si se encuentra
correcto se empaca lo solicitado y el cliente recibe los productos o articulos y se retira de la
empresa, si se encuentra incorrecto el encargado de despacho le indica al vendedor para que revise

nuevamente la orden.

A continuacién, se detalla en la Figura No 52. Diagrama de Flujo después del proceso

(Devolucion por nota de crédito)

Figura No 52. Diagrama de Flujo después del proceso (Devolucion por nota de crédito)

Flujograma por devoluciones por Nota de Credito

Cliente Vendedor Area de Cajas Contabilidad

Indicar la
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Cliente

Vendedor

Area de Cajas
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B

Nota: Karla Vasquez Chaves.

En el flujograma después del proceso llamado “devoluciones por nota de crédito” inicia

cuando el cliente se presenta en la empresa y le indica al vendedor que requiere la devolucion del

dinero, pero por directrices de la empresa debe realizar nota de crédito a favor del cliente.

El vendedor atiende al cliente y realiza la nota de crédito por el monto de la devolucion,

luego le entrega la nota de crédito para futuras compras y se retira de la empresa. Por ultimo, el
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vendedor le entrega copia de la nota de crédito al &rea de cajas la cual envia copia de la nota de
crédito al area contabilidad para que esta area lleve el control de las notas.

A continuacion, se detalla en la Figura No 53. Diagrama de Flujo después del proceso

(Reclamo o0 Queja)

Figura No 53. Diagrama de Flujo después del proceso (Reclamo o Queja)

Flujograma Quejas © Reclamos

Cliente Vendedor Supervisor

Indicar al vendedor

el reclamo o
molestia que posee

Atender al cliente

Comunicar al cliente
que el supervisor se
encargara de
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Comunicar al
supervisor la queja o
reclamo

Escuchar al vendedor

v
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-

Escuchar al cliente

+

Solucionar la queja o
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N

Nota: Karla Vasquez Chaves.

En el flujograma después del proceso llamado “Quejas o Reclamos” inicia cuando el cliente

se presenta en la empresa y le indica al vendedor el reclamo o molestia.

El vendedor atiende al cliente y le comunica que el supervisor se encargara de solucionarle
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la queja, luego se traslada con el supervisor, le indica la molestia del cliente luego este se dirige al
cliente, lo escucha y trata de solucionar la queja o reclamo.

Cadena de Suministros

Para conocer la manera en la cual la empresa utiliza este término para la obtencion de los
materiales o articulos para la venta se realiza una estrategia para agilizar la obtencion de la
informacidn con el encargado de proveeduria. A continuacion, se detalla en la Figura No 54.

Estrategia en la cadena de suministros

Figura No 54. Estrategia en la cadena de suministros

Estrategia Cadena de Suministros

PLANEAR
.Como se realiza?
PEDIDOS / .Que metodologia se utiliza? \

.CUANTO COMPRAS
E0Q .Como se negocia con los proveedores?
ERP .Plan de compras
.CUANDO
Ventas
Lote Economico

VENTAS

.Sivarelacionado con las ventas
Historial de Ventas

ALMACEN
.Control de materiales entradas/salidas

Cadena de Suministros

. Como se reciben los materiales
.Cantidades de Stock
.Capacidad

.Movimientos
Nota: Karla VVasquez Chaves.

Por lo tanto, se realiza una entrevista con el encargado en la solicitud y recepcién de los
articulos o productos que la empresa vende, con el objetivo de conocer su manera de trabajar y

realizar los pedidos con los diferentes proveedores. Por lo que detalla en la Figura No 55. Estrategia
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de cadena de suministros utilizada por la empresa Materiales El PUNTO S.A:

Figura No 55. Estrategia de cadena de suministros utilizada por la empresa Materiales El
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Nota: Karla Vasquez Chaves.

Segun la entrevista realizada al encargado de proveeduria se determina el proceso actual
que se utiliza para adquirir los productos, por lo tanto, en cuanto a la cantidad de los pedidos se
toman tres aspectos: el primero es citar a los proveedores en diferentes horas y dias para la
realizacion de inventario detallado de productos, precios, cantidades y horas de entrega donde

segun el tipo de proveedor los pedidos no tienen costo adicional. El segundo aspecto es la
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realizacion de la toma fisica del inventario el cual se realiza 1 vez por semana donde se hacen
recorridos por la empresa para evitar fallas de productos. El tercer aspecto se produce en el
momento cuando los clientes compran material contra pedido o por alguna caracteristica en

especial.

Otro aspecto importante sobre los pedidos es conocer cuando se realizan 'y la empresa utiliza
la metodologia ABC la cual toman los productos de mayor a menor venta, los productos A se
programan con los proveedores para que asistan 1 vez por semana, con los productos B se
programan con los proveedores para que asistan 1 vez cada bisemanal y los productos C se

programa con los proveedores para que asistan 1 vez al mes o més.

Para la planeacidn en la cantidad de veces que realizan los pedidos poseen tres situaciones
en particular, la primera se basa en las solicitudes de cantidades por rotacion o demanda, la segunda
se realiza por revisiones semanales para detallar las entradas y salidas de productos y la tercera
poseen un chat de empresa donde los mismos empleados realizan consultas de precios, ventas

atipicas que agoten las existencias o que consideren que deben reforzar.

Un aspecto importante es la negociacion con los proveedores a la hora de realizar las
compras y la empresa posee tres factores, la primera es segun la oferta de temporada de los
productos, la segunda segun la cantidad ya que a mayor volumen el costo es menor y el tercer y
ultimo factor se basa en el llamado precio versus precio donde valoran con diferentes proveedores

para considerar el mejor precio de costo.

Ademas, se basan en los movimientos realizados y dichos son de palabra entre vendedores
y “stock” de mercaderia, también no solicitan historial de ventas de los productos via sistema para
la solicitud de los productos o articulos que la empresa necesita.

A nivel de bodega para el control de los articulos en entradas y salidas utilizan el sistema
tecAPro y de manera manual. Una vez que el proveedor entrega los pedidos el encargado de
proveeduria los recibe en el tiempo estimado y como directriz no reciben producto dafado. Si la
factura es sencilla se revisa y se le da el aval correspondiente, de ser factura extensa la revision se

realiza despueés, esto depende del tiempo que el encargado tenga para realizar la validacion.

En la rotacion de los productos el encargado de proveeduria lo realiza cada 1-2 o 3 dias

como maximo en las revisiones o rotaciones pertinentes.
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Clasificacion de Clientes ABC

La empresa posee un aproximado de 187 clientes, de los cuales se les realiza una
clasificacion ABC de las ventas comprendidas desde el 2017 a marzo del 2019 donde A indica
mayor importancia en ventas, B y C indica menor importancia en ventas, Por lo tanto, en el Excel
adjunto, en la cejilla llamada: Clientes ABC (Clientes) de la empresa Materiales EI Punto S.A se

detalla de forma méas amplia.

A manera de resumen se detalla en la Tabla No 6. Cantidad de Clientes por Categoria que

posee la empresa Materiales EI Punto a marzo del 2019:

Tabla No 6. Cantidad de Clientes por Categoria

Clasificacion Cantidad
de Clientes
A 27
B 17
C 143

Nota: Karla Vasquez Chaves

A continuacion, se detalla a manera gréfica la clasificacion de los clientes “ABC” de la
empresa Materiales El Punto S. A donde en la en la Figura No 56. Grafico Clientes “ABC” de la

empresa Materiales El Punto S.A

Figura No 56. Grafico Clientes “ABC” de la empresa Materiales El Punto S.A
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Nota: Tabla en Excel adjunto
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Demanda Actual

Para la demanda actual se toma como referencia los meses de julio 2018 a marzo 2019 de
las ventas de los productos. La cual de detalla de forma completa en el Excel adjunto en la cejilla

llamada; Demanda Actual.

La empresa posee un aproximado de 3320 productos o materiales a la venta, segun el
sistema utilizada TecApro, de los cuales se les realiza una clasificacion ABC unificando los

productos correspondientes por articulos con el objetivo de reducir y clasificar los mismos.
Clasificacion de Productos ABC

Se basa en el periodo de julio 2018 a marzo 2019 de los productos de mayor a menor ventas,
donde se realiza una clasificacion de familias de los diferentes productos dando como resultado en
la clasificacion A 35 productos, B corresponde a 37 productos y C corresponde a 481 indica menor
importancia en ventas. Por lo tanto, se detalla la clasificacion de los productos ABC de la empresa

Materiales EI Punto S.A en el Excel adjunto en la cejilla lamada: Clasificacion ABC (Productos)

A manera grafica se detalla la demanda actual de los articulos con su respectivo costo para
determinar el valor en inventario de los productos de los meses de julio 2018 a marzo 2019 en
clasificacion “ABC” de los productos de mayor a menor venta en la Figura No 57. Demanda actual

productos A vendidos julio 2018-marzo 2019

Figura No 57. Demanda actual productos A vendidos julio 2018-marzo 2019
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Nota: Tabla en excel adjunto
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A manera grafica se detalla la demanda actual de los meses de julio 2018 a marzo 2019 en

clasificacion “B” de los productos de mayor a menor venta con su respectivo costo en la Figura No

Demanda Actual (Julio 2018-marzo 2019)
Productos B

Figura No 58. Demanda actual productos B vendidos julio 2018-marzo 2019
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Nota: Tabla en excel adjunto

A manera grafica se detalla la demanda actual de los meses de julio 2018 a marzo 2019 en

clasificacion “C” de los productos de mayor a menor venta con Su respectivo costo en la Figura No

59. Demanda actual productos C vendidos julio 2018-marzo 2019

Figura No 59. Demanda actual productos C vendidos julio 2018-marzo 2019
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Proyeccién de ventas

Para la proyeccion de ventas se toma como histérico los afios 2017 y 2018, suministrada

por la compariia. A continuacion, se detalla la Tabla No 7. Histérico de Ventas afios 2017 y 2018:

Tabla No 7. Histdrico de Ventas afios 2017 y 2018

Ventas Contado Crédito
ene-17| ¢155.490.915,00 (12.277.165,00
feb-17| ¢158.756.200,00 (10.831.595,00
mar-17| ¢164.290.805,00]  ¢18.932.290,00
abr-17| ¢155.477.945,00  ¢25.316.940,00
may-17| ¢134.628.345,00  ¢26.031.780,00
jun-17| ¢151.021.590,00]  ¢18.157.960,00
jul-17| ¢117.303.980,00]  ¢15.934.425,00
ago-17| ¢141.893.290,00]  ¢20.052.650,00
sep-17| ¢110.056.505,00]  ¢23.754.375,00
oct-17| ¢169.653.270,00]  ¢30.133.490,00
nov-17| ¢116.934.960,00]  ¢30.857.950,00

dic-17

¢171.077.915,00

$134.810.660,00]

Ventas Totales 2017

¢2.013.677.000,00

Ventas Contado Crédito

ene-18| ¢167.580.895,00 ¢#30.940.065,00
feb-18| ¢169.121.275,00 ¢24.500.150,00
mar-18| ¢168.789.405,00 ¢25.867.185,00
abr-18| ¢193.964.570,00 ¢25.637.935,00
may-18| ¢191.983.705,00 ¢33.030.325,00
jun-18| ¢179.334.990,00 40.094.480,00
jul-18] ¢160.558.510,00 ¢25.338.195,00
ago-18| ¢161.062.575,00 ¢23.669.010,00
sep-18| ¢174.358.060,00 ¢29.917.195,00
oct-18| ¢179.866.710,00, ¢21.489.350,00
nov-18| ¢156.521.225,00 ¢25.933.195,00

dic-18

$156.219.390,00

¢23.043.320,00

Ventas Totales 2018

¢2.388.821.715,00

Nota: Historicos de ventas Materiales El Punto S.A
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Por lo tanto, se realiza la proyeccion de ventas a dos afios como base para observar la

tendencia que tendra la empresa a razon de ingresos. Se detalla en la Tabla No 8. Proyeccion de

ventas

Tabla No 8. Proyeccion de ventas

Ventas Contado Crédito
ene-19| ¢198.800.940,27 (#36.704.148,25
feb-19| ¢200.628.290,53 #29.064.487,67
mar-19| ¢200.234.593,69]  ¢30.686.199,04
abr-19| ¢230.099.850,55|  ¢30.414.240,15
may-19| ¢227.749.953,66]  ¢39.183.820,25
jun-19] ¢212.744.803,84]  ({47.564.015,72
jul-19| ¢190.470.296,49]  ¢30.058.659,08
ago-19] ¢191.068.267,97|  ¢28.078.507,66
sep-19| ¢206.840.679,97|  ¢35.490.719,25
oct-19| ¢213.375.582,41]  ¢25.492.780,58
nov-19| ¢185.680.871,93]  ¢30.764.506,60
dic-19| ¢185.322.805,56]  (#27.336.252,64

Ventas Totales 2019 ¢2.833.855.273,74

Ventas Contado Crédito
ene-20| ¢235.837.228,65|  (143.542.070,73
feb-20| ¢238.005.011,26]  ¢34.479.153,95
mar-20] ¢237.537.969,35|  (36.402.987,48
abr-20| ¢272.967.074,47|  ¢36.080.363,09
may-20| ¢270.179.395,65|  (/46.483.701,55
jun-20] ¢252.378.811,09]  (56.425.113,66

jul-20] ¢225.954.599,62]  ¢35.658.537,85
ago-20| ¢226.663.972,21]  (33.309.487,48
sep-20| ¢245.374.758,64 (142.102.581,91
oct-20] ¢253.127.102,66]  (130.242.043,70
nov-20| ¢220.272.913,14]  (¢36.495.883,61
dic-20{ ¢219.848.139,60]  (32.428.951,57
Ventas Totales 2020 ¢3.361.797.852,92

Nota: Karla Vasquez Chaves
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Por lo tanto, en la Figura No 60. Proyeccion de ventas de la empresa Materiales EI Punto
S.A se detalla a manera de proyeccion gréfica:

Figura No 60. Proyeccion de ventas de la empresa Materiales El Punto S.A

Proyeccion de ventas Materiales ElI Punto
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Nota: Tabla No 7. Histdrico de Ventas afios 2017 y 2018 y Tabla No 8. Proyeccidn de ventas

Como se demuestra en el gréafico anterior se denota que la proyeccidn de ventas en tendencia

creciente y constante.
Distribucion de Planta

En esta parte, se analiza el lugar de la empresa, sus respectivas areas y distribucion de planta
de Materiales EIl Punto, con el objetivo de conocer su situacion actual. Figura No 61.

Distribucion de primera planta (Materiales EI Punto) y

Figura No 62. Distribucion de segunda planta (Materiales EI Punto) se detalla la
distribucion actual:
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Figura No 61. Distribucién de primera planta (Materiales El Punto)
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Nota Karla Vasquez Chaves.
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Figura No 62. Distribucién de segunda planta (Materiales El Punto)
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Nota: Karla Vasquez Chaves.

En la distribucion de planta actual se denota que la empresa posee diferentes bodegas donde

los materiales o productos se encuentran en cualquiera de estas bodegas, no hay un orden especifico
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para cada uno de estos. Ademas, no se encuentran clasificados ni rotulados, la ubicacién los
vendedores lo saben por su experiencia y no por su orden y rotulacion. Con respecto a la limpieza
posee mucho polvo y suciedad tanto las bodegas, lugar de ventas y oficinas. Ademas, las bodegas

poseen poco iluminacion.

Los materiales se encuentran rezagados en malas y buenas condiciones los mismos no son
buscados para la venta. Y se desconoce qué hay y qué no. Con respecto al block, arena y piedra
materiales destinados para la construccion se encuentran en la intemperie, posee un mini techo,
pero con los cambios climaticos estos se ven afectados. En la segunda planta se logra observar que
en las gradas colocan los galones de pintura y debajo de ellas tienen una mini bodega de cableado.
También poseen diferentes depositos de materiales como sanitarios, lavatorios los cuales se

encuentran quebrados y con suciedad.

En ambas plantas no poseen medidas de seguridad, extintores, sefializaciones en caso de

emergencia, botiquin ni plan de emergencias.
Tipos de pdlizas utilizadas

La empresa dispone de 6 tipos de pdlizas de seguros con el grupo INS, los cuales se detallan

a continuacion:

1. Pdliza de responsabilidad civil: Donde se protege el patrimonio ante una eventual
demanda debido a un accidente en sus instalaciones o durante el ejercicio de la profesion
que les cause dafos a terceros.

2. Pdliza de riesgo del trabajo: Donde se protege a los trabajadores que sufren un riesgo
de trabajo brindandoles la asistencia médico-quirargica, hospitalaria, farmacéutica y de
rehabilitacién que necesitan para reincorporarse.

3. Pdliza de incendio comercial e industrial:(Cobertura A): Donde un incendio o0 un
terremoto representa una amenaza real y constante, cualquiera de estos puede ser
devastador y costarle toda una vida de trabajo. (Cobertura E): La cual protege al
inventario sobre €80 000 000.

4. Poliza de carro

5. Péliza de moto

Almacenamiento de materiales
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Con respecto al almacenamiento, Materiales El Punto tiene varios lugares dedicados para
esta labor; cada tipo de producto se almacena en forma independiente, es decir, cada uno en el lugar
que corresponda, aunque no poseen ningun tipo de clasificacion, sefializacion o marca especial
dentro del depdsito para la ubicacion de los productos, este almacenamiento es realizado por los
encargados de almacén, los cuales conocen perfectamente la ubicacion de cada producto, los
mismos poseen un espacio reducido para la cantidad de inventario que en la actualidad se manejan

en la empresa.

Por otra parte, no poseen un espacio en particular para la mercancia dafiada ni defectuosa.
Por altimo, no posee un espacio en condiciones adecuadas de humedad y luz para los diferentes
tipos de productos que manejan ademas no poseen equipos para incendio apropiados, ni rutas de

evacuacion.
Control de Inventarios

En Materiales El Punto, se hace el intento de mantener un control de inventarios para
satisfacer las demandas de los clientes, no obstante, la cantidad de tareas impide al personal
encargarse completamente del registro de salidas y entradas de mercancia, aunque este proceso

también se hace de manera automatizada no se realiza de forma correcta.

No cuentan con ninguna clase de equipo clave para la ayuda de este tipo de dificultades

como computadoras y escaner laser para llevar a cabo sus tareas; todo se hace de manera manual.
Costo Monetario de inventario actual

Se toma como referencia los articulos disponibles para la venta, su existencia y respectivo
costo para conocer el valor actual monetario que dispone la empresa, esto a razon de los articulos
que se encuentran reportados en el sistema de TecAPro a la fecha de corte de marzo del 2019, la
cual equivale a ¢169.065.045,05

Antigliedad de Saldos

La empresa no dispone del historial ni fecha de cuando poseen productos o materiales en
bodega, ya que su control fue de manera manual mediante libros de actas y recientemente el sistema
que utilizan se Ilama: TecAPro, el cual se instalo a partir del afio 2012 pero solamente para
facturacion, no se explotaba para otras labores, sino fue a partir del 2017 donde se empez06 a utilizar

con mas detalle y mas funcionalidades. La actualizacion se realizé en el mes de octubre 2018 con
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la vigencia de la factura electronica
Sistema utilizado por la empresa Materiales ElI Punto S.A

La empresa utiliza TecApro. BOS, el cual es un sistema administrativo, contable y
comercial desde 2017. Tiene las siguientes caracteristicas: Libros digitales, consolidacion contable
de diferentes razones sociales, integracion total del sistema, grafico de ventas, exportacion e
importacion de Excel y Word, importacion de asientos de otros sistemas y generacion de archivos
para transferencias y pagos de néminas con todos los bancos. A continuacién, se presenta el logo

de la empresa. Figura No 63. Logo de la empresa TecApro

Figura No 63. Logo de la empresa TecApro

Nota: www.tecapro.com
El sistema dispone de los diferentes modulos:

El sistema dispone de 10 modulos los cuales se detallan a continuacién: IBOS facturacion
electronica, puntos de ventas, inventarios, compras con 6rdenes, contabilidad, control bancario,

cuentas por pagar, cuentas por cobrar, presupuesto, activos fijos

Laempresa de los mddulos indicados utiliza solamente 8: Contabilidad, inventario, facturacion,
punto de venta, compras, cuentas por cobrar, cuentas por pagar y control bancario. Se detalla en la

Figura No 64. Pantalla del sistema utilizado por la empresa

Figura No 64. Pantalla del sistema utilizado por la empresa

Nota: Karla Vasquez Chaves.

Donde se demostro que los empleados no disponen de un conocimiento ni capacitacion del


http://www.tecapro.com/
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sistema que utilizan ya que desconocen de las funcionalidades.
Proveedores de la empresa Materiales EI Punto

Los proveedores se toman como base las cuentas por pagar que la empresa dispone hasta
marzo 2019, donde se realiza una clasificacion ABC de las cuentas mas altas que la empresa
dispone para pagar. La misma se detalla méas ampliamente en la Tabla No 31. Proveedores de la

empresa Materiales El Punto en el apéndice #5.

A manera de resumen se detalla la cantidad de proveedores segun la clasificacion ABC, la

cual se demuestra en la Tabla No 9.Cantidad Proveedores de la empresa Materiales EI Punto

Tabla No 9.Cantidad Proveedores de la empresa Materiales EI Punto

Clasificacion Cantidad de
proveedores

A 11

10

54

Nota: Karla Vasquez Chaves.

Figura No 65. Gréfico de proveedores de la empresa Materiales El Punto
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Nota: Tabla No 31. Proveedores de la empresa Materiales EI Punto

Indice de rotacion de Inventario de la empresa Materiales EI Punto S.A
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Para el calculo del indice de rotacion de inventario de la empresa se valoran los reportes de
inventario bisemanales del periodo de octubre del 2018 a marzo del 2019 y el periodo de octubre

a marzo del 219 del acumulado de ventas de la empresa.

Por lo tanto, en la Figura No 66. Tabla de reportes de Inventario de octubre 2018 a marzo

2019 se muestra los diferentes montos de inventarios, sumatoria y promedio:

Figura No 66. Tabla de reportes de Inventario de octubre 2018 a marzo 2019

FECHA MONTO
20/09/2018 al 03/10/2018 150.729.977,84
04/10/2018 al 17/10/2018 141.702.882,22
18/10/2018 al 31/10/2018 122.670.950,23
01/11/2018 al 14/11/2018 122.902.225,60
15/11/2018 al 28/11/2018 (’155.449.228,52
29/11/2018 al 12/12/2018 148.463.861,70

13/12/2018 al 31/12/2018

(185.718.798,18

02/01/2019 al 09/01/2019

¢177.779.767,17

10/01/2019 al 23/01/2019

163.354.532,19

24/01/2019 al 06/02/2019

(158.776.050,28

07/02/2019 al 20/02/2019

152.990.425,99

22/02/2019 al 06/03/2019

167.853.167,36

07/03/2019 al 20/03/2020

168.171.371,21

21/03/2019 al 04/04/2019

168.012.768,71

Suma

(2.184.576.007,20

Promedio

('156.041.143,37

Nota: Karla Vasquez Chaves

En la informacién anterior se toma como referencia los meses de octubre 2018 a marzo del
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2019, el cual es bisemanal y por ende se suman los diferentes reportes lo que da como resultado
2.184.576.007,20 y se promedia el resultado para obtener el inventario promedio el cual es de
156.041.143,37

Para la obtencion de las ventas acumulas se basa tanto las ventas de crédito como débito
del periodo comprendido de octubre 2018 a marzo 2019 y su respectiva suma, por lo que se detalla
en la Tabla No 10. Ventas acumuladas de octubre del 2018 a marzo 2019:

Tabla No 10. Ventas acumuladas de octubre del 2018 a marzo 2019

Ventas
Contado 7931.218.860,00
Crédito 107.219.830,00
Suma '1.038.438.690,00

Tabla: Karla Vasquez Chaves

Con la informacion obtenida se procede a realizar la formula para la obtencion del indice

de rotacion del inventario:

1.038.438.690,00
156.041.143,37

Rotacion de Inventario:

El resultado 7 indica que cada bisemanal se solicita 7 veces la mercancia entrante y saliente

de la empresa.
Rotacién de inventarios

Para conocer los productos que presentan menos rotacion dentro del almacén se toma como
referencia las entradas y salidas y existencias actuales de los articulos de la empresa, de los meses
comprendidos de octubre 2018 al de marzo del 2019, lo que equivale a un total de 1685 productos

que no presentaron salidas ni venta alguna durante el lapso descrito

Con respecto a las existencias de cada producto, se toma como referencia los costos de
compra para cada producto para obtener el costo total de estos en el almacén, lo cual dio como
resultado la suma de ¢ 79, 446,530.65. Si se toma como referencia el total de la mercaderia a marzo
el cual es de ¢ 169,065,045.05, al realizar indicador respectivo se obtiene la siguiente division ¢
79, 446,530.65 /¢ 169,065,045.05* 100: 47%. La informacion descrita y mas detallada se aprecia

en el Excel adjunto, en la cejilla lamada: Rotacion de inventarios
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Indicador de Rotacion de Mercaderia

Para conocer el indicador mensual de los meses de octubre 2018 a marzo 2019 se toma
como referencia las ventas acumuladas y el inventario promedio de cada mes y se realiza una

division entre ellos. Se describe en la Tabla No 11. Indicador de rotacién mercaderia:

Tabla No 11. Indicador de rotacién mercaderia

Mes Ventas Acumuladas | Inventario Promedio | Indicador
oct-18 (201.390.075,00 (359.157.673,49 0,56
nov-18 194.171.135,00 (379.560.577,22 0,51
dic-18 (179.262.710,00 (362.973.536,78 0,49
ene-19 (178.065.515,00 (354.271.467,21 0,50
feb-19 (’144.882.545,00 (367.827.953,07 0,39
mar-19 (140.666.710,00 (360.784.799,43 0,39

Nota: Karla Vasquez Chaves

En la tabla se logra apreciar que, para los meses de octubre 2018 hasta marzo 2019, se
obtuvo un indicador menos de 1 por ende la rotacion del inventario fue baja, lo que implica un

exceso de inventario.
Indicador Porcentaje de errores de facturacion

Este indicador tiene como objetivo controlar la exactitud de la informacion de las facturas
generadas hacia los clientes, de los meses de octubre 2018 a marzo 2019. Por lo tanto, Tabla No

12.Porcentaje de errores de facturacion :

Tabla No 12.Porcentaje de errores de facturacion

Mes Facturas sin errores | Total Facturas | Indicador
oct-18 5.680 5.685 99,91%
nov-18 5.628 5.630 99,96%
dic-18 4,784 4.787 99,94%
ene-19 5.280 5.284 99,92%
feb-19 4.665 4.668 99,94%
mar-19 4.305 4.309 99,91%

Nota: Karla Vasquez Chaves

Indicador de demanda
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Para obtener el indicador de la demanda se clasifican los productos de la empresa en ABC
de mayor a menor venta. Para fines de obtener la demanda se valoran solamente los productos A y
B, los cuales corresponden a 103 en total de los meses de Julio 2018 a marzo 2019 que corresponde
a 9 meses Por lo tanto en la Tabla No 30. Demanda de productos A y B, se detallan los productos

con mayor demanda en la seccion de apéndices 4.
Costo de Adquisicion

Para obtener el costo de adquisicion se clasifican los productos de la empresa en ABC de
mayor a menor venta. Para fines de obtener el costo se valoran solamente los productos Ay B, los
cuales corresponden a 685 en total de los meses de Julio 2018 a marzo 2019 correspondiente a 9
meses. Por lo tanto en el Excel adjunto en la cejilla llamada: Demanda Productos A 'y B con su

respectivo costo, se detallan los productos con mayor demanda.
Costo de Pedido

Para conocer los costos de pedido la empresa esta representado por todos los costos
asociados al lanzamiento de una orden de compra, independientemente del volumen de pedido, de
cada producto. Estos costos incluyen: Salario Bruto mas cargas sociales del encargado de
proveeduria y el promedio de cantidades de facturas o compras realizadas durante el periodo de
julio 2018 a marzo 2019.

Por lo tanto, se representa la cantidad de compras realizadas en este periodo, las cuales
corresponden a 413 facturas de compras en promedio. Se representa en la Tabla No 13. Cantidad

de facturas realizadas de julio 2018 a marzo 2019:

Tabla No 13. Cantidad de facturas realizadas de julio 2018 a marzo 2019

Mes Numero de Facturas
jul-18 470
ago-18 353
sep-18 410
oct-18 261
nov-18 549
dic-18 469
ene-19 358
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feb-19 419
mar-19 425
Promedio 413

Nota: Karla Vasquez Chaves

Ademas, se representa la cantidad salarial de la persona encargada del control de inventario
durante el periodo julio 2018 a marzo 2019, la cual se representa en la Tabla No 14. Célculo salarial

del personal encargado proveeduria:

Tabla No 14. Calculo salarial del personal encargado proveeduria

Mes Salario Bruto car’?a Total
Social

jul-18 420,000.00 51.01%| ¢634,242.00
ago-18 ¢420,000.00 51.01%| ¢634,242.00
sep-18 ¢420,000.00 51.01%| ¢634,242.00
oct-18 ¢4120,000.00 51.01%| ¢634,242.00
nov-18 ¢420,000.00 51.01%| ¢634,242.00
dic-18 420,000.00 51.01%| ¢634,242.00
ene-19 ¢430,000.00 51.01%| ¢644,242.00
feb-19 430,000.00 51.01%)| ¢644,242.00
mar-19 #430,000.00 51.01%| ¢644,242.00
Promedio @637,575.33

Nota: Karla Vasquez Chaves

Con los datos brindados se obtiene el calculo del indicador de pedido, el cual da como
resultado €18,508.59 el costo de pedido.

. .. (637,575.33
Indicador de Pedido: — a3 - ¢1,545.01

Para asi dividir el indicador de pedido por el nimero de familias de los productos B, los

cuales equivalen a 40 para asi obtener un costo pedido por familias de €°462,71.

_ . (1,545.01
Indicador de Pedido: 0 - (¢38.63

Una vez obtenido este calculo por familia se procede a dividir por los productos
pertenecientes a cada familia con el objetivo de conocer el costo de pedido individualmente para
cada familia. La cual se detalla en la Tabla No 15. Calculo de pedido para cada familia:
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Tabla No 15. Calculo de pedido para cada familia

TIPOS DE
FAMILIAS PRODUCTOS | COSTO PEDIDO | COSTO POR ARTICULO
BOTAGUA 13 #38.63 #2.97
DURETAN 8 (¢38.63 ¢4,82

DISCO METAL 13 #38.63 #2.97
PILAS 19 #38.63 #2.03
LLAVINES 6 #38.63 ¢6.44

ESQUINERO P/ GYPSUM 2 #38.63 #19.31
THINNER 4 #38.63 #9.66
CERAMICA 27 #38.63 #1.43

VRS RODAPIE 5 #38.63 ¢7.73
CLAVOS 19 #38.63 ¢2.03
CANAL "U" P/CIELOS 1 #38.63 #38.63
BREAKER 32 #38.63 ¢1.21

LIJAS 35 #38.63 ¢1.10

LASTRE 3 #38.63 ¢12.88
BROCHAS 22 #38.63 ¢1.76
FRAGUA GROUTEX 27 #38.63 ¢1.43
CONECTOR 34 #38.63 ¢1.14
PASTA GYPSUM 4 #38.63 #9.66
DUCHAS 11 #38.63 #3.51
PLATINA 18 #38.63 #2.15
MAXICRIL 70 INTACO 3 #38.63 #12.88
TOMA CORRIENTE 21 #38.63 ¢1.84

REVESTIMIENTO PASTICA 2 #38.63 #19.31

ALAMBRES 6 #38.63 ¢6.44

NIVELADOR DE PISO 1 #38.63 #38.63
CERRADURAS 18 #38.63 ¢2.15

TEE SANITARIA DWV 20 #38.63 #1.93
LAMPARAS 21 #38.63 #1.84
CENTRO CARGA 15 #38.63 ¢#2.58
RECTANGULO FIBROLIT 1 #38.63 #38.63
SELLADORES 13 #38.63 ¢2.97
CURVA CONDUIT 12 #38.63 #3.22
UNION PVC 43 #38.63 ¢0.90
TAPE 3M 11 #38.63 #3.51
SIFONES 12 #38.63 #3.22
AZULEJOS 12 #38.63 #3.22
CACHERAS LAVATORIO 16 #38.63 ¢2.41




Nota: Karla Vasquez Chaves

Costo de Mantenimiento
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Para el célculo del costo de mantenimiento la empresa dispone de 9 espacios para la

colocacion de materiales. El primero (externo): cemento, laminas de zinc y laminas de gypson,

segundo (externo): arena, piedra y block, tercer espacio (externo) madera, perling, tubos PVC y

tablilla, cuarto espacio (interno): clavos, quinto espacio (interno): ferreteria 1, sexto espacio

(interno): pintura, un séptimo espacio: ferreteria 2, octavo espacio: ferreteria 3 y un noveno espacio

para ferreteria 4. Por lo tanto, se indica la medicion en metros cuadrados de cada espacio.

Se realiza la valoracion del costo del metro cuadrado segun investigacion de los diferentes

alquileres de bodegas en el sector de Pavas, dando una aproximacion de un valor de (C4,500.00

por m2

Ademas, se toma las mediciones respectivas de las diferentes bodegas que la empresa

dispone, con el objetivo de conocer el espacio en metro2 de cada una de ellas, por lo que en la

Tabla No 16. Medicion metro cuatro de las bodegas actuales:

Tabla No 16. Medicién metro cuatro de las bodegas actuales

Espacios Largo Ancho m2
Primero (externo): cemento, laminas de zinc y laminas de gypson 10 5 50
Segundo (externo): arena, piedra y block. 12 6 72
Tercer espacio(externo) madera, perling, tubos PVC y tablilla 10 10 100
Cuarto espacio (interno): clavos, 4,15 1,2 4,98
Quinto espacio (interno): ferreteria 1, 12 4,05 48,6
Sexto espacio (interno): pintura 4,75 3,3 15,675
Séptimo espacio (interno): ferreteria 2. 14,65 5,06 74,129
Octavo espacio (interno): ferreteria 3. 12 5 60
Noveno espacio (interno): ferreteria 4. 9 6 54

Nota: Karla Vasquez Chaves

Por lo tanto, se detalla el costo de mantenimiento para cada bodega:
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Espacios Valor Metro2 m2 Costo
Primero (externo): cemento, [aminas de zincy ldminas de gypson (4.500 50 ¢225.000
Segundo(externo): arena, piedray block. (4.500 72| (¢324.000
Tercer espacio(externo) madera, perling, tubos PVCy tablilla (4.500 100 (450.000
Cuarto espacio (interno): clavos, (4.500 5 ¢22.410
Quinto espacio (interno): ferreteria 1, (4.500 4 ¢218.700
Sexto espacio (interno): pintura ¢4.500 16 ¢72.000
Séptimo espacio(interno): ferreteria 2. ¢4.500 74 #333.000
Octavo Espacio (Interno): ferreteria 3 (segundo piso) (4.500 60 ¢270.000
Noveno espacio (interno):ferreteria 4 (segundo piso (4.500 54 243.000

Nota: Karla Vasquez Chaves

Con la informacion anterior se procede a determinar el espacio que ocupa cada familia
dentro de la bodega con el objetivo de obtener el espacio que requiere cada familia en m2 y su
respectivo costo segun el valor de €4,500.00 para luego determinar la cantidad de productos que
se lograran almacenar en dicho espacio segun la cantidad que integra cada familia. Por lo tanto, en

la Tabla No 17. Costo de mantener:

Tabla No 17. Costo de mantener

TIPOS DE Costom2 | Unidades Unidades|  Costo

FAMILIAS PRODUCTOS Largo (m)  Ancho m)| m2 | Costo m2 Total  |en espacio Productos Totales [ Mantener
BOTAGUA 13 2 0,5 1 | ¢4.500,00{ (4.500,00 120 13| 1560 2,38
DURETAN 8 1 1 0,6 | 4500,00] ¢2.700,00 160 8| 1280 2,11
DISCO METAL 13 2 03 0,6 | $4.500,00] ¢2.700,00 4 13 546 4,95
PILAS 19 2,20 22 | 484 ¢4.500,00| ¢21.780,00 36 19 634 31,84
LLAVINES 6 1 04 [044|¢4500,00[ ¢1.980,00 115 6 690 2,87
ESQUINERQ P/ GYPSUM 2 4 1 4 | ¢4.500,00] ¢18.000,00 350 2 700 ¢25,71
THINNER 4 2 17 2,55 | ¢4.500,00{ ¢11.475,00 70 4 280 140,98
CERAMICA 27 3 2 6,8 | €4.500,00] ¢30.600,00 100 27| 2700 ¢11,33
VRS RODAPIE 5 2 08 192 ¢4500,00{ ¢8.640,00 330 5/ 1650 (5,24
CLAVOS 19 3 0,7 2,1 | ¢4.500,00]  €9.450,00f 26500 19[ 503500 (0,02
CANAL"U" P/CIELOS 1 4 05 2 | ¢4500,00] ¢9.000,00 1600 1] 1600 5,63
BREAKER 32 09 09 (081 ¢4500,00[ ¢3.645,00 24 32 768 4,75
LIJAS 35 0,25 03 0,08 ¢4.500,00 (337,50 1500 35| 52500 0,01
LASTRE 3 3 5 15 | ¢4.500,00| (67.500,00 100 3 300 225,00
BROCHAS 22 2 1 2 | ¢4500,00] ¢9.000,00 72 22| 1584 (5,68
FRAGUA GROUTEX 27 2 09 1,8 | ¢4.500,00{ (¢8.100,00 180 27| 4860 1,67
CONECTOR 34 2 1,10 2,26 | ¢4.500,00{ ¢10.147,50 200 34| 6800 1,49
PASTA GYPSUM 4 1 1 0,6 | ¢4.500,00] ¢2.700,00 160 4 640 4,22
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DUCHAS 11 1 08 |096] ¢4.500,00] ¢4.320,00 100 11] 1100 13,93
PLATINA 18 3 3 9 | ¢4.500,00{ §40.500,00 100 18| 1800 22,50
MAXICRIL 70 INTACO 3 1 035 0,20 ¢4.500,00] 897,75 130 3 390 42,30
TOMA CORRIENTE 21 2 1 15 | ¢4500,00]  §6.750,00 120 21 2520 42,68
REVESTIMIENTO PASTICA 2 1 035 0,35/ ¢4.500,00] 1.575,00 100 2 200 47,88
ALAMBRES b 2 05 1 | ¢4.500,00] ¢4.500,00 25 b 150 30,00
NIVELADOR DE PISO 1 2 1 2 | §4.500,00] ¢9.000,00 50 1 50 ¢180,00
CERRADURAS 18 1 04 |0A44]¢4.500,00] ¢1.980,00 115 b 690 42,87

TEE SANITARIA DWV 20 3 1 3,1 | §4500,00] €13.950,00 160 20{ 3200 ¢4,36
LAMPARAS 21 1 2 26 | §4.500,00( ¢11.700,00 100 21 2100 g5,57
CENTRO CARGA 15 1 11 | 1,1 ] ¢450000 ¢4.950,00 24 32 768 6,45
RECTANGULO FIBROLIT 1 1 06 |0,73]¢4.500,00] ¢3.294,00 150 1 150 21,96
SELLADORES 13 2 17 |2,55] ¢4500,00] ¢11.475,00 70 4 280 40,98
CURVA CONDUIT 12 2 11 |2,26]¢450000{ §10.147550 200 12{ 2400 ¢4,23
UNION PVC 43 2 1,1 2,20] ¢4500,00( §9.900,00 200 43| 8600 g1,15
TAPE 3M 11 1 05 | 05450000 225000 100 11] 1100 42,05
SIFONES 12 2 1 2 | ¢4.500,00] €9.000,00 100 12| 1200 47,50
AZULEIOS 12 3 2 6,8 | §4.500,00 ¢30.600,00 100 27| 2700 ¢11,33
CACHERAS LAVATORIO 16 4 3 12 | §4.500,00{ ¢54.000,00 30 16 480 112,50

Nota: Karla VVasquez Chaves
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Con respecto al recurso humano de la empresa Materiales EI Punto se determina que el
personal es contratado sin ningun perfil de puesto, ya que poseen grados de escolaridad baja,
se contratan sin ninguna experiencia a fin al puesto, donde el grado mas alto corresponde a
universidad incompleta.
Los empleados correspondientes al area de ventas y administrativo no poseen perfiles de
puestos, ni manuales de puestos del como realizar el trabajo se basan en indicaciones dadas
por el jefe del departamento o supervisor directo a cargo.
El sistema utilizado llamado TecAPro les brinda el servicio basico de entradas y salidas de
mercaderia, el cual no se encuentra actualizado ni real a lo que la empresa posee fisicamente
ademas el personal no tiene ninguna capacitacion para su uso, no se han realizado las
actualizaciones respectivas ni mejoras al sistema ya que implica un costo para la empresa y
no estan dispuestos a asumir.
Con la medicion del cliente externo se realiza una encuesta de 10 preguntas con el fin de
conocer las necesidades, expectativas y percepciones de los clientes hacia la empresa,
donde las 126 personas encuestadas indican que el servicio al cliente y la infraestructura
del lugar se debe mejorar ademas de que el servicio de transporte brindado es elevado por
ser independiente a la empresa
Con la medicion del cliente interno, es decir, al personal que labora para la compafiia, se
logra determinar el sentir, necesidad y expectativa que poseen, donde las 21 personas
entrevistadas determinan que la falta de compafierismo, reconocimiento por parte de la
jefatura, incentivos y capacitaciones se deben tomar en cuenta por parte de la empresa con
el objetivo de mejorar profesionalmente como personalmente, ya que no se encuentran
motivados. Ademas, igual que los clientes indican que la infraestructura debe mejorar
Con respecto a la cadena de suministros utilizada por la empresa no se realiza
programacion alguna a la hora de solicitar nuevos productos. Se basan en los proveedores
los cuales segun el producto asisten la compafia una vez por semana, una vez cada
bisemanal y una o dos veces al mes. Ademas por la toma fisica la cual se realiza una vez
por semana y por contra pedidos. Todo queda a criterio de la persona encargada de la

proveeduria.
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Se hace el intento de mantener un control de inventarios para satisfacer las demandas de
los clientes, no obstante, la falta de conocimiento por parte del personal encargado hace que
no se realice de la manera automatizada ni correcta. Por lo tanto, no solicitan historial de
ventas de los productos via sistema (TecAPro) para la solicitud de nuevos productos. No
hay programacion alguna, ademéas no se conoce la cantidad actual de existencias tanto
obsoletos ni dafiados. No cuentan con ninguna clase de equipo clave para la ayuda de este
tipo de dificultades como computadoras y escaner laser para llevar a cabo sus tareas; todo
se hace de manera manual.

Con respecto a los productos a la venta poseen 3320 articulos, de los cuales segun la
clasificacion ABC realizada de mayor a menor venta se determina que 110 productos
generan mas rentabilidad, esto en el periodo de julio 2018 a marzo 2019.

La distribucién de planta actual posee diferentes bodegas donde los materiales o productos
se encuentran en cualquiera de estas, no hay un orden especifico. Ademas, no se encuentran
clasificados ni rotulados, la ubicacion los vendedores lo saben por su experiencia y no por
su orden y rotulacion. Con respecto a la limpieza posee mucho polvo y suciedad tanto las
bodegas, lugar de ventas y oficinas. Igualmente, las bodegas poseen poca iluminacién. Los
materiales se encuentran rezagados en malas y buenas condiciones los mismos no son
buscados para la venta. Y se desconoce qué hay y qué no. Con respecto al block, arena y
piedra materiales destinados para la construccion se encuentran en la intemperie, posee un
mini techo, pero con los cambios climaticos estos se ven afectados. En la segunda planta se
logra observar que en las gradas colocan los galones de pintura y debajo de ellas tienen una
mini bodega de cableado. También poseen diferentes depdsitos de materiales como
sanitarios, lavatorios los cuales se encuentran quebrados y con suciedad. En ambas plantas
no poseen medidas de seguridad, extintores, sefializaciones en caso de emergencia, botiquin
ni plan de emergencias.

No cuenta con inventario fisico veridico contra sistema, ni con base de datos actualizada
del inventario tantos articulos obsoletos ni dafiados, por lo que los empleados al momento

de requerirla no cuentan con la informacion necesaria.
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Recomendaciones

A continuacidn, se realizan algunas recomendaciones que ayudaran a mejorar la gestion y

control de inventarios de la empresa Materiales EI Punto S.A:

++ Disefiar perfiles de puesto que describan las tareas y responsabilidades que se asignan a una
persona dentro de la organizacion con el objetivo de planificar las contrataciones,
valoracion de puestos y la evaluacion del rendimiento de los colaboradores. Ademas de
contar con un documento formal para que las personas conozcan acerca de la empresa
ademas que les permita a los empleados de primer ingreso familiarizarse con su puesto, y
a los empleados actuales que les sirva de material de apoyo.

+ Instaurar al mejoramiento del sistema informatico en el cual el control de los inventarios
sea mas eficiente. Ademas, promover la capacitacion al personal ya que ellos son quienes
representan a la organizacion frente a los clientes y al encontrarse bien instruidos
demostraran una imagen institucional, una mejor atencién al cliente y un desempefio 6ptimo
de sus labores.

¢+ Con respecto a la clasificacion de los productos ABC de la empresa se realiza segun su
costo, una vez determinados se realiza una clasificacion por familias para un mayor control,
en donde se determinara la programacion de compras, donde los productos A se realizaran
mediante el uso de pronésticos ya que representan los productos mas importantes, los
productos B mediante el método EOQ el cual determina la cantidad 6ptima de compras y
los productos C con el uso de la herramienta Kanban la cual es una técnica de gestion de
las tareas muy visual. Con esta clasificacion se facilitara la reduccion de las existencias en
lo posible, de tal manera que tengan un mejor flujo y evitar gastos a la empresa por costos
de almacenamiento. También evita los gastos ocasionados por el levantamiento anual del
inventario que se realiza en la empresa, permitiendo un mayor control parcial de los mismos

+«+ El uso en el modelo de inventarios de las 5s japonesa, con los cuales se pueda romper con
los viejos procedimientos existentes e implantar una cultura nueva a efectos de incluir la
seleccion, orden, limpieza e higiene, estandarizacion para crear una cultura de
autodisciplina en sus empleados. Ademas de distinguir los materiales que son necesarios
de los que no.

% Con la encuesta realizada a los clientes externos se recomienda una renovacion o cambio

en la infraestructura de la empresa, ya que el 80% de los encuestados no se encuentran
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conformes con las instalaciones ya que es muy antigua y no se posee un control de las
personas que ingresan primero para ser atendidos

Con respecto al parqueo para clientes la empresa no dispone de espacios y por ende tienen
que parquear en tramo publico, por lo que se recomienda habilitar un espacio para 2
vehiculos como minimo

La implementacion de sefiales en caso de emergencias.

Realizar cada seis meses campafias publicitarias via redes sociales con descuentos o

productos que la empresa posee, con el objetivo de atraer a los viejos y nuevos clientes.
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CAPITULO VI PROPUESTA

Este capitulo contiene la propuesta para el Sistema de Gestion de Inventarios para la
empresa Materiales EI Punto Sociedad Andnima. Segun lo analizado en el capitulo anterior
(diagnostico) existen diferentes problematicas que representan grandes pérdidas para la empresa,
principalmente en la parte econdmica, por los que las propuestas van dirigidas a reducir el impacto

que provocan estas ineficiencias.

Actualmente la empresa no cuenta con un SIGEIN, sino que existe una persona dentro del
area de inventarios que realiza diferentes tareas para evaluar la cantidad de producto o articulos
que solicitan para abastecer las bodegas; por lo que se propone para los productos una clasificacion
ABC con respecto a su costo, ademas se realiza una clasificacion en familias para agilar la busqueda
de los productos y obtener un mayor de control lo cual le beneficiara en planeacion, orden, control

e integracion de los flujos de la empresa.

Para este capitulo, la idea es darle solucion a una serie de problemas que se presentan en
Materiales El Punto S.A. por lo que la propuesta a plantear va a dirigida al aumento de la eficiencia

y productividad del proceso, reduccion de costos, con el fin de mejorar las utilidades de la empresa.
Propuesta

La propuesta se dispone a detallar varios temas que se consideran como importantes para
la mejora del sistema de gestion de inventarios de la empresa Materiales EI Punto los cuales se
detallan desde indicadores, disefio de perfiles de puesto, mejoramiento del sistema actual utilizado
para las entradas y salidas de los productos, capacitaciones al personal, el uso de la metodologia
japonesa 5sy el uso de hoja electronica en Excel para lograr pronosticar las compras de los articulos

de mayor a menor importancia para la compafiia a manera de costo.
Indicadores

La evaluacion se realiza mediante una recoleccion sistematica de la informacion, centrada
en los que hemos llamado indicadores. Los indicadores son hechos o expresiones concretos y
cuantificables cuyos valores nos permiten medir la eficacia y la eficiencia del proyecto. Estos
indicadores se pueden clasificar en dos tipos: cuantitativos, aquellos que son numerables o
cuantificables; y cualitativos, que no son cuantificables, los que se centran mas en la calidad que

en la cantidad.



130

Segun lo establecido estos son los indicadores mas adecuados para un mayor control del
inventario para Materiales El Punto S.A:

Rotacidn de inventarios: ~ Ventas acumuladas/Inventario promedio

Errores de facturacion: Facturas sin errores/Total facturas

Costo de orden de pedido:  Salario bruto anual/Total facturas

Productos que generan mayor rentabilidad: Productos mayor venta/Total de productos
Productos con menor venta: Productos de menor venta/Total de productos

Lo que se quiere lograr con base en estos indicadores es que a través de un control efectivo
de los procesos y con datos confiables y actualizados, los indicadores de productividad permitan
identificar y corregir con antecedencia, los potenciales problemas y anomalias en las actividades
de la organizacion, previniendo y evitando insatisfaccion a los clientes y a la propia empresa.
Ademas de mejorar en aspectos claves de control de inventarios y cantidades; se representa de

manera cualitativa o cuantitativa el control en la empresa.

La frecuencia en la cual se deben medir los indicadores se determina ya sea mensualmente,
trimestral o semestralmente depende de las actividades ya que a mas alto es el nivel de objetivos

menor sera su frecuencia de medicion.

Donde el encargado de la proveeduria o gerencia general son los responsables de establecer
o modificar dicha frecuencia ya que la prioridad de la frecuencia depende de la disponibilidad de
la informacion de los datos de las variables que conforman el indicador o a la necesidad de la

informacién dada por el sistema utilizado.

Por lo tanto, a razon del control y realizacion de los indicadores, se recomienda la

incorporacion de fichas.
Ficha del indicador
Estas fichas deben indicar como minimo:

e Nombre y cddigo del indicador
e Tipo del indicador
e Unidad de medida del indicador

e Objetivo del indicador
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e Fdrmula de célculo

e Frecuencia de consulta del comportamiento del indicador
e Responsable de entregar la informacion

e Usuario de la Informacion

e Fuentes de la informacidn del indicador

e Tipo de fuente (Primaria o secundaria)

¢ Indicadores alternativos

e Indicadores complementarios

Se detalla en Excel adjunto ficha técnica para ser utilizada por la empresa, donde el

responsable de proveeduria es el indicado para la elaboracién de los mismos.

Disefno Perfiles de Puesto

Un perfil de un puesto de trabajo es la descripcion de un conjunto de tareas y

responsabilidades que se asignan a una persona dentro de una organizacion. Se debe tomar en

cuenta siete aspectos importantes para su elaboracion:

1.

Identificar el puesto: Se debe analizar el puesto que se requiere, tomando en cuenta el
tipo de cargo, funciones y tareas importantes. Ademas, que indique el nombre del
puesto, la dependencia jerarquica dentro de la compafiia y si posee personal a cargo o
no

Descripcion del puesto o mision del puesto, se define la finalidad béasica del puesto de
trabajo en funcidn de su contribucién a los resultados de la organizacién, debido a que
brindard mayor conocimiento sobre su ubicacion, funciones, y requisitos establecidos
que serdn materia de revision o actualizacion

Funciones del puesto, se debe especificar las funciones, tareas y actividades incluidas
en el puesto. Teniendo en cuenta que se debe realizar un mapeo de funciones

Elaborar segun las funciones del puesto un factor de puntaje que permita puntuar cada
una de las funciones para obtener las esenciales. Donde se realiza lo indicado en la Tabla

No 18. Tabla puntuacion de funciones:



Tabla No 18. Tabla puntuacién de funciones

FACTORES Abreviacidn Preguntas relacionadas
Frecuencia éCon que frecuencia se realizan las funciones?,
Frecuencia o regularidad con gue se realiza la F éCominmente, cada cudnto tiempo se realiza dicha

funcidn.

funcidn?

Consecuencia de Error o no aplicacién
de la funcidn

éQué tan graves pueden ser las consecuencias por cometer
error o no ejecutar la funcién?, iCudl es el grado de

Oué tan graves son las consecuencias por no CE impacto en la organizacién?, éEl error repercute a toda la
gjecutar la actividad o la existencia de un error organizacion, a las dreas, a puestos 0 a uno mismo?.
en la ejecucidn de la funcidn.
Complejidad de la Funcion

é0ué tanto esfuerzo supone desempefar la actividad?,
Relacionado al grado de dificultad, esfuerzo ¥| cOM |irequiere el desempefio de esta funcién un elevado grado

complejidad {intelectual o fisica) gue implica
ejecutar la funcidn

de conocimientos y destrezas?

PJETOTAL = (CEXCOM ) +F
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FACTORES
Frecuencia Consecuencia de Error o no Complejidad
(F) aplicacion (CE) (Com)

Todos los dias
[Diario)

Consecuencias muy graves: pueden
afectar a toda la organizacién en
midltiples aspectos.

Mixima complejidad: [a actividad
demanda el mayor grado de esfuerzo,
conocimientos, habilidades.

Al Mmenos una vez por
semana (Semanal)

Consecuencdas graves: pueden
afectar resultados, procesos o
dreas funcionales dela
organizacidn.

Alta complejidad: la actividad demanda
un considerable nivel de esfuerzo,
conocimientos, habilidades

Al menos una vez cada
quince dias [Quincenal)

Consecuencas considerables:
repercuten negativamente en los
resultados o trabajos de otros.

Complejidad moderada: la actividad
requiere un grado medio de esfuerzo,
conocimientos, habilidades.

Al menos una vez al
mes [Mensual)

Consecuencias menores: Clerta
incidencia en resultados o
actividades gue pertenecen al
mismo puesto.

bajo nivel de esfuerzo, conocimientos,
habilidades.

Baja complejidad: |1a actividad requiere un

Otros (Bimestral,
Trimestral, Semestral,
Anual)

Consecuencias minimas: poca o
ninguna incidencia en resultados o
actividades.

Minima complejidad: |a actividad
requiere un minimo nivel de esfuerzo,
conocimientos o habilidades.

Nota: Karla Vasquez Chaves
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5. Formacion exigida, en donde se incluye los conocimientos minimos requeridos para el
correcto desempefio del puesto. desde formacion académica, estudios, conocimientos,
ya sea informaticos o de idiomas.

6. Experiencia generales afines al puesto, con el objetivo de conocer si posee experiencia
en las funciones a realizar, tiempo laboral que se desempefié en la funcion

7. Habilidades o competencia que el individuo posea.

A razon de ejemplo se detalla la siguiente imagen, descrita en la Figura No 67. Propuesta

de descripcion de puestos

Figura No 67. Propuesta de descripcion de puestos

FORMATO DE PERFIL DEL PUESTO

, .'fl'fk_:.'f-i'l'a’.! _
LUl

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacidn:

MNombre del puesto:

Dependencia Jerarquica funcional:

Puestos que supervisa:

MISION DEL PUESTO

FUNCIOMES DEL PUESTO
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FORMACION ACADEMICA

L) éSerequiere
Colegiatura?

N — - I -
e ] [ | [Eeecner |
e ][] [ vesnaorae e

A.) Formacidn Académica B.) Gradois|/fsitacitn académica y estudios requeridos para el puesto

=== I I I 1=
s [ [ [ oo [ Jren

CONOCIMIENTOS

A} G P— Témikns prindpal = el [N Fecgusi " dn e =

B} Programas de sspedaliraciin requeridos y sustentados. oon doosmsntos.
Mok : Gy curio g s pecilirocdn deben teoer i e o 28 have de copocshacsde p ol diplrodon oo e TN Paowead,

Indigue los cursos y/o programas de especializaddn regueridos:

L) Conncimientos de OEmaitica s kioma.

Nival da dominio Nivel da dominio
ﬂm.‘_m M aplica | Bisica Intermedig Avaniada IDEMAS Mo aplics | Basico  |ntermedial Avantada
Word gl
Excel ——
Powser point J—
EXPERIENCIA

Experiencia general

Indiquae |3 cantidad totsl de ahos de experisnda lehoral: ya sea en o sector piblico o privado.

Experigncia especifica

A} Margue o nivel minmo de que se reguiens como experiencia; ya sea on el sector pablico o privado:
Practicante Aumliar o Analista [ Superasarf Jefe e Arvea Gormente o
prafesianal As s lenie Especialisia Ot i nadar a [yt D e chor

B Indigue o tempo de sxperienda requerida para s poesto; ya sea en o sector padblico o privadoc

HABILIDADES O COMPETENCIAS

Nota: Karla VVasquez Chaves
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Con el desarrollo de perfiles del puesto que describan las tareas y responsabilidades que se
asignan a cada persona dentro de la organizacion se logra obtener los siguientes beneficios:

= Mejorar la coordinacion y organizacion de las actividades de la empresa.

= Designar responsabilidades en la ejecucion de las tareas.

= Ayudar a definir y repartir mejor las cargas de trabajo.

= Proporcionar la informacion detallada de las obligaciones y caracteristicas de cada puesto.
= Ayudar a detectar posibles duplicidades de tareas en los puestos de trabajo y corregirlas.

= Conocer con precision y seguridad las tareas que debe realizar a las personas.

= Resaltar los méritos de las personas que ocupan los puestos de trabajo ademas indicar

los fallos y aciertos.

= Facilitar los procesos de seleccidn y contratacion de personal, ya que indica las aptitudes y

competencias que debe tener la persona que ocupa el puesto de trabajo.
= Proporcionar la buena informacion a la hora de realizar evaluaciones de desempefio.
= Sirve de fundamento a la hora de establecer una politica salarial y de incentivos.
= Ser mas eficaces y eficientes, por lo tanto, ahorra tiempo y costos.
Mejoramiento del sistema actual Tecapro

El sistema utilizado Ilamado TecAPro les brinda el servicio basico de entradas y salidas de
mercaderia, el cual no se encuentra actualizado ni real a lo que la empresa posee fisicamente
ademas el personal no posee ninguna capacitacion para su uso, no se han realizado las

actualizaciones respectivas ni mejoras al sistema ya que implica un costo para la empresa

Por lo tanto, se realiza una orden de trabajo con las observaciones y costos para que el
sistema utilizado se encuentre en dptimas condiciones para su uso. Ademas, dentro de la orden de
trabajo se indica el costo de la capacitacion al personal la cual por la operativa del negocio se

necesita el mejoramiento en ventas y uso del sistema.

Para la empresa implica dos 0 mas capacitaciones, el tiempo estimado para el rea de ventas
es de cuatro horas y para el area administrativo también de cuatro horas. El tiempo se debe
coordinar con el administrador del lugar ya que por la operativa del negocio no se puede brindar
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las capacitaciones a todos en el mismo dia.

Lo que inicialmente se estima en 3 dias de trabajo para estabilizar el funcionamiento de la
aplicacion y los respectivos ajustes y a manera de costos se adjunta en la Figura No 75.0rden de
Trabajo (Cotizacion TecApro) en el apéndice #6 realizada para el mes de junio del 2019 la cual

representa un costo de $1,627.20.
Propuesta basado en las 5s japonesas

Las condiciones en la bodega y en los pasillos de la empresa reflejan una desorganizacion
y una falta de control ya que los productos estan regados y mal distribuidos. La suciedad, el polvo
que hay dentro de las bodegas y la falta de sefializacion no permiten el buen funcionamiento de las
actividades de la empresa ya que al momento de requerir dichos articulos no se encuentran de

manera rapida.

Por la misma razon surge la idea de la propuesta de esta metodologia que se basa en la
clasificacion, organizacion, limpieza, estandarizacion y autodisciplina, lo cual va a brindar las
pautas necesarias para mejorar las condiciones de trabajo, reducir los gastos de tiempo y energia,

reducir los riesgos de accidentes y mejorar la calidad de trabajo.
Donde el encargado de proveeduria es el responsable de la realizacion de esta metodologia
Seiri (Clasificacion)

En esta primera fase, se enfoca en identificar y separar los productos necesarios de los
innecesarios. El objetivo de esta fase es contar con un area de trabajo en donde se encuentren los

productos o articulos necesarios.

Se identifican todos los articulos innecesarios en la bodega para llevar a cabo esta tarea se
podréa utilizar la técnica de la etiqueta, la cual consiste en etiquetar con unas tarjetas de color rojo
todos los articulos que nos usados, dichos articulos tienen que estar inventariados, los cuales se los
separa de la bodega y se los coloca en algun area distinta, los mismos seran notificados a gerencia

general para que decidan la procedencia de dichos articulos.
Al realizar esta tarea de clasificacion tendremos los siguientes beneficios:

v' Area de trabajo mas segura

v’ Liberar espacio Util de la bodega
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v Reducir tiempos de despacho

v Mejora el control visual de stocks
Lista de los materiales necesarios

Realizar una lista de los elementos necesarios resaltando su ubicacion cantidad encontrada
y posible accién sugerida para su reubicacion o eliminacion, esta lista sera realizada por el

encargado de inventarios
Tarjetas de Color

Realizar tarjetas las cuales permitan identificar en qué en el sitio de trabajo existe algo
innecesario y asi tomar acciones, identificarlas con el color verde para verificar si existe algun
problema de contaminacion, el azul si los articulos se encuentran relacionados directamente con el
giro de la empresa y roja si son elementos que no pertenecen al area de trabajo. Por lo tanto, se

detalla la propuesta de la clasificacion en la Figura No 68. Diagrama SEIRI (clasificacion):

Figura No 68. Diagrama SEIRI (clasificacion)

Objetos Necesarios === ======== = Organizarlos
[ 3
Objetos Danados il A ,fu‘;:ﬂ LR Repararlos
<~
¥ _ .
Objetos Obsoletos = Separarlos = = = ¥ Descartarlos
_,1’
«
.
San Gtiles s =
Objetas de mds == =g para alguien #
mest Donar
—————— » Vender
Desechar

Nota: Karla Vasquez Chaves
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Seiton (Organizacion)

Consiste en arreglar u ordenar los articulos de la bodega, de manera que sea facil y rapido
de encontrarlos, utilizarlos y reponerlos. El objetivo de esta tarea es que exista un lugar para cada

producto, adecuado a las rutinas de trabajo y con su debida sefializacién

Posterior al proceso de clasificacion de los productos en la tarea anterior se hace visible a
simple vista la desorganizacion en la que se encuentra, por lo que con esta tarea se procede a
establecer o realizar grupos de los productos colocandolos en sus debidas perchas, de forma

ordenada y sefializada para su mejor localizacion, bdsqueda y despacho.
Las normas de Seiton:

v Organizar racionalmente el puesto de trabajo

Definir las reglas de ordenamiento

Hacer obvia la colocacion de los objetos

Los objetos de uso frecuente deben estar cerca del operario
Clasificar los objetos por orden de utilizacion

NN NN

Estandarizar los Seiso (limpieza)
Control Visual

Realizar un control visual del sitio donde se deben ubicar los articulos, colocar un indicador

de ubicacidn, un indicador de cantidad, letreros y tarjetas

Luego calzar los articulos de acuerdo con su frecuencia de uso, verificar que los lugares
de almacenamiento sean amplios para retirarlos y colocarlos con facilidad
Seiso (Limpieza)

Una vez que el espacio de trabajo esta despejado y ordenado es mucho mas facil limpiarlo.
Consiste en identificar y eliminar las fuentes de suciedad, asegurando que todos los medios se
encuentren siempre en perfecto estado operativo. El incumplimiento de la limpieza puede tener

muchas consecuencias, provocando incluso anomalias o el mal funcionamiento de la maquinaria.
Los beneficios de aplicar Seiso:

v Reduce el riesgo potencial de que se produzcan accidentes

v' Mejora el bienestar fisico y mental del trabajador
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v Se incrementa la vida til de los productos
v" La limpieza conduce a un aumento significativo de la efectividad en los procesos

v Se reducen las busquedas de los productos

Se deben implementar una serie de pasos que ayuden a crear el habito de mantener el sitio
de trabajo en buenas condiciones. El proceso de implementacion se debe apoyar en un fuerte
programa de entrenamiento y suministro de los elementos necesarios para su realizacion, como

también el tiempo requerido para la ejecucion:

1. Realizar campafias de orden y limpieza, de esta manera se eliminaran los elementos
innecesarios y limpiar equipos, pasillos y estantes.

2. Preparar un manual de entrenamiento para limpieza en donde se incluyan gréaficos de
asignacion de tareas, formas de utilizar elementos de limpieza, asi como la frecuencia
y tiempo medio establecido por labor.

3. Retirar polvos, aceites y grasas de los articulos que se devuelvan a la bodega,
asegurando asi la limpieza del suelo, paredes y cajones, verificar las areas de acceso

dificil y asi facilitar las futuras limpiezas de rutina
Seiketsu (Estandarizacion)

Consiste en distinguir facilmente una situacion normal de otra anormal, mediante
normas sencillas y visibles para todos. El objetivo en esta tarea es desarrollar condiciones de trabajo

que eviten el retroceso de las primeras 3 S.

Una vez implementada las tres primeras S, el responsable de la bodega tiene que estar
pendiente de que estos tres procesos se cumplan, para que siga a cabalidad el cumplimiento seria
sefializar cada una de las estanterias para que proporcione la informacion de cada articulo, ademas
se recomienda sacar una muestra fisica de cada articulo y adherirla sobre cada caja para que al

momento de requerir cualquier producto.
Shitsuke (Autodisciplina)

En esta ultima etapa se debe crear consciencia al personal sobre el orden y limpieza,
empezando por dar el ejemplo desde la gerencia general y de motivar y participar directamente en

la promocion de las actividades.
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Clasificacion de los productos ABC

Con respecto a los productos que la empresa posee se realiza una clasificacion ABC donde
se determina los productos de mayor a menor venta en el periodo de julio 2018 a marzo 2019 y su
respectivo costo. Una vez obtenido este dato se realiza una seleccion segun familias con el objetivo
de tener un mayor control de los productos ABC de la empresa como por ejemplo colocar todos

los tipos de tubos en un solo grupo llamado “tubos”.

Donde se propone que para los productos A se utilice para su gestion de inventarios los
prondsticos, por su grado de importancia para la empresa, ademas para los productos B se utilice
la metodologia llamada EOQ (modelo basico de la cantidad econémica a ordenar) y para los
productos C se utilice la técnica Kanban.

Modelos de inventario propuesto
Productos A

Para conocer el tipo de prondstico que se debe utilizar para cada familia la cual corresponde
a 35 familias, se realiza el calculo con exponencial simple, exponencial doble, regresion lineal y
ajuste estacional, donde segun el coeficiente de correlacion y el error absoluto, se determina el
optimo para su futuro uso. El objetivo de utilizar prondsticos para este tipo de productos es ofrecer
a la empresa un mayor control sobre el flujo de entrada de la mercaderia, y poseer la cantidad
Optima de productos que la empresa debe de tener para la venta.

Por lo tanto, se determina el prondstico a utilizar para cada familia, debido a que presentan
un error menor entre los demas calculados en la Tabla No 19. Clasificacion de pronésticos a utilizar

segun las familias:

Tabla No 19. Clasificacion de prondsticos a utilizar segun las familias

Exponencial Simple Exponencial Doble Ajuste Estacional
TUBOS VARILLAS ZINC
LAMINAS PEGA CERAMICA PERFIL CORTALAGRIMAS
CEMENTO ANGULARES PIEDRA
ARENA TABLILLAS PINTURA
ADOQUIN LADRILLO SOLDADURA CABLE THHN
FURRING CHANNEL P/CIELOS [CONCRETO MORTERO
PINO CHILENO REPEMAX INTACO BLOCK
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PERLING

PUERTAS

TORNILLOS

CANOAS

VRS SEMIDURO (20% CORTO)
ANTICORROSIVOS

MALLA ELECTROSOLDADA
VRS FORMALETA

LLAVES CANERIA

VRS LAUREL

MOLDURA

CODOS

INODOROS

PEGAMENTO

Nota: Karla VVasquez Chaves

Por lo tanto, se realiza una hoja electrénica en Excel con el objetivo de que la empresa,

utilice la misma o realice la programacion respectiva si lo desea para su uso
Productos B

Para conocer el tipo de gestion de inventarios que se debe utilizar para esta familia, la cual
corresponde a 37 familias, se realiza el calculo con la metodologia EOQ, el cual es un elemento de
uso comun de un sistema de revision de inventario continuo, donde se basa en una férmula que
calcula el numero de articulos mas econémicos que una empresa debe pedir para minimizar los

costos y maximizar el valor cuando renueva el inventario.
El cual se localiza en el Excel denominado “Propuesta Productos B EOQ™.
Productos C

Para conocer el tipo de gestién de inventarios que se debe utilizar para esta clasificacion

de productos la cual corresponde a 481 familias, se realiza tres clasificaciones segun los productos:

1. Lametodologia de Kanban la cual consiste en identificar con colores los limites donde
se debe volver a suplir los productos, que, debido a su tamafio, se colocan en diferentes
contenedores que permitan la colocacién del limite. La cual se muestra en la Figura No

69. Kanban limite identificador:
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Figura No 69. Kanban limite identificador

Nota: Karla Vasquez Chaves

2. Lametodologia Ilamada: Por cajas o espacio, la cual segun el espacio determinado para
los productos se encuentra vacia, se debe volver a suplir los productos. A manera de

ejemplo se denota en la Figura No 70. Kanban por cajas o espacio:

Figura No 70. Kanban por cajas o espacio

Nota: Karla VVasquez Chaves

3. Contra pedido, esto se debe a solicitud de los productos por parte de los clientes. Asi
nunca habra excedentes de “stock™. Se realiza la compra solamente cuando hay un
pedido, con el objetivo de que se encuentre la cantidad exacta de inventario que
realmente se usara, o vendera
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Codificacion de productos

Para mejorar el control de inventarios, distribucion e identificacion de los productos de
manera Unica y agilizar los pedidos y entregas, asi como mantener un control en tiempo real del

“stock”. Por lo que se propone la incorporacion de la codificacion de los productos.

Un sistema de codificacion comprende un cddigo que se calcula con base en una serie de
normas prestablecidas y una simbologia que permite representar ese codigo para su lectura
electronica. La forma mas comun de representar el codigo es haciendo uso de los llamados codigos
de barra

Donde se debe iniciar con los siguientes pasos:

1. Afiliarse a GS1

2. Una vez obtenido tu Prefijo de Comparfiia GS1, se identifican todos los productos de tu
catalogo asignando codigos numeéricos secuenciales a cada uno

3. Las especificaciones que debe cumplir un cédigo, en cuanto a simbolo, dimensiones,
ubicacion y color para que pueda ser leido sin dificultades. Por ello, hay que identificar
los entornos en que se escanearan los codigos, algunos ejemplos son:
Puntos de Venta
Almaceén
[luminacién

Algun otro entorno comercial

Tipo de Cddigo de barras

Si el cddigo debe ser leido en el punto de venta, sin incluir informacion adicional de las
caracteristicas variables del producto (lote, fecha de caducidad, nimero de serie), se debe usar el
codigo GTIN-13.

Software

La empresa posee el sistema BIO del sistema tecApro, el cual dispone el médulo Ilamado:
Inventario, el cual tiene la posibilidad de lectura de los cdédigos de barras, pero no la

implementacion

Paraello, debe contar con una aplicacion o programa informatico de generacion de simbolos

y cargar los cddigos numéricos.
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Sistema de impresion

Para volumenes de impresion de etiquetas es suficiente con disponer de una impresora laser
o térmica. Para grandes volumenes de impresion de etiquetas se debe adquirir alguna de las

soluciones que ofrecen los proveedores de tecnologia especializados en este campo
Andlisis Econoémico

Uno de los aspectos de mayor relevancia en la formulacion de un proyecto es determinar
cuéles son los beneficios econdmicos que generaria la implementacion de este proyecto; existen
varias formas como la tasa interna de retorno y la relacion entre los beneficios y los costos, entre
otros. Para los efectos del presente proyecto, se utiliza la relacion costo/beneficio. Para lograr los
objetivos propuestos se recomienda lo siguiente:

Como primer paso realizar la metodologia 5 S, la cual implica tener a 3 personas
diariamente a partir del mes de Setiembre a 2 horas extras durante 5 meses para lograr cumplir con
este objetivo, el cual es de suma importancia para poder clasificar los productos que se encuentran
en buen estado y los que no. Para asi lograr identificar de manera méas exacta la cantidad de
productos que se encuentran para la venta y los que no, ya que actualmente la empresa no posee
un histérico de productos obsoletos o dafiados. Por lo tanto, a razon de costo o gasto por esta

implementacidn se realice una Tabla No 20. Costo implementacion 5 S con la informacion descrita:

Tabla No 20. Costo implementacion 5 S

Metodologia 5 S
Costo por hora extra < 2.300.00
Personas Requeridas 3
Horas por Dia 6
Costo por Dia < 13.800,00
Dias 105
Costo Total 7 1.449.000,00
Etiquetas 7 4.500,00
Tarjetas de colores  3.000,00
Papel Office/carta  2.040,00
Costo Total 5S  1.458.540,00

Nota: Karla Vasquez Chaves

Se determina que el costo total del uso de esta metodologia implica un costo mensual de ¢
289.800,00 por 5 meses para un total de ¢ 1.449.000,00. A razén del plan de implementacion en
general con lleva un costo de: ¢ 1.458.540,00
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Para efecto de implementar la propuesta, se requiere al menos de cinco meses, segun el
detalle de las actividades y los tiempos que se muestran en la Tabla No 21. Actividades y Tiempo
de metodologia 5 S, que contiene la grafica de Gantt con el plan de implementacion. La
implementacion del sistema esta sujeta a la aprobacion y apoyo del proyecto; este acto que recae

en la direccion de la empresa.

Tabla No 21. Actividades y Tiempo de metodologia 5 S

Actividades Fechalnicio| Fecha Fin Duradr
(Dias)

Presentacion  |Presentacion de laimplementacion de [ metodologi 02/09/2019| 02/09/2019 1
Clasificar Separarlo que es (il de lo (til 03/09/2019| 13/09/2019 10
Clasificar clasificar las cosas dtiles 14/09/2019] 25/09/2019 10
Clasificar Revisar y establecer as normas de orden 26/09/2019{ 05/10/2019 9
Orden Separarloinatil 07/10/2019| 17/10/2019 10
Orden Definir la manera de dar un orden alos objetos 18/10/2019 29/10/2019 10
Orden Colocar a la vistalas normas asi definidas 30/10/2019) 09/11/2019 10
Limpieza Limpiar las instalaciones 11/11/2019] 21/11/209 10

|
Limpieza Localizar los lugares dificiles de limpiary buscar una solucion | 22/11/2019] 03/12/2019 10
Limpieza Buscar as causas de suciedad y poner remedio alas mismas | 04/12/2019] 16/12/2019 10
/2019 21/12/2019 5
|
|
|

Estandarizar  [Eliminarlo que no es higiénico 17/

Estandarizar  |Determinar |as zonas sucias 01/01/2020] 11/01/2020 10
Estandarizar ~ |Implantar as gamas de limpieza 13/01/2020 18/01/2020 b
Disciplina Aplicacion continua de las 58 20/01/2020] 25/01/2020 b

Nota: Karla Vasquez Chaves
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Figura No 71. Gantt para la implementacion de metodologia 5 S (japonesas).).:

Figura No 71. Gantt para la implementacion de metodologia 5 S (japonesas).

Diagrama Gantt (Metodologia 55

(09209 2092019 102019 0y Y09 WU 3009 200100

Presentacion de 3 implementacion de la metodologia =
|

clasificar a5 cosas utlles —
[ |

Separar [o inutil —
Colocarala vista las nomas asi definidas m—
Localizar los lugares dificles de limpiar y buscar una solucion —
Eliminar lo que no es higienico -

Implantar as gamas de limpieza —

Buscarlas  Localizarlos

ausasde  lugares (olocarala - Definirla Revisary
suciedady  dificles de | Umpiarlas  vistalas | manerade | Separarlo | establecer clasificar las
poner  limpiary instalaciones nomasasi darunorden inutil  l3snomas  cosas utles
remedioa  buscar una definidas  alos objetos deorden

[as mismas  solucion

Fecha o 20/01/2020 13/01/2000 01/0Y/2020 17/12/2019 04/12/2019 22/11/2019 13/11/2019 30/10/2019 18/10/2019 07/10/2019 26/092019 14/09/2019 03092019 02/09/2019
W Duracion (Dizs] 6 b 10 5 10 10 10 10 10 10 9 10 10 1

Presentacion
Separarlo el
queesutl implementac
delowtl | iondela

metodologia

Aplicacion Implantar las Determinar | Eiminarlo
continuade gamasde  laszonas  quenoes
s limpieza | sucas  higienico

Fecha Inicio @ Duracion (Dias)

Nota: Tabla No 21. Actividades y Tiempo de metodologia5 S

Como segundo paso se requiere rotar la mercaderia que se encuentra sin salida desde el mes
de octubre 2018, lo cual implica un total de 1685 productos para un total de costo
de79.446.530,71. Por lo cual se propone realizar la venta de estos productos con un 30 % de
descuento, donde la empresa obtiene un margen de ganancia de ¢11.910.566,19, pero a razon del
uso del descuento se obtiene un margen de ¢5.054.728,09 lo cual representa una diferencia del 42
% con respecto a la ganancia inicial. La misma se detalla en la Tabla No 22. Ganancia inicial Vrs

Ganancia propuesta:
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Tabla No 22. Ganancia inicial Vrs Ganancia propuesta

Ganancia Inicial Z11.910.566,19
Ganancia Propuesta 5.054.728,09
Diferencia 42%

Nota: Karla Vasquez Chaves

Una vez obtenido el % del descuento para los productos sin rotacion, se requiere incurrir
en gastos de publicidad, los cuales se dirigen via redes sociales. Ademas, se solicita a la empresa
Gozaka S.A dedicada a la impresion publicitaria, folletos con los productos méas importantes y
grandes que requieren mas espacio en bodegas. Se cotiza un total de 100 folletos con un costo de
¢85, 000.00

Como ultimo paso se recomienda el uso de las hojas electrénicas para los diferentes
productos de clasificacion Ay B. Se requiere de una persona que conozca del uso y programacion
de los prondsticos para un total de €779.343,00. Por lo que se muestra en la Tabla No 23. Costo
Hoja Electronica:

Tabla No 23. Costo Hoja Electronica

Costos Hojas Electrénicas

Personal Capacitado Z430.000,00
Carga Social 51,01%
Personal con cargas sociales Z649.343,00
Elaboracidon de hojas electronicas 100.000,00
Capacitacién Z30.000,00
Costo Total €779.343,00

Nota: Karla Vasquez Chaves

Una vez obtenida la cantidad de productos que posee la empresa tanto en buenas
condiciones como dafiadas u obsoletas se recomienda el mejoramiento del sistema actual de salidas

y entradas de inventario, ya que no se encuentra actualizado ni al 100%

Por lo tanto, se realiza la cotizacion respectiva para su mejoramiento, lo que conlleva a un
costo de € 968,184.00 con su respectiva capacitacion. Para efecto de implementar la propuesta, se
requiere de 10 dias, segun el detalle de las actividades y los tiempos que se muestran en la Tabla

No 24. Actividades mejora Sistema TecApro que contiene la grafica de Gantt con el plan de
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implementacién. La implementacidn del sistema esta sujeta a la aprobacién y apoyo del proyecto;

este acto que recae en la direccion de la empresa.

Tabla No 24. Actividades mejora Sistema TecApro

Fecha Fecha Duracidn
Actividades Inicio Fin (Dias)
Presentacién del mejoramiento del sistema 27/01/2020| 27/01/2020 1
Definir con el administracion y ejecutivo del sistema método 28/01/2020| 28/01/2020 1
Visitas por parte del ejecutivo del sistema 29/01/2020| 01/02/2020 4
Capacitaciones 03/02/2020| 06/02/2020 4

Nota: Karla Vasquez Chaves

Figura No 72. Gantt para la implementacion del mejoramiento del sistema TecApro:

Figura No 72. Gantt para la implementacion del mejoramiento del sistema TecApro

Diagrama Gantt (Sistema TecApro))

27/01/2020 28/01/2020 29/01/2020 30/01/2020 31/01/2020 01/02/2020 02/02/2020 03/02/2020 04/02/2020 05/02/2020 06/02/2020

Presentacion del mejoramiento del sistema

Definir con el administracion y ejecutivo del sistema metodo

Visitas por parte del ejecutivo del sistema

Capacitaciones

Capacitaciones

Fecha Inicio 03/02/2020 29/01/2020
Duracion (Dias) 4 4
Fecha Inicio

Visitas por parte del ejecutivo del sistema

Definir con el administracion y ejecutivo del
sistema metodo

28/01/2020
1

Duracion (Dias)

Nota: Tabla No 24. Actividades mejora Sistema TecApro

Presentacion del mejoramiento del sistema

27/01/2020
1
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Relacion costo Beneficio

Por lo tanto, a razén de resumen se detalla la informacion de los diferentes costos de la

propuesta y su respectivo beneficio en la Tabla No 25. Costo Beneficio

Tabla No 25. Costo Beneficio

Costo Beneficio
Costo implementacion 5S | ¢1.458.540,00 | Beneficio esperado (5.054.728,09
Costo Folletos (85.000,00
Costo Hoja electrénica ¢779.343,00
Costo Sistema TecApro 968.184,00
Costo Total ¢3.291.067,00 | Beneficio esperado ¢5.054.728,09

Nota: Karla Vasquez Chaves

Con respecto a la relacion de beneficios - costos es de 1,54 de retorno por cada colon

gastado siendo este un retorno positivo. Se muestra en la Tabla No 26. Relacién Costo-Beneficio

Tabla No 26. Relacion Costo-Beneficio

Beneficio (’5.054.728,09
Costo ¢3.291.067,00
C/B 71,54

Nota: Karla Vasquez Chaves
Beneficios no econdémicos del proyecto

e Uso de indicadores que permitan llevar un control efectivo de los procesos y con datos
confiables y actualizados para corregir con antecedencia, los potenciales problemas y
anomalias en las actividades de la organizacion, previniendo y evitando insatisfaccién a los
clientes y a la propia empresa. Ademas de mejorar en aspectos claves de control de
inventarios y cantidades.

e Implementacion del uso de perfiles de puestos para la contratacion y seleccion optima del
personal.

e La clasificacién de los productos segun familias con el objetivo de tener un mayor control

de los productos ABC de la empresa.
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e Implementacion de la hoja electrénica que le permita a la empresa mejorar su ciclo de
compras, con el objetivo de no sobregirar los productos, para brindar una rotacion alta de
los mismos para evitar almacenamientos innecesarios y saturacion Ademaés, brindar un
control més adecuado del inventario ya que de los 1685 de los productos que se encuentran
sin rotacién se encuentran dentro de las familias A y B, lo que conlleva a solicitar dichos
productos por pedidos por parte de los clientes para evitar altas demandas.

e Mejora la imagen de la empresa ante los clientes

e Arazon futura las cuentas por pagar serdn mas eficientes en el manejo de los recursos.
Plan de Implementacion

Con el fin de mejorar, el control, la planeacion y sistema actual de compras de los productos de la
empresa, se ha establecido un plan de implementacion que permita a la empresa tener claro cuél
seria el lapso de duracion en adaptar completamente la propuesta a la realidad de la empresa. Por

lo cual se detalla en la Figura No 75. Cronograma de implementacion

Figura No 73. Cronograma de implementacion

Diagrama Gantt (Metodologia 5S)

02/09/2019 22/09/2019 12/10/2019 01/11/2019 21/11/2019 11/12/2019 31/12/2019 20/01/2020 09/02/2020
Presentacion de la implementacion de la metodologia
clasificar las cosas utiles
Separar lo inutil
Colocar a la vista las normas asi definidas
Localizar los lugares dificiles de limpiar y buscar una solucion
Eliminar lo que no es higienico
Implantar las gamas de limpieza
Presentacion del mejoramiento del sistema
Visitas por parte del ejecutivo del sistema
Elaboracion de folletos con productos con descuento
Implementacion de la hoja electronica

- Buscar "
Definir Localiza

. Elabora . las Definir . Present
Capacit | . Visitas | con el Present rlos Colocar Revisar N
Implem cion de L N I L causas I acion de
. por |adminis acion Aplicaci Implant . Eliminar lugares . . ala v ... __ Separar
entacio folletos N . Determi de o Limpiar | . manera clasifica
sobre el .. parte tracion del on arlas lo que R dificiles vista las establec lo que .
ndela con | Capacit N nar las sucieda las de dar Separar rlas - implem
uso de N del i mejora continu gamas noes de . . normas N . erlas es util .
hoja ._ product aciones . o N N zonas . . . dy .~ instalaci N un lo inutil cosas entacio
la hoja ejecutiv ejecutiv. miento  a de las de N higienic limpiar asi normas N delo
electron oscon A sucias poner ones .. ordena utiles N ndela
electron o del o del del 55 limpieza o .y buscar definida de util
. descuen . . . remedio los metodol
ica sistema sistema sistema una s . orden .
to alas N objetos ogia
metodo solucion

mismas
Fecha Inicio | 13/02/2 10/02/2 07/02/2 03/02/2 29/01/2 28/01/2|27/01/2 20/01/2 13/01/2 01/01/2 17/12/2 04/12/2 22/11/2 11/11/2 30/10/2 18/10/2 07/10/2 26/09/2|14/09/2|03/09/2|02/09/2
Duracion (Dias) 3 3 2 4 4 1 1 6 6 10 5 10 10 10 10 10 10 9 10 10 1

Fecha Inicio Duracion (Dias)

Nota: Tabla No 27. Actividades, fecha inicio, fin y duracion de plan de implementacion

Por lo tanto, se detalla en la Tabla No 27. Actividades, fecha inicio, fin y duracion de plan

de implementacion:
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Tabla No 27. Actividades, fecha inicio, fin y duracion de plan de implementacion

Actividades Fecha Inicio |FechaFin  |Duracion (Dias)
1|Presentacion de laimplementacién de la metodologia 02/09/2019( 02/09/2019 1
2[Separar lo que es util de lo util 03/09/2019| 13/09/2019 10
3|clasificar las cosas Utiles 14/09/2019| 25/09/2019 10
4|Revisary establecer las normas de orden 26/09/2019( 05/10/2019 9
5|Separar lo indtil 07/10/2019( 17/10/2019 10
6|Definir la manera de dar un orden a los objetos 18/10/2019| 29/10/2019 10
7|Colocar a la vista las normas asi definidas 30/10/2019( 09/11/2019 10
8|Limpiar las instalaciones 11/11/2019| 21/11/2019 10
9|Localizar los lugares dificiles de limpiar y buscar una solucién 22/11/2019( 03/12/2019 10

10|Buscar las causas de suciedad y poner remedio a las mismas 04/12/2019| 16/12/2019 10
11|Eliminar lo que no es higiénico 17/12/2019| 21/12/2019 5
12|Determinar las zonas sucias 01/01/2020| 11/01/2020 10
13[Implantar las gamas de limpieza 13/01/2020| 18/01/2020 6
14|Aplicacién continua de las 55 20/01/2020| 25/01/2020 6
15|Presentacion del mejoramiento del sistema 27/01/2020| 27/01/2020 1
16|Definir con el administracidn y ejecutivo del sistema método | 28/01/2020| 28/01/2020 1
17|Visitas por parte del ejecutivo del sistema 29/01/2020( 01/02/2020 4
18|Capacitaciones 03/02/2020| 06/02/2020 4
19|Elaboracidn de folletos con productos con descuento 07/02/2020| 08/02/2020 2
20(Capacitacion sobre el uso de la hoja electrdnica 10/02/2020( 12/02/2020 3
21{Implementacion de la hoja electrénica 13/02/2020| 15/02/2020 3

Nota: Karla Vasquez Chaves

Mediante este cronograma, se ha estimado cuél es la duracién de la propuesta, tal y como

se muestra en la Figura No 73. Cronograma de implementaciéon, existen aspectos importantes a

considerar, y el principal es que la comunicacion entre departamentos sera vital para que la empresa

avance implementando la propuesta, ya que de esta manera tendrian un mejor control, orden y

dominio al respecto del inventario.
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Apéndice 1

Medicion del cliente externo de la empresa Materiales El Punto S.A
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Para la medicién de los clientes externos se realiza una encuesta en el mes de marzo del

2019 de 9 preguntas a 126 personas, producto del resultado de la férmula utilizada para el tamafio

de la muestra (Formula para el tamafio de la muestra) con el objetivo de describir las

necesidades, expectativas y percepciones de los clientes en relacion con los productos o materiales

provistos por la compafiia, donde se muestran las respuestas a continuacion en la Tabla No 28.

Respuestas clientes externos de la empresa Materiales El Punto

Tabla No 28. Respuestas clientes externos de la empresa Materiales EI Punto

¢Al (;Cg(rjno ¢ Considera
¢Coémo . realizar C?n.S' era que . . ¢Cémo .
¢Rango de calificaria ¢Como sus el tiempo poseemos ¢Como ¢cQuéaspecto | o iara ¢Que
calificaria de entrega consideras mejoraria de consideras que
edad que nuestro compras del los iales El nuestro deb d
perteneces? servicioal | . nulest_ras ” que Z 03 productos nuesftro: Mal';ena e,)s E servicio de eLemos ,78
cliente? instalaciones? valora pro (;JC'EOS que usted precios? unto? transporte? mejorar”
mas? - necesita?
materiales?
20a25afios | Bueno Malo Precio Normal Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
26 a33afios | Excelente Regular Precio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
45a54 afios | Bueno Regular Precio Normal No Accesibles Infraestructura | Bueno La
infraestructura
solamente
34 a44 afios | Excelente Bueno Precio Muy Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
Répido
55a65 afios | Excelente Regular Precio Muy Si Normales Atencion  al | Bueno Parqueo
Répido cliente
55a65afios | Excelente Excelente Servicio Répido Si Accesibles Més variedad | Excelente Todo Excelente
al Cliente de productos
20a25afios | Excelente Excelente Calidad Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno Mas vendedores
34 a44 afios | Bueno Regular Calidad Muy Si Normales Infraestructura | Excelente Infraestructura,
Rapido café y Agua
55a65 afios | Excelente Regular Servicio Normal Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
al Cliente
65 afios en | Excelente Bueno Servicio Répido Si Normales Limpieza y | Bueno Dispensador de
adelante al Cliente orden agua y café
34 a44 afios | Excelente Excelente Servicio Normal Si Accesibles Més variedad | Regular Minimo del
al Cliente de productos costo de
trasporte elevado
45a54 afios | Excelente Bueno Servicio Normal Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
al Cliente
26 a 33 afos Excelente Excelente Calidad Répido Si Elevados Nada No No contesto
34 a 44 afios Excelente Regular Calidad Répido Si Accesibles Mas variedad | Bueno Mas productos
de productos nunca hay
55 a 65 afios Excelente Bueno Calidad Muy Si Accesibles Mas variedad | Excelente No contesto
Rapido de productos
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(Al ¢Como ;Considera
o~ R considera s
¢Como ;C6 realizar | tiempo que ;C6mo ; Qué aspecto ¢Como ;Qué
¢Rangode | calificaria cl'fpmo, sus de P poseemos ¢ i ¢ue asp d considera ‘a
edad que nuestro calificaria compras e entrega los consideras mejoraria de nuestro consideras que
o nuestras de los nuestros Materiales El e debemos de
perteneces? servicioal | . - que productos - servicio de .
- instalaciones? productos precios? Punto? mejorar?
cliente? valora o que usted transporte?
mas? - necesita?
materiales?
34 a44 afios | Bueno Bueno Precio Répido Si Accesibles Maés variedad | Regular Minimo del
de productos costo de
trasporte elevado
55a65 afios | Bueno Bueno Calidad Normal Si Normales Més variedad | Bueno No contesto
de productos
45 a 54 afios Excelente Regular Precio Normal Si Normales Infraestructura | Bueno No contesto
65 afios en | Bueno Regular Calidad Répido Si Accesibles Infraestructura | Excelente Espacio mas
adelante moderno
65 afios en | Bueno Regular Servicio Normal Si Accesibles Atencion  al | Bueno No contesto
adelante al Cliente cliente
34 a 44 afios Bueno Bueno Precio Répido Si Normales Atencién  al | Bueno No contesto
cliente
26 a33afios | Malo Excelente Calidad Deficiente Si Normales Més variedad | Regular Mejorar servicio
de productos de despacho y
quitar codigo de
descuento
55a65afios | Bueno Bueno Servicio Normal Si Accesibles Més variedad | Bueno Descuentos
al Cliente de productos DCV
65 afios en | Excelente Bueno Todas las | Normal Si Accesibles Atencion  al | Bueno No contesto
adelante anteriores cliente
34 a 44 afios Excelente Regular Todas las | Muy Si Normales Mas variedad | Excelente No contesto
anteriores | Réapido de productos
26 a33afios | Excelente Bueno Calidad Normal Si Accesibles Més variedad | Excelente No contesto
de productos
34 a44 afios | Bueno Bueno Servicio Normal Si Normales Atencién  al | Excelente Més rapidez en
al Cliente cliente el servicio al
cliente
45 a 54 afios Bueno Bueno Precio Rapido Si Accesibles Maés variedad | Excelente Contestar el
de productos teléfono
65 afios en | Excelente Bueno Calidad Répido si Accesibles Limpieza y | Bueno Todo Excelente
adelante orden
55a65afios | Bueno Bueno Servicio Normal Si Normales Atencién  al | Excelente Atender al
al Cliente cliente cliente mejor y
mas rapido
65 afios en | Bueno Bueno Calidad Rapido Si Normales Infraestructura | Excelente No contesto
adelante
26 a33 afios | Bueno Regular Servicio Normal No Normales Atencion  al | Bueno En todo
al Cliente cliente
45a54 afios | Excelente Bueno Servicio Répido Si Accesibles Mas variedad | Excelente No contesto
al Cliente de productos
34 a 44 afios Regular Regular Precio Deficiente No Normales Atencion  al | Bueno Tiempos de
cliente entrega  duran
mas tiempo
45 a 54 afios Regular Bueno Precio Répido Si Normales Infraestructura | Bueno No contesto
65 afios en | Regular Bueno Servicio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno Café y agua
adelante al Cliente
34 a 44 afios Bueno Bueno Precio Rapido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
55 a 65 afios Excelente Bueno Servicio Normal Si Accesibles Nada Bueno Café y agua
al Cliente
34 a 44 afios Excelente Excelente Calidad Muy Si Elevados Atencion  al | Bueno No contesto
Répido cliente
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Al cgr?s(i)(rj];?a ¢Considera
¢Coémo s realizar - que s s ¢Coémo A~
. e . ¢Cbémo el tiempo ¢Cbémo ¢ Qué aspecto X ¢Qué
¢Rango de calificaria e sus poseemos h - . considera :
calificaria de entrega consideras mejoraria de consideras que
edad que nuestro compras los . nuestro
- nuestras de los nuestros Materiales El e debemos de
perteneces? servicioal | . - que productos - servicio de .
- instalaciones? productos precios? Punto? mejorar?
cliente? valora o que usted transporte?
mas? - necesita?
materiales?
26 a33afios | Bueno Regular Precio Répido No Normales Mas variedad | Bueno No contesto
de productos
55a65 afios | Bueno Bueno Calidad Muy Si Normales Més variedad | Bueno Nada
Répido de productos
45a54 afios | Excelente Bueno Precio Normal Si Normales Infraestructura | Bueno Parqueo
26 a33afios | Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Més variedad | Bueno No contesto
de productos
34 a44 afios | Regular Regular Precio Deficiente No Elevados Maés variedad | Regular Agua, asiento de
de productos espera, premiar
al mejor cliente
45a54 afios | Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Atencion  al | Bueno No contesto
cliente
55a65 afios | Excelente Bueno Servicio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
al Cliente
34 a 44 afios Excelente Excelente Servicio Muy Si Accesibles Mas variedad | Excelente No contesto
al Cliente | Répido de productos
34 a 44 afios Excelente Bueno Servicio Répido Si Normales Infraestructura | Regular Nada
al Cliente
55 a 65 afios Excelente Excelente Calidad Normal Si Accesibles Mas variedad | Excelente Agua
de productos
34 a 44 afios Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Sistema Excelente Sistema pegado
pegado
34 a44 afios | Excelente Bueno Servicio Muy Si Accesibles Més variedad | Bueno Camién propio
al Cliente | Rapido de productos de transporte
45a54 afios | Bueno Bueno Precio Répido Si Normales Infraestructura | Bueno Infraestructura
34 a44 afios | Excelente Bueno Servicio Normal Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
al Cliente
55 a 65 afios Bueno Excelente Todas las | Rapido Si Accesibles Nada Bueno Café y agua
anteriores
55a65 afios | Excelente Excelente Calidad Répido Si Normales Infraestructura | Bueno No contesto
45a54 afios | Bueno Bueno Calidad Normal Si Normales Més variedad | Bueno Los precios
de productos
20a25afios | Malo Malo Precio Normal No Normales Infraestructura | Regular Todo
20a25afios | Bueno Malo Precio Normal Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
26 a33afios | Excelente Regular Precio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
45ab54 afios | Bueno Regular Precio Normal No Accesibles Infraestructura | Bueno La
infraestructura
solamente
34 a 44 afios Excelente Bueno Precio Muy Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
Répido
55 a 65 afios Excelente Regular Precio Muy Si Normales Atencion  al | Bueno Parqueo
Répido cliente
55 a 65 afios Excelente Excelente Servicio Rapido Si Accesibles Maés variedad | Excelente Todo Excelente
al Cliente de productos
20 a 25 afios Excelente Excelente Calidad Rapido Si Accesibles Infraestructura | Bueno Mas vendedores
34 a 44 afios Bueno Regular Calidad Muy Si Normales Infraestructura | Excelente Infraestructura,
Rapido café y Agua
55 a 65 afios Excelente Regular Servicio Normal Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
al Cliente
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(Al cgrcl:s(i)(rj]:a?a ¢Considera
¢Coémo . C6 realizar i que .6 s t ¢Coémo A~
¢Rango de calificaria ¢~omo sus ctiempo poseemos ¢-omo °Ql.Je aspecto considera _oQue
edad que nuestro calificaria compras de entrega los consideras mejoraria de nuestro consideras que
- nuestras de los nuestros Materiales El e debemos de
perteneces? servicioal | . - que productos - servicio de .
- instalaciones? productos precios? Punto? mejorar?
cliente? valora o que usted transporte?
mas? - necesita?
materiales?
65 afios en | Excelente Bueno Servicio Répido Si Normales Limpieza y | Bueno Dispensador de
adelante al Cliente orden agua y café
65 afios en | Regular Bueno Servicio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno Café y agua
adelante al Cliente
34 a 44 afios Bueno Bueno Precio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
55 a 65 afios Excelente Bueno Servicio Normal Si Accesibles Nada Bueno Café y agua
al Cliente
34 a44 afios | Excelente Excelente Calidad Muy Si Elevados Atencion  al | Bueno No contesto
Répido cliente
26 a33 afios | Bueno Regular Precio Répido No Normales més variedad | Bueno No contesto
de productos
55a65 afios | Bueno Bueno Calidad Muy Si Normales Més variedad | Bueno Nada
Répido de productos
45a54 afios | Excelente Bueno Precio Normal Si Normales Infraestructura | Bueno Parqueo
26 a 33 afios Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Bueno No contesto
Mas variedad
de productos
34 a 44 afios Regular Regular Precio Deficiente No Elevados Mas variedad | Regular Agua, asiento de
de productos espera, premiar
al mejor cliente
45 a 54 afios Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Atencién  al | Bueno No contesto
cliente
65 afios en | Bueno Regular Calidad Répido Si Accesibles Infraestructura | Excelente Espacio mas
adelante moderno
65 afios en | Bueno Regular Servicio Normal Si Accesibles Atencion  al | Bueno No contesto
adelante al Cliente cliente
34 a44 afios | Bueno Bueno Precio Répido Si Normales Atencion  al | Bueno No contesto
cliente
26 a33afios | Malo Excelente Calidad Deficiente Si Normales Méss variedad | Regular Mejorar servicio
de productos de despacho y
quitar cédigo de
descuento
55a 65 afios | Bueno Bueno Servicio Normal Si Accesibles Maéss variedad | Bueno Descuentos
al Cliente de productos DCV
65 afios en | Excelente Bueno Todas las | Normal Si Accesibles Atencion  al | Bueno No contesto
adelante anteriores cliente
34 a44 afios | Excelente Regular Todas las | Muy Si Normales Mas variedad | Excelente No contesto
anteriores | Répido de productos
26 a33afios | Excelente Bueno Calidad Normal Si Accesibles Mas variedad | Excelente No contesto
de productos
34 a 44 afios Bueno Bueno Servicio Normal Si Normales Atencién  al | Excelente Mas rapidez en
al Cliente cliente el servicio al
cliente
45 a 54 afios Bueno Bueno Precio Répido Si Accesibles Mas variedad | Excelente Contestar el
de productos teléfono
26 a33afios | Excelente Regular Precio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
45 a 54 afios Bueno Regular Precio Normal No Accesibles Infraestructura | Bueno La
infraestructura
solamente
34 a 44 afos Excelente Bueno Precio Muy Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
Répido
55 a 65 afios Excelente Regular Precio Muy Si Normales Atencion  al | Bueno Parqueo
Répido cliente
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Al (;C(_Jmo ¢ Considera
o~ R considera s
¢Coémo s realizar ; que o~ o~ ¢Coémo N~
. e . ¢Cbémo el tiempo ¢Cbémo ¢ Qué aspecto X ¢Qué
¢Rango de calificaria e sus poseemos h - . considera :
calificaria de entrega consideras mejoraria de consideras que
edad que nuestro compras los . nuestro
- nuestras de los nuestros Materiales El e debemos de
perteneces? servicioal | . - que productos - servicio de .
- instalaciones? productos precios? Punto? mejorar?
cliente? valora o que usted transporte?
mas? - necesita?
materiales?
26 a33afios | Bueno Regular Precio Répido No Normales Més variedad | Bueno No contesto
de productos
55a65 afios | Bueno Bueno Calidad Muy Si Normales Més variedad | Bueno Nada
Répido de productos
45a54 afios | Excelente Bueno Precio Normal Si Normales Infraestructura | Bueno Parqueo
26 a33afios | Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Més variedad | Bueno No contesto
de productos
34 a44 afios | Regular Regular Precio Deficiente No Elevados Més variedad | Regular Agua, asiento de
de productos espera, premiar
al mejor cliente
34 a44 afios | Excelente Bueno Precio Muy Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
Répido
55a65 afios | Excelente Regular Precio Muy Si Normales Atencion  al | Bueno Parqueo
Répido cliente
55 a 65 afios Excelente Excelente Servicio Répido Si Accesibles Mas variedad | Excelente Todo Excelente
al Cliente de productos
20 a 25 afios Excelente Excelente Calidad Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno Mas vendedores
34 a44 afios | Bueno Bueno Precio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
55a65 afios | Excelente Bueno Servicio Normal Si Accesibles Nada Bueno Café y agua
al Cliente
34 a 44 afios Excelente Excelente Calidad Muy Si Elevados Atencion  al | Bueno No contesto
Répido cliente
26 a33afios | Bueno Regular Precio Répido No Normales Més variedad | Bueno No contesto
de productos
34 a 44 afios Excelente Excelente Calidad Muy Si Elevados Atencién  al | Bueno No contesto
Répido cliente
26 a33 aflos | Bueno Regular Precio Répido No Normales Més variedad | Bueno No contesto
de productos
55 a 65 afios Bueno Bueno Calidad Muy Si Normales Maés variedad | Bueno Nada
Rapido de productos
45 a 54 afios Excelente Bueno Precio Normal Si Normales Infraestructura | Bueno Parqueo
26 a33 afios | Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Més variedad | Bueno No contesto
de productos
26 a33 afios | Bueno Regular Precio Répido No Normales Més variedad | Bueno No contesto
de productos
55a 65 afios | Bueno Bueno Calidad Muy Si Normales Més variedad | Bueno Nada
Rapido de productos
45 a 54 afios Excelente Bueno Precio Normal Si Normales Infraestructura | Bueno Parqueo
26 a 33 afos Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Mas variedad | Bueno No contesto
de productos
34 a 44 afios Regular Regular Precio Deficiente No Elevados Mas variedad | Regular Agua, asiento de
de productos espera, premiar
al mejor cliente
45 a 54 afios Bueno Bueno Calidad Répido Si Accesibles Atencion  al | Bueno No contesto
cliente
65 afios en | Excelente Bueno Calidad Répido si Accesibles Limpieza y | Bueno Todo Excelente
adelante orden
55a65afios | Bueno Bueno Servicio Normal Si Normales Atencién  al | Excelente Atender al
al Cliente cliente cliente _mejor vy
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Al cgr?s(i)(rj];?a ¢ Considera
¢Cémo s realizar : que s N ¢Cémo N
. e . ¢Cbémo el tiempo ¢Cbémo ¢ Qué aspecto X ¢Qué
¢Rango de calificaria e sus poseemos h - . considera :
calificaria de entrega consideras mejoraria de consideras que
edad que nuestro compras los . nuestro
- nuestras de los nuestros Materiales El e debemos de
perteneces? servicioal | . - que productos - servicio de .
- instalaciones? productos precios? Punto? mejorar?
cliente? valora o que usted transporte?
mas? - necesita?
materiales?
mas répido
65 afios en | Bueno Bueno Calidad Répido Si Normales Infraestructura | Excelente No contesto
adelante
26 a 33 afios Bueno Regular Servicio Normal No Normales Atencién  al | Bueno En todo
al Cliente cliente
45 a 54 afios Excelente Bueno Servicio Répido Si Accesibles Mas variedad | Excelente No contesto
al Cliente de productos
34 a44 afios | Regular Regular Precio Deficiente No Normales Atencion  al | Bueno Tiempos de
cliente entrega  duran
mas tiempo
20a25afios | Bueno Malo Precio Normal Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
26 a33afios | Excelente Regular Precio Répido Si Accesibles Infraestructura | Bueno No contesto
45 a 54 afios Bueno Regular Precio Normal No Accesibles Infraestructura | Bueno La
infraestructura
solamente
34 a 44 afios Excelente Bueno Precio Muy Si Accesibles Infraestructura | Bueno Las instalaciones
Répido
55 a 65 afios Excelente Regular Precio Muy Si Normales Atencién  al | Bueno Parqueo
Répido cliente

Nota: Karla VVasquez Chaves
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Apéndice 2
Medicidn del cliente interno de la empresa Materiales EI Punto S.A
Para la medicion de los clientes internos se realiza una encuesta en el mes de marzo de 10
preguntas al personal que labora en la empresa los cuales corresponden a 21 personas tanto
administrativo como ventas, con el objetivo de describir las necesidades, expectativas y
percepciones de los empleados en relacion con las experiencias vividas en la compaiiia, donde se

muestran las respuestas en la Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales
El Punto

Tabla No 29. Respuestas clientes internos de la empresa Materiales EI Punto

* Recibes el e ;Hay una | ¢ Cuentas * Recibes ¢Consider | <Recibes * Estas ¢ Qué aspecto ¢Coémo *¢En
reconocimie | comunicacio conel asesoria o asque los | incentivo | satisfecho mejoraria de calificaria general, su
nto por tu n afectivay | apoyode | ayudadelos | cursosde s por por la Materiales El nuestras experiencia
trabajo por amigable tus miembros capacitaci realizar atenciony Punto? instalacion en esta
parte de tu dentro de tu | comparier de otros 6n son bien el trato de es? compariia es
jefatura? departamen os de departamen | important | trabajo? que le satisfactoria
to? trabajo tos cuando es para otorgas al y
para talo mejorar cliente? gratificante?
realizar solicitas? tus
tus labores?
labores?
Nunca Si A veces A veces Tal vez No Siempre Infraestructura Regular Bueno
A veces Si A veces A veces Si Si A veces Infraestructura Regular Bueno
Siempre Si Siempre Siempre Si No Siempre Infraestructura Excelente Excelente
Nunca Tal vez A veces A veces Si No Siempre El trato de la Bueno Bueno
jefatura a los
empleados
Siempre Si Siempre Siempre Si Si Siempre Infraestructura Bueno Excelente
A veces Si Siempre Siempre Si No Siempre Variedad de Excelente Excelente
productos
Siempre Si Siempre Siempre Si No A veces Infraestructura Regular Bueno
A veces Tal vez A veces A veces Si No Siempre Atencion al Bueno Bueno
cliente
Siempre Si Siempre Siempre Si Si Siempre Infraestructura Excelente Excelente
A veces Si A veces Siempre Si No Siempre Atencion al Bueno Excelente
cliente
A veces Si Siempre Siempre Si No Siempre Variedad de Bueno Excelente
productos
Nunca Si Siempre Siempre Si No Siempre Atencion al Bueno Excelente
cliente
Nunca Si A veces A veces Si No Siempre Infraestructura Malo Regular
Nunca Si A veces A veces Si No Siempre Infraestructura Malo Regular
A veces Si A veces A veces Si Si A veces Infraestructura Regular Bueno
Siempre Si Siempre Siempre Si No Siempre Infraestructura Excelente Excelente
Siempre Si Siempre Siempre Si Si Siempre Infraestructura Bueno Excelente
A veces Si Siempre Siempre Si No Siempre Variedad de Excelente Excelente
productos
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A veces Si A veces Siempre Si No Siempre Atencion al Bueno Excelente
cliente

Siempre Si Siempre Siempre Si Si Siempre Infraestructura Excelente Excelente

A veces Si A veces Siempre Si No Siempre Atencion al Bueno Excelente
cliente

Nota: Karla VVasquez Chaves
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Apéndice -3
Foérmula para el tamafio de la muestra

Para el tamafio de la muestra para la obtencion de la encuesta a los clientes de la empresa
materiales el Punto se toma como referencia la descrita en el libro de Roberto Hernandez Sampieri:
“Metodologia de la investigacion”. Por lo tanto, se detalla la Figura No 74. Férmula tamafio de la
muestra

Figura No 74. Férmula tamafio de la muestra

Tamafio de la poblacion M 151
Nivel de confianza zZ 55% 55%
Probabilidad a favor p B0%
Probabilidad en contra g 20%
Error de estimacion d 2%
126 |

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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Apéndice 4
Indicador de demanda

Para obtener el indicador de la demanda se clasifican los productos de la empresa en ABC
de mayor a menor venta. Para fines de obtener la demanda se valoran solamente los productos A y
B, los cuales corresponden a 103 en total de los meses de Julio 2018 a marzo 2019 lo cual
corresponde a 9 meses Por lo tanto en la Tabla No 30. Demanda de productos A y B, se detallan

los productos con mayor demanda:

Tabla No 30. Demanda de productos Ay B

Productos Total
TORNILLO GYPSUM 1 1/4" PC 672.207
TORNILLO GYPSUM 1/2" X 8 PC ARAND. 599.334
TORNILLO GYPSUM 1/2" X 8 PB ARAND. 483.457
TORNILLO GYPSUM 1 1/4" PB 274.484
TORNILLO P/B TECHO 2" 110.627
TORNILLO GYPSUM 1 1/2" P/C 64.792
CLAVO ACERO BAR 2" GRUESO 3.5 64.782
TORNILLO GYPSUM 2" PC 61.074
TORNILLO GYPSUM 1" PC 55.559
TORNILLO GYPSUM 1" PB 50.906
BLOCK 12 X 20 X 40 PCI CLASE A 41.660
TORNILLO GYPSUM 1 1/2" PB 32.275
CLAVO IMPACTO P/GYPSUM 1" UNIDAD 30.176
TORNILLO P/C TECHO 2" 28.985
CLAVO ACERO "BAR" 2" 21.030
TORNILLO GYPSUM 2" PB 20.962
TORNILLO GYPSUM 7/16" PB FRIJOLILLO 19.250
TORNILLO DUROCK PB C/ALETAS 1 1/2" 17.140
VRS SEMIDURO 1 X 3 (20% CORTO) 16.689
CLAVO IMPACTO P/GYPSUM 1%" 15.583
CABLE THHN 12 AWG (MT)BLANCO 14.527
TORNILLO P/DUROCK 1 1/4" P/B 14.450
FURRING CHANNEL P/CIELOS 14.118
CEMENTO HOLCIM 50KL USO ESTRUCTU 13.635
TORNILLO DUROCK PB C/ALETAS 2" 11.635
ANGULAR P/GYPSUM 3.05 METROS 11.556
VARILLA DEFORMADA 3/8" (#3) (6mts) D2 10.849
CABLE THHN 12 AWG (MT)ROJO 9.655




TORNILLO P/B TECHO 1" 9.646
CLAVO ACERO "BAR" 1 %" 9.565
VRS BATIENTE 1/2 X 1" LISO (20% CORTO) 9.316
LAMINA GYPSUM 1.22 X 2.44 X 12 MM REGULAR D1 9.230
SACO GANGOCHE 9.106
CABLE THHN 12 AWG (MT) VERDE 9.050
VRS SEMIDURO 1 X 2 (20% CORTO) 8.861
TORNILLO GYPSUM 3/4" X 8 PB ARAND. 8.487
TORNILLO P/B TECHO 2" ESMALTADO BLANCO 8.400
CLAVO ACERO BAR 1" 8.245
CLAVO IMPACTO P/ GYPSUM 3/4" UNIDAD 7.666
TORNILLO DUROCK PC C/ALETAS 1 1/2" 7.625
CABLE THHN 12 AWG (MT)NEGRO 7.440
TORNILLO MADERA 2" No 10 7.279
PERFILSTUD 75 X 32 X 3.05(3") 7.072
VRS FORMALETA 1 X 12 SUAVE (20% CORTO) 6.760
CONECTOR CONDUIT 1/2 UL 6.668
TORNILLO GYPSUM 2"1/2 PC #8 6.588
CODO PVC 1/2 X 90 SCH40 6.542
TORNILLO GYPSUM 1" P/C ( TORLACK ) 6.171
TORNILLO GYPSUM 7/16" PC FRIJOLILLO 5.830
TORNILLO GYPSUM 3" P/C #8 5.750
TORNILLO DUROCK 1 1/4 P/C 5.712
BLOCK 15 X 20 X 40 PCI CLASE A 5.635
GAZA PLASTICA SIN FIN 12" 30cm 5.611
ESPANDER PLASTICO # 7 5.579
TORNILLO GYPSUM 2"1/2 PB 5.476
VRS LAUREL 1 X 3 (20% CORTO) 5.076
TORNILLO GYPSUM 3/4" PB 4.969
VRS LAUREL 1 X 4 (20% CORTO) 4.939
REMACHE POP 1/8 X 1/2" 4.726
ESPANDER PLASTICO # 8 4.685
CABLE THHN 12 AWG (MT)AZUL 4.679
TORNILLO GYPSUM 3/4 P/C 4.674
TORNILLO P/B TECHO 2" ESMALTADO ROJO 4.565
TORNILLO TECHO 1 1/2 P/B 4.491
TORNILLO MADERA 1 1/2" No 10 4333
TUBO CONDUIT 1/2 UL 4.103
VRS RODAPIE MOLDU. 1/2 X 3 (20% CORTO) 3.967
ADOQUIN LADRILLO 6 X 10 X 20 GRIS 3.897
BLOCK 20 X 20 X 40 PCI CLASE A 3.888
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TORNILLO P/B TECHO 2 1/2" HG 3.873
VRS LAUREL 1 X 2 (20% CORTO) 3.769
ESPANDER P/ GYPSON 3/8" X 33 3.687
CONECTOR EMT 1/2" 3.664
CONECTOR AMARILLO #44-3 3.574
CLAVO ACERO BAR 2 1/2 GRUESO 3.5 3.567
ESQUINERO P/GYPSUM METALICO 3,05MTS 3.524
MORTERO MURO SECO 25 Kg BLANCO INTACO 3.435
PERFIL TRACK 75 X 25 X 3.05 (3") 3.403
GAZA EMT 3/4" 3.362
VRS VENILLA 1/2 X 1/2 (20% CORTO) 3.312
PEGA CERAMICA PLUS / MAXIBOND INTACO 25KG 3.306
ALAMBRE NEGRO (KGR) 3.214
GAZA PLASTICA SIN FIN 8" 3.203
ESPANDER PLASTICO # 6 3.202
VRS SEMIDURO 2 X 3 (20% CORTO) 3.191
CURVA CONDUIT 1/2 UL 3.182
VARILLA LISA 1/4" (#2) (6mts) ALAMBRON D2 3.178
CLAVO IMPACTO PARA GYPSUM 1 1/2 UNIDAD 3.100
REMACHE POP 1/8 X 1/4" 3.064
TORNILLO METAL 1 1/2" No 10 3.060
ESPANDER PLASTICO # 10 3.022
TORNILLO P/B TECHO 3" 2.985
TORNILLO MADERA 2 1/2 " No 10 2.952
TACHUELON ACERO 25mm 2.825
ESQUINERO P/ GYPSUM PLASTICO 3,05MTS 2.811
MOLDURA P/TABLILLA BLANCA 5.90 MTS PLASTIMEX 2.715
TUBO CONDUIT 1/2" (3MTS) 2.643
VRS RODAPIE LISO 1/2 X 3 (20% CORTO) 2.640
VARILLA DEFORMADA 1/2" (#4) (6mts) D2 2.556
GAZA EMT 1/2" 2.512
ADAPTADOR MACHO PVC 1/2" SCH40 2.507
CONCRETO SECO INTACO 40 KILOS (CONCREMIX) 2.502
TORNILLO DUROCK 1" No 8 C/ALETAS P/B 2.500

Nota: Karla Vasquez Chaves
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Apéndice 5
Proveedores de la empresa Materiales EI Punto

Los proveedores toman como base las cuentas por pagar que la empresa dispone hasta
marzo 2019, donde se realiza una clasificacion ABC de las cuentas mas altas que la empresa
dispone para pagar. La cual se detalla en la Tabla No 31. Proveedores de la empresa Materiales El
Punto

Tabla No 31. Proveedores de la empresa Materiales EI Punto

Clientes Facturas % % Acumulado Clasificacion
INSTALACIONES Y SERVICIOS MACOPA, S (#69.402.063,00 34,53 34,53 A
CONSTRUCORP INTERNACIONALSCIS.A (16.763.260,00 8,34 42,86 A
LANCO & HARRIS MFG CORP, S.A. (10.647.465,00 5,30 48,16 A
DISTRIBUIDORA ARGUEDAS Y SALAS, S.A ¢10.522.145,00 523 53,40 A
CONSORCIO FERRETERO DE SAN JOSE, S. (8.748.515,00 4,35 57,75 A
DISTRIBUIDORA PLASTIMEX S A (#8.726.134,00 4,34 62,09 A
MEGA LINEAS, S.A. 7.899.650,00 3,93 66,02 A
ACEROS ABONOS AGRO, S.A. 7.328.025,00 3,65 69,66 A
MAYOREO ABONOS AGRO ¢7.239.105,00 3,60 73,27 A
INTACO DE COSTARICA, S.A. ¢5.075.570,00 2,52 75,79 A
MAYOREO FERRETERIA'Y ACABADOS S.A 4.903.220,00 2,44 78,23 A
INVERSIONES INDUSTRIALES GANA GANA, #3.616.134,00 1,80 80,03 B
PRODUCTOS DE CONCRETO IRAZU, S.A. (#3.081.545,00 1,53 81,56 B
IMPORTACIONES INDUSTRIALES MASACA, #2.794.530,00 1,39 82,95 B
MADERAS CHAVARRIA (Donald Chavarria ¢2.732.500,00 1,36 84,31 B
IMPORTACIONES EL AMIGO FERRETERO, S ¢2.235.595,00 1,11 85,42 B
IMPERSA S.A 1.989.190,00 0,99 86,41 B
TRANSACCIONES FERRETERAS DE COSTAR ¢1.663.070,00 0,83 87,24 B
ATIKO WORLD, S. A. 1.585.356,80 0,79 88,03 B
EBISA GLOBALBRANDS.A 1.491.905,00 0,74 88,77 B
INDUDI S.A 1.438.600,00 0,72 89,49 B
IMPROIN 1.424.165,00 0,71 90,20 C
DEPOSITO IRAZU LOS HEREDIANOQS, S.A. (1.418.815,00 0,71 90,90 C
GRUPO BBG &A. S.A. ¢1.120.970,00 0,56 91,46 C
MATERIALES EL SOLAR, EIRL ¢1.097.875,00 0,55 92,00 C
TRANSPORTES MARCO (Marco Ledn Corra #944.000,00 0,47 92,47 C
TUBOFORT (Elena Vargas Sdnchez) #921.440,00 0,46 92,93 C
TECAPRO DE COSTA RICA $916.153,25 0,46 93,39 C
CORPORACION SYSDETIBASS.A (#846.908,00 0,42 93,81 C
ZOROLLO S,A (#807.805,00 0,40 94,21 C
COMPRAS EFECTIVO DE CAJA (#803.148,01 0,40 94,61 C
GTM de Costa Rica SA 789.870,00 0,39 95,00 C
IMPORTACIONES LUCKY ORIENTAL SA ¢755.770,00 0,38 95,38 C
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MADERAS TINOCO (Anner Tinoco Arceda (#645.480,00 0,32 95,70 C
ACEROS MONOLITS.A (#593.250,00 0,30 96,00 C

WYR BETEL ($556.205,00 0,28 96,27 C

RATECSA ($540.200,00 0,27 96,54 C

FM CASA ELECTRICA S.A 496.635,00 0,25 96,79 C
PERSIANAS CANETS.A (1488.870,00 0,24 97,03 C
SOLUCIONES INTEGRALES DE IMPORTACIO (#470.160,00 0,23 97,27 C
IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA SABORIO (¢$436.745,00 0,22 97,48 C
CELINTERNACIONALS.A (4327.870,00 0,16 97,65 C

TEDSA ($321.355,00 0,16 97,81 C

INVERSIONES CIENTO VEINTISEIS DE SA (317.170,00 0,16 97,96 C
TESISSA (311.520,00 0,15 98,12 C

EL PALACIO DEL MARMOL, S. A. ($307.700,00 0,15 98,27 C
FERRETERIA LOMAS, S. A. (¢273.540,00 0,14 98,41 C
IMPORTADORA TECNICA ALFARO S.A (¢250.610,00 0,12 98,53 C
QUIMICOS ARJIS.A (#245.190,00 0,12 98,65 C

DON EMPAQUE (¢231.800,00 0,12 98,77 C

ELK Group INT SA $222.060,00 0,11 98,88 C

PRO LAMINAS DE OCCIDENTE, S.A. (218.000,00 0,11 98,99 C
MADERAS ZUNIGA LARA (Alvaro Zufiiga (192.640,00 0,10 99,08 C
IMPORTACIONES VEGA (¢187.760,00 0,09 99,18 C
TERNIUM ¢162.720,00 0,08 99,26 C

NOVA SOLUTIONS RMS (¢152.560,00 0,08 99,33 C
CORPORACION ALBATROS S.A (}148.830,00 0,07 99,41 C
IMPORTACIONES RE-RE S.A ($143.200,00 0,07 99,48 C
PRODUCTOS DE CONCRETO EL PORVENIR ($125.190,00 0,06 99,54 C
CENTRAL DE SERVICIOS QUIMICOS,S.A. ($108.110,00 0,05 99,60 C
COMERCIAL FERRETERA AZUL CFA, S. A. (¢99.250,00 0,05 99,65 C
DISTRIBUIDORA PUENTE LA COLINA, S.R (¢96.050,00 0,05 99,69 C
IMPORTACIONES VEGA SA ¢91.355,00 0,05 99,74 C
COMERCIAL FERRETERA (William Nufiez ¢79.930,00 0,04 99,78 C
TECNORENTALS.A (¢74.300,00 0,04 99,82 C

VM FERRETERIAS S.A ¢73.930,00 0,04 99,85 C
PRODUCTOS PLASTICOS SIRENA, S.A. $67.609,00 0,03 99,89 C
DISTRIBUIDORA RELIEVE BP S.A (58.470,00 0,03 99,92 C
MAR-CALS.A ¢/53.100,00 0,03 99,94 C

MECHA (¢40.020,00 0,02 99,96 C
IMPORTACIONES RO.AL.RE 26.065,00 0,01 99,97 C
DECOMAR ¢22.770,00 0,01 99,99 C

MADERAS GOMEZ ¢19.430,00 0,01 100,00 C
TUBOPLAST S.A ¢4.970,00 0,00 100,00 C
FERRETERIA EPA, S. A. (4.280,00 0,00 100,00 C

Nota: Karla Vasquez Chaves.
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Apéndice 6
Orden de trabajo TecApro

Se realiza una orden de trabajo con las observaciones y costos para que el sistema utilizado
se encuentre en Optimas condiciones para su uso. Ademas, dentro de la orden de trabajo se indica
el costo de la capacitacion al personal la cual por la operativa del negocio se necesita el
mejoramiento en ventas y uso del sistema. Se detalla en la Figura No 75.0rden de Trabajo

(Cotizacion TecApro)

Figura No 75.0rden de Trabajo (Cotizacion TecApro)

ORDEN DE COMPRA

Raron Social Materiales EI Punto Fecha firmma

Cédula Juridica: Dia del evento

Representante Legal:

Codigo Acthividad Comercial Prncipal

Tarida de IVA que aplica:

Contacto: i 2231-2105
Cant. = = Valor Total

Ajuste de implementacién y depuracion de procesos

Aceptacion del Chente Subitotal
Nomixe y fwma del chiente Cedula Descuenio

Subitotal
Fecha Impuesto 13%
TOTAL < 1,62720

HNombre del consulior Gerencia BC

A partsr del 01 de julio del 2010, se tendra que incluir el 13% en todos nuestros servicos.

Dbservaciones
Se recomiendan __ horas para implementacién por cada compadia. En caso de requens horas de implementacion adicionales a las cotizadas en este cocumento e chente debe|

saguridad). Una ver entregado el sistama y fimnada |a hoja de servicio, no podra hacerse devolucidn de sistema. En caso de que e cliente no deses seguir con el proyects, debers|
papar las boencias y todos los costos en que se incurrid por parte de TecApro. Se requiere que el cliente tenpga una licencia de SCL SERVER superior a 2012 En caso de no tenerlo,
TacApro momentansamante ayudard al clients bajands SOL EXPRESS (GRATUITO). Mo es responsabilidad de TecApre el comacto funcicnamiento de esta aplicacion, dadas sus
Emitaciones. por lo que serd Gnicamente responsabiidad del cliente el manejo comecto de la base de datos. Para realizar la implementacién de Factura Electronica, se debera de|
tener las plantllas de excel debidamente llenas para iniciar con & cambio de |3 versién. TecApro no es responsable por |3 nfonmacion entregada por parte ded cliente. en |as plantlias)
de excel. Se estardn coordinandao las horas y dias de la implementacidn en conjunta con el cliente, previc un cronograma de trabajo. por lo que se pide pumtualidad ¥ tener todos kos,
accesos del servidor listos para el inicio del cambio En caso de que no se entregwe La informacién requerida, TecApro no es responsable si la implementacidn no estd lista por estar al
destiempo. De acuerdo a los cambics Que vaya emitiende Hacienda con respecto a la wersidén 4.3, Al no tener adn = reglaments por parte de Hacienda, TecApm ird)

desarollande dichas modificaciones conforme se vayan presentando.

Orden de Compra V.09 21-05-2019

Nota: TecApro 2019
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