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RESUMEN

La presente investigacion tiene por objetivo plantear acciones correctivas que sean de
implementacion inmediata o sistematica para una empresa de distribucion de productos de

consumo masivo mediante el “Gap Analysis”

La propuesta desarrollada se enfoca en la gestion de rechazos, el sobre stock generado ya
sea por baja rotacion, la introduccion de productos nuevos o promociones puntuales, el
analisis de mermas generado por productos con fecha préxima de vencimiento o por no

estar apta para la venta y la rotacion de personal.

En la primera parte se hace un diagnostico con el fin de seleccionar la variable que se va
analizar. Con esta informacion se podra identificar la brecha existente entre la situacién

actual y la deseada

Seguidamente se hace uso del gap analysis que permite analizar, diagnosticar y formular
planes de accion. El primer punto se identifica la brecha, en el segundo punto se hace un
diagndstico de las posibles causas que provocan una deficiencia sobre la variable analizada
todo esto con informacién recopilada o data existente que es trabajada y mostrada de
manera grafica para un rapido entendimiento, en el tercer punto se hace uso de la
herramienta de analisis Why-Why que permite identificar la causa inmediata de lo que
sucedid o que paso para que el sistema fallara, en el cuarto punto se colocaran los planes de
accion propuestos para las causas raiz encontradas, por Gltimo los planes de accién son
separados en dos partes los de accion inmediata o a corto plazo de facil y rapida
implementacion y el segundo planes sistematicos o a largo plazo que requieren un mayor

tiempo para ser implementado.

Para finalizar se presenta un resumen de las propuestas de mejora y un cronograma donde

se muestra el tiempo de implementacidn requerido y el seguimiento propuesto.

Palabras claves: Gap analysis, Sobre stock, Rechazos, Merma.
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ABSTRACT

The purpose of this research is to propose corrective actions that are immediate and
systematic for a company that distributes mass consumption products through the “Gap

Analysis”

The proposal developed focuses on the management of rejections, the stock generated by
either low turnover, the introduction of new products or specific promotions, the analysis
of losses generated by products with an expiration date or because they are not suitable for
sale and staff turnover.

In the first part a diagnosis is made in order to select the variable to be analyzed. With this
information you can identify the gap between the current situation and the desired one

Next, the gap analysis is used to analyze, diagnose and formulate action plans. The first
point identifies the gap, in the second point a diagnosis is made of the possible causes that
cause a deficiency on the variable analyzed all this with information collected or existing
data that is worked and shown graphically for a quick understanding, in the third point
makes use of the Why-Why analysis tool that allows to identify the immediate cause of
what happened or what happened so that the system failed, in the fourth point the proposed
action plans for the root causes found will be placed, Finally, the action plans are separated
into two parts, those of immediate or short-term action of easy and rapid implementation
and the second systematic or long-term plans that require more time to be implemented.

Finally, a summary of the improvement proposals and a schedule showing the required

implementation time and the proposed follow-up are presented.

Keywords: Gap analysis, Over stock, Rejections, Decrease.
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INTRODUCCION

Vivimos en un entorno cambiante y dinamico donde el comin denominador es la
incertidumbre. En la actualidad, reaccionar y adaptarse a estos cambios es la diferencia

entre sobrevivir y desaparecer para una empresa.

La logistica es concebida como un proceso estratégico para garantizar la eficiencia de las
operaciones y su competitividad en el mercado. La logistica detrds de una empresa de
distribucion integra de forma coordinada distintas operaciones de compra, recepcion,

almacenamiento, despacho, venta, facturacion, distribucion y rechazo de la mercaderia.

Actualmente se deja mucho de lado el analisis de los problemas que pueda tener una
empresa debido a la operatividad del dia a dia que lejos de mejorar y encontrar la causa

raiz. reacciona conforme los problemas se presentan.

La presenta investigacion analiza 4 variables de analisis que tienen un gran impacto en un
centro de distribucion. En la actualidad no tener un mapeo correcto de los costos y los
procesos puede significar el éxito o fracaso de una empresa. Ademas de que al tener esta
informacidén en tiempo real o actualizada permitira dar seguimiento a través de indicadores
de control para medir el estado de estas variables.

La investigacion busca demostrar como el uso del “Gap Analysis™ es decir la identificacion
de una brecha existente entre los resultados actuales y los mejores resultados de la industria
permite identificar las posibles causas de sobre costo y/o costos ocultos de manera rapida y
dinamica. Esta identificacion permitira proponer mejoras puntuales que pueden tener un
alto impacto sobre los procesos estratégicos claves y de apoyo en una empresa de
distribucién. Es asi que las herramientas propuestas pueden ser de rapida implementacion y

baja inversion ademas de mejorar la visibilidad y trazabilidad en las areas analizadas.
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CAPITULO |
1. Generalidades
1.1. Planteamiento del Problema
1.1.1. Descripcion del Problema

La empresa de distribucién de productos de consumo masivo que se pretende
analizar en la presente investigacion compra, almacena, vende y distribuye
productos a bodegas y establecimientos comerciales que a su vez lo hacen llegar
al consumidor final. Con mas de 1000 items y una cartera de 21 proveedores, la
presente tesis pretende mejorar la gestion del centro de distribucion en sus
principales areas por medio del “Gap Analysis” y la aplicacion de diversas
herramientas de seguimiento y control, esto con el fin de reducir los costos
generados en la actualidad. Se ha observado que existe algunas deficiencias en la
gestion de los inventarios en los diferentes procesos logisticos.

Una de ellas se encuentra en el inventario que retorna al almacén o llamado
rechazo de mercaderia que es toda mercaderia que luego de salir a reparto,
retorna al almacén por diversas causas se observa que no existe un analisis de los
motivos de estos rechazos y ademas que por manipuleo puede llegar a
convertirse en merma. Por otro lado, la mercaderia con poca o nula rotacién en
el almacén se convierte en sobre stock este es un problema ya que es dinero

paralizado y almacenamiento que no es rentable para la empresa.

Asi también, se observd que no existe un proceso para el seguimiento de la
mercaderia que tiene fecha proxima de vencimiento o la mercaderia que es
catalogada como merma ya sea por estar vencido o por no estar disponible para
la venta (mercaderia rota o maltratada). Finalmente, se analiza la rotacion de
personal que tiene actualmente la empresa en la parte operativa que son los que

tienen una interaccion directa con la mercaderia.
1.1.2. Campo, Areay Linea

o Campo: Ingenieria Industrial
e  Area: Logistica

o Linea: Gestion logistica
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1.1.3. Tipo de Investigacion
El presente trabajo de investigacion es de tipo descriptivo explicativo debido a:

e Es descriptivo porque recogera informacion del estado actual, variables y
describiré todos los componentes relacionados con el manejo y control de
inventarios en el centro de distribucion analizado, con el fin de darse una
imagen del funcionamiento del mismo.

e Es explicativo porque, ademés de describir los componentes y variables
actuales en el control de inventarios se busca encontrar las causas que
provocan estas. En otras palabras, la explicacidn del por qué y para qué del

objeto de estudio
1.1.4. Interrogantes Bésicas

e ;Cuadl es la situacion actual de los procesos logisticos desarrollados en el
centro de distribucion de productos de consumo masivo analizado?

e ;Cudles son las areas del centro de distribucion analizado que presentan
problemas u oportunidad de mejora para reducir costos?

e ;Coémo la aplicacion del “Gap Analysis” beneficiara a la reduccién de los

costos generados en la actualidad?
1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General

Proponer mejoras que ayuden a optimizar la gestion y reducir los costos
generados en el centro de distribucion de productos de consumo masivo

analizado a partir del “Gap Analysis”.
1.2.2. Objetivo Especifico

e Realizar un diagnostico logistico para identificar oportunidades de mejora
y determinar los costos en los que se incurre en el centro de distribucion de
productos de consumo masivo

e Aplicar la metodologia del Gap Analysis y desarrollar una propuesta para
mejorar los problemas identificados en el diagnostico logistico que ayuden
a mejorar la gestion y reducir los costos analizados en el centro de

distribucién de productos de consumo masivo
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e Modelar los planes de accion desarrollados en la propuesta de mejora para
medir su impacto en la mejora del centro de distribucion de productos de
CONsSUMO Masivo.

e Determinar los beneficios econdmicos que se obtendria luego de aplicada

las propuestas de mejora.
1.3. Justificacion
1.3.1. Por su Relevancia

A través de esta tesis se busca analizar los diferentes procesos en un centro de
distribucion de consumo masivo. Asi también, hacer uso del Gap analysis para la
mejora en diversas areas en las cuales se encontré problemas u oportunidades de
mejora y justificar este plan a través de datos cuantitativos que ayudaran a medir

el posible potencial de una mejora.
1.3.2. En lo Académico

La presente tesis aportara conocimientos sobre coémo funciona una empresa de
distribucion de productos de consumo masivo. Ademas, permitira ampliar el
conocimiento en la aplicacion de herramientas que ayuden a identificar los
costos ocultos en el manejo de inventarios en el almacén analizado.

1.3.3. En lo Personal

Permitird aplicar los diferentes analisis, conocimientos y herramientas obtenidos
a través de la formacion profesional. Asi mismo, gestionar, implementar y
establecer estrategias de optimizacién para obtener un mejor rendimiento de los
procesos. Finalmente obtener el titulo profesional con el que concluira una etapa

importante en el desarrollo profesional.
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1.4. Variables e Indicadores

Tabla 1
Variables e indicadores

Variables

Indicadores

Definicion operacional

Propuestas de mejora
planteadas a partir del "Gap
Analysis"

Independiente

% de inventario que regresa al
almacén

Mercaderia que regresa al almacén por ser devuelta o no
aceptada por el cliente final también conocida como
“Rechazo”

% de inventario con mas de
30 dias de stock

Mercaderia que no tiene rotacion en almacén también
conocida como “Sobre stock”

% de inventario no disponible
para la venta

Merma generada por estar vencida o por estar dafiada y
no disponible para la venta

% de rotacion de personal

Cantidad de trabajadores que dejan de laborar en el
almaceén

Mejora de la gestion del centro

Dependiente de distribucién

Costos logisticos que afectan
al Centro de Distribucion

Costos identificados por rechazos, sobre stock, mermay
rotacion de personal en el Centro de Distribucion

Fuente: Elaboracion Propia
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1.5. Hipotesis

Es posible plantear propuestas que ayuden a mejorar la gestion y reducir los costos
logisticos generados actualmente en el centro de distribucion a partir del “Gap

Analysis”
1.6. Alcancey Limitaciones
1.6.1. Alcance

e La investigacion se enfoca en centros de distribucién de productos de
CONSUMO Masivo.
e Describir el escenario actual del area de estudio y proponer una mejora que

tenga impacto en la gestion del centro de distribucidn.

1.6.2. Limitaciones

e Ladata histérica para el analisis comprende un periodo de dos afios.

e Acceso restringido a informacién histérica de la empresa
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Capitulo 11
2. Marco Tedrico
2.1. Mejora
2.1.1. Definicion

Mejorar se traduce como cambiar un proceso para hacerlo mas efectivo,

eficiente y adaptable. ;Qué cambiar? y ;Como cambiar? (Harrington, 1997).
2.1.2. Tipologia
2.1.2.1. Mejora estructural

En esta se analiza el impacto que tiene un area en el logro de la mision. El
tipo de mejora varia desde una reingenieria hasta soluciones puntuales que
haran mejorar todo un proceso (Pontificia Universidad Catdlica del Peru,
2013).

2.1.2.2. Mejora de Funcionamiento

Es tipo de mejora tiene por objetivo aumentar la eficiencia de un proceso
que mas tarde se traducira en una mejora en la productividad, eficiencia e
incremento de los ingresos (Pontificia Universidad Catdlica del Perd, 2013).

2.1.3. Metodologia
2.1.3.1. Método Kaizen:

Este método busca la participacion de todos los miembros de la
organizacion. Ademas de implementar estrategias econdmicas que
aumenten la productividad sin necesidad de hacer grandes inversiones
(Masaaki, 2001).

2.1.3.2. Método de los 7 pasos:

Para la implementacion de este método es necesario seguir con estos siete

pasos:

e Seleccidn de los problemas.
e Cuantificacion y subdivision del problema u oportunidad de mejora
seleccionada.

e Analisis de causas raices especificas.
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e Establecimiento del nivel de desempefio exigido (métodos de
mejoramiento).

e Disefio y programacion de soluciones.

¢ Implantacion de soluciones.

e Establecimiento de acciones de garantia (Gomez, 1992).
2.1.3.3. Meétodo Six-Sigma:
El Método Six-Sigma sigue la siguiente metodologia:

e Definir: Describir el problema o la mejora que desea realizarse.

e Medir: Evaluar la capacidad y la estabilidad de los sistemas de
medicion.

e Analizar: Determinar las variables del proceso.

e Mejorar: Optimizar el proceso para reducir su variacion.

e Controlar: Hacer un monitoreo y seguimiento al proceso
(Velazquez, 2007).

2.1.3.4. Método Philip Crosby

Este método consiste de una serie de pasos con el fin de alcanzar la calidad

en los procesos:

e Comunicar a los directivos la necesidad de mejorar la calidad
haciendo mencién en la prevencion de defectos.

e Reunir representantes de cada departamento y formar el equipo
de mejoramiento de calidad,

e Determinar cudl es el estado de la calidad en toda la compafiia,
esto con el objetivo de saber donde es posible el mejoramiento,
donde es necesaria la accion correctiva y finalmente mejoras
reales.

e Evaluar los costos de calidad

e Entrenar a los supervisores para que orienten a los empleados
acerca del mejoramiento de la calidad.

e Accion correctiva, es decir, identificar problemas y corregirlos.

e Establecer un comité para el programa de “Cero Defectos”
(Crosby, 1987).
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2.1.3.5. Método Deming

El Método Deming propone que ademas de la mejora continua en los
procesos también debe mejorarse en los sistemas, pues resultaria dificil

alcanzar nuevas metas con los mismos métodos (Deming, 1990).
2.1.3.6. Modelo al Premio Europeo de la Calidad

El EFQM (conocido por sus siglas en inglés) es un modelo que permite
medir su progreso hacia la excelencia con respecto al rendimiento de la

organizacion, a los clientes, el capital humano y la sociedad (Nava, 2006).
2.1.3.7. Diagrama de Ishikawa

También llamado diagrama de cola de pescado es una herramienta que se
usa para el diagnéstico de las posibles causas que provocan ciertos efectos

e Analizar las relaciones causas-efecto
e Comunicar las relaciones causas-efecto
e Facilitar la resolucion de problemas desde el sintoma, pasando

por la causa hasta la solucion (Crosby, 1987).
2.2. Inventarios
2.2.1. Definicion

Los inventarios son una acumulacion de productos, materiales o insumos para
satisfacer una demanda futura. Esta debe ser correctamente administrada desde

los proveedores, hasta los consumidores” (Moya, 1999).
2.2.2. Clasificacion

Como es explicado por Radford & Hamid, (1997) podemos clasificar un

inventario segun:
2.2.2.1. Clasificacion de inventarios por su forma

e Inventario de materia Prima: Son insumos y materiales basicos
para un proceso.

e Inventario de producto en proceso: Son materiales usados para la
produccién de un bien.

e Inventario de producto terminado, Representa el producto final

que sera destinados a la venta.
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2.2.2.2. Clasificacion de inventarios por su funcion

e Inventario de seguridad o de reserva: Es aquel que se tiene de
reserva por si ocurre un incremento inesperado en la demanda.

e Inventario de desacoplamiento: Es el que se requiere entre dos
procesos continuos cuyas tasas de produccién no pueden
sincronizarse.

e Inventario en transito: Esta constituido por materiales que avanzan
en la cadena de valor pero que aun no han sido entregados.

e Inventario de ciclo: Resulta cuando se adquiere o produce mas
existencias con el fin de reducir los costos por unidad de compra o

incrementar la eficiencia de la produccién.
2.2.3. Metodologia
Segun lo analizado por Acero & Pardo, (2010) podemos concluir que:
2.2.3.1. Costeo ABC

Es un sistema de gran eficiencia cuando se maneja un gran nimero de
articulos de inventario y se debe analizar el comportamiento de cada uno de

ellos.
2.2.3.2. Método PEPS

Este método parte de la premisa que los primeros articulos comprados son

los que primero en salir del almacén.
2.2.3.3. Método UEPS

Este sistema nos dice que lo ultimo en entrar es lo primero en salir. Como

beneficio se puede disminuir el calculo del impuesto sobre la renta.
2.2.3.4. Sistema de Inventarios Periddico

Este es realizado al final del periodo ya que no cuenta con mecanismos que
permitan obtener a diario la informacidn sobre las mercancias existentes y

Sus respectivos costos.
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2.2.3.5. Sistema de Inventarios Permanente

Este sistema busca tener el inventario totalmente actualizado. Este control
registra cada unidad, su valor de compra, la fecha de adquisicion, el valor de
la salida y la fecha en que se retira del inventario.

2.2.3.6. Sistema de Inventarios Promedio Ponderado

Es uno mas utilizados para el control de los inventarios, especialmente en

compafiias distribuidoras o comercializadoras.
2.3. Almacén
2.3.1. Definicion

El almacén es la entidad dentro de una empresa encargada del resguardo,
custodia, control y abastecimiento de materiales y productos (Logistica y
abastecimiento JIMDO, 2015).

2.3.2. Funciones del almacenamiento

Segun lo argumentado por Logistica y abastecimiento JIMDO, (2015) podemos
resaltar las siguientes funciones.

e Recepcion e identificacion de productos.
e Registro de entradas y salida de productos
e Almacenamiento, colocacién y custodia.

e Mantenimiento de productos.

¢ Reducir costos.
2.3.3. Tipologia
Garcia, (2010) Sostiene que un almacén puede clasificarse segun:
2.3.3.1. Segun su relacion con el flujo de produccion

e Almacenes de Materias Primas: Este tipo de almacén tiene por
principal funcion custodiar materiales, suministros, envases, etc.

e Almacenes de Productos Intermedios: Este cumple la funcion de un
almacenamiento previo encargado de salvaguardar un producto antes
de estar terminado.

e Almacenes de Productos Terminados: Es aquel destinado al

almacenaje y proteccién del producto final hasta su venta.
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e Almacenes de Materia Auxiliar: Sirve para almacenar todo tipo de
materiales 0 insumos que no necesariamente tienen que ver con el
producto final.

e Almacenes de preparacion de pedidos y distribucion: Este es el
eslabén que se encarga de acondicionar el producto terminado y
ponerlo a disposicion del cliente.

2.3.3.2.  Segun su ubicacion

e Almacenaje interior: Este es un tipo de almacén acondicionado para
proteger los productos contra cualquiera de los agentes atmosféricos.
e Almacenaje al aire libre: Es un tipo de almacén basico que carece de
edificacion.
2.3.3.3. Segun el material a almacenar

e Almacén para bultos: El objetivo de este almacén es consolidar carga
para el aprovechamiento de la capacidad de un vehiculo.

e Almacenaje de graneles: Regularmente este tipo de almacén es
construido cerca al lugar de consumo debido a que el transporte es
COStoso0.

e Almacenaje de liquidos: Al igual que el almacenamiento de graneles
es costoso, regularmente es transportado por cafierias.

e Almacenaje de gases: Requiere de un tratamiento y medidas de
seguridad especial que monitorean sus condiciones en todo momento

para su correcto transporte y almacenamiento.
2.3.3.4. Segun su localizacion

e Almacenes centrales: Localizados lo mas cerca del centro de
fabricacion. Estos pueden manipular todo tipo de cargas o
especializarse en un tipo especifico de carga.

e Almacenes regionales: Ubicados cerca del punto de consumo. Estan
preparados para recoger cargas de grandes dimensiones y distribuir
mediante camiones de menor capacidad.

e A partir de esto podemos concluir que si el tipo de producto analizar

es de bajo valor, o costes de transporte elevados, conducen al uso de
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almacenes regionales. Caso contrario con costes de almacén elevados

implican almacenes centrales.
2.3.3.5. Segun su funcion logistica

e Centro de consolidacion: Estos reciben productos de varios
proveedores y los agrupan o consolidan para un cliente.

e Centro de ruptura: Contrario a un centro de consolidacion recibe
productos de un nimero reducido de proveedores y sirven a un gran
namero de clientes, con necesidades diferentes.

e Centro de transito: También conocido como cross docking, son
almacenes que no almacenan, s6lo mueven, desconsolidan vy
consolidan carga.

e Almacenes ciclicos o estacionales: Estos almacenan productos
puntuales en un periodo especifico donde se sabe que la demanda de
un producto sera alta.

e Almacenes de custodia a largo plazo: Este tipo de almacén tiene por
objetivo estar lleno, sin importarle costes de transporte, demandas o
ritmos de produccion.

2.4. Distribucion
2.4.1. Definicién

Funcion que permite el movimiento o traslado de un producto y servicio desde
su estado final de produccion al de adquisicion, en las condiciones de lugar,

tiempo, forma y cantidad adecuados (Diez de Castro, 1997).
2.4.2. Tipologia

e Canal Directo del productor a los consumidores, este no tiene
intermediarios, el productor desempefia la mayoria de las funciones de
mercadotecnia (Borrero, 2006).

e Canal Detallista del productor a los Detallistas y de éstos a los
consumidores, el productor cuenta con una fuerza de ventas que se encarga
de hacer contacto con los minoristas que venden los productos al publico y
hacen los pedidos (Fischer & Espejo, 2004).
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e Canal Mayorista o Canal 3 del productor a los mayoristas, de éstos a los
detallistas y de éstos a los consumidores este canal distribuye productos de
gran demanda, ya que los fabricantes no tienen la capacidad de hacer llegar
sus productos a todo el mercado consumidor ni a todos los detallistas.

e Canal Agente/Intermediario del productor a los agentes intermediarios, de
éstos a los mayoristas, de éstos a los detallistas y de éstos a los
consumidores en este casi todas las funciones de marketing pueden pasarse
a los intermediarios (Fischer & Espejo, 2004).

2.4.3. Estrategias

Segun lo explicado por Atlantic International University, (2015) podemos

determinar las siguientes estrategias:

e Distribucion Intensiva. Busca posicionar un producto poniéndolo
para su consumo en varios puntos de venta.

e Distribucion selectiva. La empresa busca posicionar un producto en
un segmento de mercado para cobrar un sobreprecio y alcanzar
mayor utilidad.

e Distribucion exclusiva. Se seleccionan algunos distribuidores para la
distribucion exclusiva de un producto.

e Distribucion cruzada. Acuerdo entre dos empresas que buscan
vender sus productos de una a los clientes de la otra, generalmente
son productos complementarios.

e Distribucion directa. El productor mismo se encarga de la
distribucion, es decir, no utiliza intermediarios.

e Distribucion dual. Se utilizan para llegar a distintos mercados.
2.5. Productos de Consumo Masivo
2.5.1. Definicion

Los productos de consumo son productos basicos o también llamados de
necesidad primaria. Son aquellos que tienen una alta demanda y es requerido por
todos los estratos sociales (Stanton, Etzel, & Walker, 2006).

2.5.2. Caracteristicas

De acuerdo a Muiiiz, (2015) tenemos las siguientes caracteristicas.
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e Amplia gama de productos

e Ultilizacion de los diferentes canales de distribucién.

e Fuerte competencia en la mayoria de los sectores.

e Fuerte implantacién de compafiias multinacionales.

e Politicas de marketing muy desarrolladas.

e Mercado muy agresivo y de fuerte competitividad.

e Mayor protagonismo que tiene la distribucion sobre la fabricacion.
e Mercado que ha de saber contrarrestar la influencia asiatica.

e Mercado con fuerte potencia de venta a través del e-commerce.
2.5.3. Tipologia

Segln Kotler, Camara, Grande, & Cruz, (2012) podemos dividir los bienes de

consumo en:

e Productos o Bienes de Conveniencia: Son articulos de bajo precio
cuya compra exige poco esfuerzo.

e Productos de Comparacién o Bienes de Compra Comparada: Son
productos donde el consumidor quiere comparar calidad y precio en
varias tiendas antes de hacer una compra.

e Productos o Bienes de Especialidad: Son los productos que tienen
caracteristicas Unicas para un mercado especial.

e Productos o Bienes no Buscados: Son aquellos cuya existencia no es

conocida por el consumidor o que, conociéndola, no desea comprar.
2.6. Merma
2.6.1. Causas de la merma

La merma puede manifestarse por diversas causas. Estas se dividen en 4 grandes
categorias robo externo, robo interno, fraude entre compafias y falla de
procesos. Las primeras tres son dadas de manera intencional y son de dificil
rastreo ya que es dificil de calcular cuando o cuanto se perdid. Por otro lado, la
falla en los procesos son perdidas que se dan de manera no intencional y se

asocia a procesos, practicas o procedimientos mal ejecutados o poco efectivos.

La falla en procesos puede ser originada por los siguientes motivos
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e Stock fuera de fecha, productos que no son vendidos a tiempo porque se
sobrestimo su venta, no logro rotar apropiadamente o no se logré atraer a los
clientes

e Reduccion de precios, productos vendidos a un menor precio que el previsto
por que no roto apropiadamente, se pidi6 demasiado olas expectativas de
ventas fueron demasiado ambiciosas

e Dafo al stock, causado por malos métodos o practicas de manipulacion,
almacenamiento y distribucién de productos

e Errores de envio, una combinacién de reparto equivocado en el lugar y
momento erréneo

e Errores de escaneo, mal ingreso de los productos al sistema causando
errores de inventario

e Chequeos de inventario incorrecto, mal conteo de inventarios causando

errores con los niveles de stock (Chapman, 2004).
2.7. Logistica Inversa
2.7.1. Definicion

Segun el Reverse Logistic Executive Council La logistica reversa es “El proceso
de mover bienes de su destino final tipico a otro punto, con el propésito de
capturar valor que de otra manera no estaria disponible, para la disposicion

apropiada de los productos” (Council, Reverse Logistic Executive, 2010).
2.7.2. Objetivos
Para Gdmez Montoya, (2010) los objetivos son:

o Realizar una adecuada planeacion buscando generar valor y reducir
costos en las operaciones de logistica.

o Minimizar la cantidad de productos a recuperar a través de sistemas de
control de calidad de procesos y negociacion con proveedores.

o Identificar, disefiar, implementar y mejorar para el redso, recuperacion,
reciclaje o eliminacién con el fin minimizar los impactos ambientales y

maximizar los beneficios econdmicos de la empresa.
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2.7.3. Beneficios

Tabla 2
Beneficios de logistica inversa

Servicio/Mercado Costos Seguridad Ambiental

- . Reduccion del riesgo de
El servicio de retorno mejora

] L, . responsabilidades legales
la satisfaccion del cliente P g

. ¥ Recuperacion del valor de Reduce el impacto
Retroalimentacion oportuna i
. ” los materiales y los ambiental
a través de recuperacion
temprana componentes Cumplimiento de la
. . Reduccién de retornos legislacion vigente
Mejora en la calidad del
producto Disminucién de costos de  Recuperacion mas confiable
produccién, ahorro en de productos defectuosos

Reparaciones proactivas
compra de materia prima,

Imagen Verde iC.

Fuente: (Krikke & Le Blanc, 2003). The Impact of Product Life Cycle Management on Circular Supply
Chains and Reverse.

Elaboracién: Propia

2.7.4. Factores clave

Segun Callaba, (2004) los factores clave para el éxito de un programa de

logistica inversa son:

e La administracion y control: Se debe mapear todos los procesos
involucrados con el fin de tener un control en toda la cadena de suministros.

e Los indicadores de desempefio: Es necesario medir para controlar el
desempefio de la logistica usada, esto debe realizarse a través de una
evaluacion de costos.

e Los aspectos financieros: Serian el Gltimo eslabdn y se refieren a los costos

que asume la empresa al aplicar la logistica inversa.
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Tabla 3
Proceso de la logistica inversa

Proceso Descripcion

y Consiste en la recogida de los productos o residuos al
Recoleccion . -
punto de origen o recuperacion (Dekker, 2004)

Inspeccidn de los productos o materiales con el fin de
determinar la cantidad, procedencia, razones de

devolucion y tipo de productos (Dale & Tibben, 1998)

_, . En la seleccion se determina la calidad del producto
Inspeccion, seleccion y : ) ]
o con el fin de determinar su estado y posibles usos.
clasificacion de productos

recuperados. En la clasificacion se dividen los productos por
caracteristicas comunes tales como: tipo de material,
destino y uso o disposicién tentativa (redso, re
manufactura, reciclaje, eliminacion en botadero).

(Dyckhoff, Lackes, & Reese, 2004)

Dichos productos pueden ser reusados, revendidos o

Recuperacion directa del retribuidos, porque su calidad o causa de
inconformidad del cliente son facilmente
producto solucionables, tales como, pedidos entregados

incompletos o con empaques dafiados (Dekker, 2004)

Este proceso se encarga de transformar o tratar los

L ) bienes o residuos recuperados en productos reusables o
Transformacion, tratamiento

re manufacturados para el uso industrial o convertirlos

o disposicion final . . .

P a un estado amigable con el medioambiente

(Dyckhoff, Lackes, & Reese, 2004)

Se encarga de mover los productos o residuos entre los

Transporte puntos de uso y origen o transformacion (Dekker,
2004)
Almacenamiento Es utilizado para almacenar los productos, materiales o

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SAN:A MARIA

residuos de forma temporal o por periodos de tiempo
programados y controlados. (Dyckhoff, Lackes, &
Reese, 2004)

Fuente (Dyckhoff, Lackes, & Reese, 2004). Supply Chain Management and Reverse Logistics
Elaboracion: Propia

2.8. Gestion del Personal

La principal materia para ser altamente competitivo dentro de la empresa es segln
Molina & Marsal Serra, (2002) “Las capacidades individuales, los conocimientos,

las destrezas y las experiencias de los empleados y directivos de la empresa”
2.8.1. Obijetivos de la gestion del personal

La gestion del personal es la base para mejorar los resultados en una empresa.

Para Rodriguez Valencia, (2007) los objetivos mas relevantes son:

e Mejoramiento del desempefio.

e Ajustes de compensaciones

e Decisiones de colocacion

e Necesidades de capacitacion y desarrollo

e Planeacion y desarrollo de carreras

e Deficiencias en el proceso de coberturas de puestos.
e Inexactitudes de la informacion

e Errores de disefios de puestos.
2.8.2. Beneficios de la gestion del personal
2.8.2.1. Beneficios para el jefe o gerente

e Evaluar mejor el desempefio y el comportamiento de los
subordinados.
e Proponer medidas para mejorar el estandar de desempefio

e Mejora de la comunicacién (Rodriguez Valencia, 2007).
2.8.2.2. Beneficios para el subordinado

e Conocer las reglas de juego

e Conocer cudles son las expectativas de su jefe
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e Conoce qué disposiciones o medidas toma el
e Hace una autoevaluacion y critica personal de su desarrollo y

control personales (Rodriguez Valencia, 2007).
2.8.2.3. Beneficios para la organizacién

e Evalla su potencial humano a corto, mediano y largo plazo

e Puede identificar los empleados que necesitan actualizacién o
perfeccionamiento en determinadas areas de actividad

e Dinamiza su politica de recursos humanos (Rodriguez Valencia,
2007).

2.9. Gap Analysis
2.9.1. Definicion

Para Kelly, (2009) El “Gap Analysis” o analisis de brechas es una herramienta
que permite comparar y analizar el estado actual de una organizacion, respecto a

uno o mas puntos de referencia o ya sean las mejoras practicas de la industria.

Gap hace referencia a una brecha comprendida entre dos puntos de referencia.
Esto nos permite identificar la distancia entre el estado actual en el que se
encuentra una organizacion y las buenas practicas mas reconocidas en la

industria o el cumplimiento de la propia ley.
2.9.2. Pasos

e Decidir cual es la situacion actual que se desea analizar ("lo que es")
y se quiere resolver. En este paso se responde a la pregunta: ;Donde
estamos?

e Delinear el objetivo o estado futuro deseado ("lo que deberia ser™).
Responderia la pregunta ¢En el afio 2020 a donde deberiamos llegar?

e ldentificar la brecha entre el estado actual y el objetivo. Responde a
la pregunta ¢Cuan lejos estamos de donde queremos estar?

e Determinar los planes y las acciones requeridas para alcanzar el
estado deseado Responde a la pregunta de ;Como llegamos al 2020

planteado?.
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2.9.3. Beneficios del Gap Analysis

Invertir en el Gap Analysis permite identificar los puntos débiles en los sistemas
de gestion de una organizacion o ver el estado actual y su grado de
cumplimiento en referencia a regulaciones externas, internas, o buenas practicas

de la industria. El analisis en cuestion nos permitira:

e Identificacion de riesgos en los procesos actuales

e Descubrir las necesidades de una organizacion para alcanzar un
grado de madurez adecuado a los requerimientos que necesita.

e Establecer un calendario en el tiempo y costes necesarios para

conseguir dichos objetivos.
2.9.4. Gap Analysis en el area de la informatica corporativa

SIA, (2018), empresa consultora especializada en temas informaticos identifica
la situacién actual y lo compara con las buenas practicas o regulaciones vigentes
respecto a la seguridad de informacion y de la industria. Es asi, que sera posible
identificar la brecha existente y disefiar un plan de accion adecuado. El
procedimiento es entrevistas, analisis de situacion, planes de recomendacién y

plan de proyectos

La normativa analizada esta afectada por multitud de estandares y regulaciones

de las cuales destacan:

e UNE-ISO/IEC 27001:2014: Es una norma que regula la implantacién de
un Sistema De Gestion De Seguridad De La Informacion (SGSI) Dicha
norma proporciona un método correcto y eficiente, de dirigir la seguridad
corporativa de una organizacion.

e UNE-EN ISO 22301:2015: Es una norma que establece directrices
necesarias para crear un Sistema de Gestion de Continuidad del Negocio
(SGCN) esta norma permite la identificacion del estado de resiliencia de
una organizacion de forma directa.

e PCI-DSS V3.X: Payment Card Industry Data Security Standard (PCIDSS)
de obligado cumplimiento para las organizaciones que procesan,

almacenan y/o transmiten datos de tarjetas.
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e ENS: Ley 11/2007, de 22 de junio, que tiene por objetivo determinar la
politica de seguridad en la utilizacion de medios electronicos para una
proteccion adecuada de la informacion.

2.9.5. Gap Analysis en la 1ISO 9001:2015

Aplicada a los sistemas de gestion calidad 1ISO 9001, esta metodologia orienta a
las organizaciones en la transicion a la nueva version de la norma y también es

de ayuda a aquellas que quieran mejorar sus procesos.

Esta metodologia es de aplicacion universal no importa el tipo de organizacion,
el tamafio o el sector para poder aplicarla. Ahora como se realiza el analisis de
deficiencias.

e Se utiliza una herramienta de analisis de deficiencias y un conjunto de
empleados que comprendan muy bien cémo funcionan los procesos
internos.

e Es necesario realizar un examen de la propia norma y medir las deficiencias
entre los requisitos de la norma y los procesos de la organizacion.

e Se establece un plan de proyecto a partir de los hallazgos y seguidamente se
planifica la forma de abordar estas deficiencias en términos de
responsabilidad, métodos y tiempo. Esto proporciona una guia exacta de
cémo y cuando el sistema de gestion esta alineado con la norma (Sistemas
Informaticos Abiertos, S.A., 2018).

2.9.6. Gap Analysis para la satisfaccion de clientes

Openmet, (2018) La metodologia es muy popular para evaluar y gestionar la
calidad de los servicios. Esta busca descubrir las causas por la cual los clientes

experimentan baja calidad en los servicios.
¢Cdémo funciona el proceso de analisis?

e Se pregunta los motivos que generan insatisfaccion en los clientes.

e Nos orienta hacia posibles respuestas

Cada Gap es una posible causa de insatisfaccion
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e Diferencia entre Expectativas y Percepcion de las necesidades en Direccion.
Aparece cuando la direccion de la empresa no comprende lo que realmente
quieren los clientes.

e Diferencia entre Percepcion de las necesidades en Direccion y
Especificacion del servicio. Aparece cuando, a pesar de que la Direccion
comprende correctamente lo que quieren los clientes, esto no se traduce en
especificaciones y érdenes correctas al resto de la empresa.

e Diferencia entre Especificacion del servicio y el Servicio producido.
Aparece cuando las personas que “producen” el servicio no saben, no
pueden o no quieren llegar al estandar especificado.

e Diferencia entre el Servicio producido y la Comunicacion. Aparece cuando
las expectativas del servicio que los clientes se han formado a partir de la

comunicacion corporativa no se ven cumplidas.
2.9.7. Gap Analysis en el desempefio de un negocio

Shopify, (2018) EIl proceso compara los resultados con el rendimiento previsto
y/o potencia deseado. También puede evaluar de manera comparativa los
resultados con los de la industria, esto para encontrar lagunas en el rendimiento
respecto a la competencia. La realizacion de este abarca tanto niveles
estratégicos como de operaciones. Se puede analizar la direccién general de toda

la empresa o profundizar en los procesos que abarca.

No existe una manera correcta o0 incorrecta de hacerlo, esta varia de acuerdo al
objetivo buscado. Se puede iniciar desde un analisis 360 grados donde se
encontraran errores a solucionar, ideas a evaluar, soluciones a implementar y
costos involucrados en la mejora del desempefio del negocio analizado. Aunque
el concepto resulta facil y aunque es tentador mejorar todo a la vez se puede
perder recursos en el camino. Peep Laja, guri CRO aconseja “Optimizar
aquello que este mas cercano al dinero”.

Tabla 4
Pasos Gap analysis

Gap Analysis

Paso 1: Identifica tus ventas actuales y tu meta a futuro
1.1 TU ESTADO ACTUAL
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1.2 TU ESTADO A FUTURO
Paso 2: Describe esa brecha
2.1 IDENTIFICAR LA BRECHA
2.2 DESCRIPCION DE LA BRECHA
2.3 FACTORES RESPONSABLES DE LA BRECHA
El analisis “5 Whys”
Paso 3: Soluciona la brecha

3.1 COSTOS (TIEMPO, DINERO y RECURSQS)
Fuente Shopify, (2018)

Elaboracion: Propia

2.10. Antecedentes

e Torres Calderdn, (2016) evalta al personal de una empresa por medio de un
sistema de gestion por competencia buscando la optimizacion del area de
produccion.

e Caceres Guevara, (2015) analiza los procesos operativos en la seccion de
recepcion de un Almacén, para esto mapea todo el proceso y analiza a los
diferentes actores que participan con el fin de detectar tiempos muertos.

e Calizaya Valencia, (2015) propone la mejora de la gestion logistica en una
empresa distribuidora, su principal objetivo es la mejora del ruteo y reduccion
de los rechazos.

e Llerena Quiroz, (2014) propone la mejora para optimizar los costos de
almacenamiento y transporte en un centro de distribucion.

e También se encontr6 un conjunto de tesis sobre almacenes que buscan su
mejora a través de modelos de pronéstico, sistema ABC, planes de

abastecimiento en el sector minero, construccion y manufacturero.
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Capitulo 111
3. Diagnostico Situacional
3.1. Informacién de la Empresa
3.1.1. Resefia Historica

Fundada en Arequipa el 02 de noviembre de 1973 el Centro de distribucion
analizado es una empresa familiar creada para distribuir productos de consumo

masivo que ha logrado expandirse a todo el sur del pais.

Cuenta con una experiencia de mas de cuatro décadas en distribucion. Siendo
una de sus principales fortalezas la amplia cobertura construida a través de los
afios. Tiene localizada su oficina principal en la ciudad de Arequipa y cuenta con

sucursales en Cusco, Juliaca, Puerto Maldonado, Tacna y Camana.

Tiene mas de 20 proveedores entre ellos Procter & Gamble, Nestle, Clorox,
Panam, Ron Cartavio, Santiago Queirolo, Molitalia, Yichang. Anis Najar, 3M,
SC Johnson, Jhonson & Jhonson, Philip Morris, Panasonic, Philips y asi mismo
una gran variedad de productos que lo convierte en uno de los lideres en
distribucion en el sur.

En 1998 inicia operaciones para la distribucion exclusiva de helados.
Actualmente tiene presencia en los departamentos de Arequipa, Moquegua,

Tacna y Camana.

Es asi que sigue construyendo y consolidando su liderazgo en la distribucion de
productos de consumo masivo y se ha proyectado a ser lider en todo el sur del
pais siempre en la budsqueda de lograr la mayor cobertura y ofrecer el mejor

servicio a sus clientes (Grupo Moran S.A., 2019).
3.1.2. Mision

Dar un servicio de distribucion de alto nivel a los clientes y proveedores

promoviendo oportunidades de desarrollo (Grupo Moran S.A., 2019).
3.1.3. Vision

Consolidarse como lideres en la distribucion de productos de consumo masivo
en el sur del Pert (Grupo Moran S.A., 2019).

3.1.4. Obijetivos de la empresa
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o Aumentar las ventas un 10 % respecto al afio pasado.
o Consolidarse como una marca y no perder participacién en el mercado
(Grupo Moran S.A., 2019).

3.1.5. Valores

e Respeto por las personas: Escuchar las opiniones, sentimientos y espacio de
los demaés.

e Cumplimiento de los acuerdos: Aplicacion de los compromisos firmados
tanto con proveedores como con trabajadores.

e Trabajo con compromiso: Vinculo de lealtad que desarrolla el trabajador
con la empresa.

e Orientacion al cliente: Conocimiento del cliente y su entorno para generar

una alta rotacion de productos (Grupo Moran S.A., 2019).
3.1.6. Politica

Guardar el debido respeto entre jefes y compafieros de trabajo para guardar la
armonia que permitira crear un buen clima laboral y alcanzar los objetivos y

metas planteadas (Grupo Moran S.A., 2019).
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3.1.7. Organigrama empresa

Gerente General

— Secretaria

Director Comercial

Gerente Gerente de Gerente de
Gerente de Ventas Administrativo y - Gerente de RRHH o
Finanzas Sistemas Logistica

|| Jefe de V'entas — Jefe de Compras
Arequipa

Jefe de Ventas

— Jefe de Almacén
Sucursales

Jefe de Linea
| P&G/Nestle L Jefe de Reparto

| | Jefe de Desarrollo
Distributiv

Figura 1 Organigrama empresa

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019).
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3.1.8. Descripcion de gerencias
3.1.8.1. Gerencia General

Es la encargada de dirigir la gestion estratégica de la empresa formulando y
aplicando distintos planes que ayuden a obtener la mayor rentabilidad.
Ademas, alinea las distintas gerencias para lograr los objetivos de la
empresa a corto y largo plazo a través del control del desempefio de sus
diferentes areas funcionales. También, analiza la empresa desde el punto de
vista financiero, administrativo, contable, tributario y cualquier otro que le
permita tener una imagen de como funciona la empresa y como debera
afrontar sus deberes como es el pago a sus trabajadores (Grupo Moran S.A.,
2019).

3.1.8.2. Direccion Comercial

La direccion comercial cuenta con una vasta red de contactos que la ayudan
alcanzar sus objetivos siempre estd en busca de nuevos desafios,
oportunidades y la rentabilidad del negocio. Asimismo, define politicas de
precio y condiciones comerciales a través del analisis de diferentes ratios
clave (Grupo Moran S.A., 2019).

3.1.8.3. Gerencia de Ventas

La gerencia de ventas es la responsable de compensar y motivar a los
vendedores para buscar su satisfaccion. Asimismo, conoce el mercado y los
productos con los que se trabaja para poder calcular la demanda real del
mercado y poder pronosticar las ventas. También, establece metas a largo
plazo y objetivos a plazos mas cortos. Por otra parte, determina la estructura
y tamarios de las fuerzas de ventas, establece las cuotas de ventas y define

como evaluar su desempefio (Grupo Moran S.A., 2019).
3.1.8.4. Gerencia Administrativa y de Finanzas

Responsable de elaborar, ejecutar y coordinar el presupuesto con las demas
areas de la empresa. Asi mismo, prepara los estados financieros y elabora
los anélisis e informes contables. También, resuelve todo lo concerniente
con materias tributarias y contables que afecten la operacién de la empresa.

Ademas, propone los perfiles de puesto y escala salarial para los diferentes
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puestos. Asimismo, evalla al personal que postula a la organizacion y ejerce
autoridad funcional en las otras unidades operativas. Finalmente, autoriza
pagos y obligaciones (Grupo Moran S.A., 2019).

3.1.8.5. Gerencia de Sistemas

Encargada de efectuar el mantenimiento y disefiar la estructura y
mecanismos de control para asegurar el correcto funcionamiento de los
sistemas de informacion, facturacion y liquidacion para tener la mayor
visibilidad posible. Ademés, administra la base de datos, el hardware y el
software para una buena administracion de la red. También, brinda soporte,
control y supervision del mantenimiento preventivo y correctivo de los

diferentes equipos de computo (Grupo Moran S.A., 2019).
3.1.8.6. Gerencia de Recursos Humanos

La gerencia de recursos humanos recluta, selecciona y contrata personal que
la empresa requiere. También, realiza procesos de induccién y capacitacion
para el desarrollo del personal. Asi mismo, organiza reuniones de
integracidn, evalla el desempefio de los diferentes puestos de trabajo y crea
una cultura de calidad. Finalmente, resuelve las quejas y sugerencias de los
diferentes colaboradores que trabajan en la empresa y cuida la salud y
seguridad de los colaboradores de la empresa (Grupo Moran S.A., 2019).

3.1.8.7. Gerencia de Logistica

Dirige y coordina las actividades de abastecimiento y almacenamiento de la
empresa. Supervisa labores de operatividad en el almacén para su correcto
funcionamiento plantea mejoras para lograr mayor eficiencia del personal.
Asi mismo audita el estado de los vehiculos para posibles reparaciones y
amonestaciones a los conductores. Asi mismo, controla la distribucion
mediante el seguimiento GPS y la supervision continua. Ademas, genera
indicadores que le permitan ver la efectividad de las diferentes unidades de
reparto. También, organiza el despacho de las unidades, asi como su
liguidacion, optimiza los tiempos de entrega, monitorea el personal a su
cargo y el cumplimiento del cronograma de distribucion (Grupo Moran
S.A., 2019).
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3.1.9. Clientesy Proveedores
3.1.9.1. Clientes
3.1.9.1.1. Mercado Mayoristas

Son aquellos que realizan sus ventas al por mayor, regularmente toman el
papel de surtir de mercancia a los mercados minoristas. En la cadena de

mercados se ubica en la posicion intermedia.
3.1.9.1.2. Mercado Minoristas

Es aquel mercado donde la cadena de comercio termina o culmina desde
que el producto se fabricé hasta que tiene un uso, es decir, la mercancia

llega y es adquirida por el consumidor final
3.1.9.1.3.  Supermercados

Son aquellos establecimientos que ofrecen la oportunidad de visualizar
una gran variedad de productos y marcas. Ademas, los productos estan al
alcance de los consumidores quienes recurren al autoservicio para

posteriormente pagar en la zona de cajas.
3.1.9.2. Proveedores

Los proveedores son solo aprobados por gerencia de ventas en coordinacion
con gerencia general. Actualmente se tiene 23 proveedores P&G, Nestle,
Panam, Laive, Clorox, Molitalia, Global Alimentos, Sancela, Kraft,
Yichang, J&J, Cartavio, Anis Najar, Santiago Queirolo, 3M, Philips, SCJ,
Medifarma, ADM, Panasonic, Fopesa, Lybbys y Teva.

3.1.9.2.1. Procter & Gamble

Empresa multinacional estadounidense, lider en produccion y
comercializacion de productos para el hogar. Ofrece una gran diversidad
de productos desde el cuidado personal, hogar, lineas de belleza, bebe y

familia.

3.1.9.2.2. Nestlé

Compafiia multinacional agroalimentaria sueca que promueve una
alimentacion saludable. Elabora productos desde leche, chocolate, café,

caldos deshidratados, productos a base de tomate y mostaza entre otros.
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3.1.9.2.3. Ron Cartavio

Empresa peruana productora y distribuidora de ron de alta calidad. Inici6
operaciones al norte del Per( principalmente en Trujillo con plantaciones
de cafa de azUcar de alta calidad.

3.2. Diagndstico Logistico
3.2.1. Organizacion
3.2.1.1. Organigrama

Actualmente no existe un organigrama formal o escrito, sin embargo,
existen puestos definidos en cada area. Por lo cual se formuld el siguiente

organigrama en base a lo observado e indicado por el gerente y jefes de

area.
Gerente de Coordinacidn Ggrgnte c'je
logistica | ~ T TTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTT [Administracion vy)|
Finanzas
1 1
| | 1 I T T 1
Jefe de Jefe de
Jefe de Almacén Jefe de Compras Jefe de Reparto Jefe de Auditoria Seguridad seguridad e Cajero
Patrimonial higene industrial
Asistente de |_ Asistente de |_ Choferes y |_ !
B Almacén Compras personal de Auditores
reparto

Supervisor de
Almacén

Liquidador

— Prevencion

— Almaceneros

Figura 2 Organigrama logistica

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Como se puede observar logistica se organiza en base a tres pilares almacén,
compras y reparto; cada uno de estos tiene una jefatura que es responsable

por las decisiones en su area y reporta al gerente de logistica.

También se puede ver que la gerencia de administracion y finanzas tiene
areas a su cargo que interacttan, coordinan o colaboran con logistica pero

que responden directamente al gerente administrativo y de finanzas.
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3.2.1.2. Andlisis FODA
3.2.1.2.1. Fortalezas

e Se tiene una gran variedad de productos que estan en la canasta
basica de los consumidores para la venta y se es distribuidor
exclusivo de P&G y Nestlé

e Se tiene un almacén propio y disefiado para el manipuleo de
mercaderia con uso de racks, pallets, montacargas y transpaletas

e Se cuenta con una flota propia de transporte para la distribucion de
productos de consumo masivo

3.2.1.2.2. Oportunidades
e Se puede producir productos con marcas propias ya que se tiene la

red de distribucion construida

e Es posible expandirse hacia otros sectores y diversificar su negocio
ya que se cuenta con una gran infraestructura construida a través de

los afios.

3.2.1.2.3. Debilidades

e Falta implementacion de indicadores para el seguimiento y control

de las diferentes areas

e No existe una linea de promocién o carrera para los trabajadores lo

cual es una causa de la alta rotacion de personal

e Se es muy reactivo con los problemas que aparecen y solo se

reacciona cuando es muy tarde para dar solucidn.

e No existen manuales de funciones donde se describan los puestos y
sus atribuciones lo que hace que la capacitacion del empleado sea de

manera empirica
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3.2.1.2.4. Amenazas

e Puesta en marcha de nuevas distribuidoras que significa competencia
directa en el rubro de la distribucion.

e Distribuidoras nuevas ofrecen trabajo con mejor sueldo y facilidades

por su experiencia en el rubro

e Aparicion y expansion de nuevos centros de comercio en la

modalidad de autoservicio

3.2.1.3. Mapa de procesos

e Procesos estratégicos: Estan dados por la gerencia general en
coordinacién con las sub gerencias. La gerencia de logistica tiene
responsabilidad sobre las compras, almacén y reparto, es por esto que
posee una jefatura por cada una de estas debido a la gran magnitud de
operaciones que se tienen dia a dia.

e Procesos clave: El giro de la empresa depende exclusivamente de la
venta. Sin embargo, el circulo cierra con el despacho de mercaderia,
transporte y entrega al cliente es por esto que existe mucha
coordinacion entre el jefe de reparto y los jefes y supervisores de venta.

e Procesos de apoyo: Estos procesos dan soporte a los procesos clave y
permiten que estos se desarrollen de manera fluida evitando tener
cualquier contra tiempo. Estos van desde el abastecimiento hasta el

soporte para la toma de pedidos.

En el mapeo de procesos se puede ver de manera grafica los diferentes
procedimientos que se tienen en las diversas areas. Ademas, se califico con tres

colores diferentes el nivel de impacto en el proceso.
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Macro proceso actual de la empresa
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Figura 6 Diagrama de flujo logistica
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
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3.2.2. Analisis de areas
3.2.2.1. Logistica

Tabla 5: Logistica

39

Empresa XYZ

FORMATO DE ANALISIS DE

FUNCIONES

Fecha: 01/12/2018

VERSION 001

Departamento: Logistica

Responsable: Gerente de Logistica

Responde a: Gerente General

Areas a cargo: Compras, almacén y reparto

Funciones actuales Sin\\lo Observaciones Problemas encontrados
Dirigir equipos logisticos y controlar sus funciones X
Planificar y organizar la preparacion y distribucion de pedidos. X El gerente de logistica
Coordinar con ventas acerca manejo de reclamos y/o devoluciones | x coordina y resuelve
Supervisar la gestion de distribucion y reparto en canal horizontal y problemas generados entre
mayoristas (mercados) con la planificacion de entregas y| x las areas de compras,|Se presenta problemas de
prioridades diarias almacén y reparto. Sus|resolucion diaria lo que quita
Dar seguimiento a los rechazo en las rutas X funciones son netamente de|foco para proponer mejoras a
Supervisar la salida y asignacion de personal a las unidades de supervision y control. Orienta | mediano o largo plazo que
transporte para las operaciones de distribucion A gran cantidad de su tiempo a|tengan un impacto en el centro
Supervisar y dar Seguimiento a |as éreas de X Ia I’ESO|UCién de prOblemaS de diStl’ibUCién
Control y seguimiento del aprovisionamiento de mercancia X generados en reparto en
Gestionar y planificar las actividades del almacén X coordinacion con el area de
Supervisar el orden y control de los inventarios en el almacén X ventas
Gestionar reclamos o devoluciones con el proveedor X

*RA: Responsabilidad del area (¢Las funciones son de su area?)
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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Tabla 6: Compras
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Empresa XYZ

FORMATO DE ANALISIS DE

FUNCIONES

Fecha: 01/12/2018

VERSION 001

Area: Compras

Responsable: Jefe de Compras

Responde a: Gerente de Logistica

Personas a cargo: Asistente de Compras

Funciones actuales SiRANo Observaciones Problemas encontrados

Creacion y seguimiento de ordenes de compra X
Actualizacion de inventarios, historico y proyeccion de ventas X
Establecer politica de compras X )
Control y seguimientos de rebates y fletes X El area de compras es
Negociacion con los proveedores buscando el mejor beneficio para | uno de los puestos donde
la empresa 2 encuent.ra" personal de Al ser una de las areas con personal de
Control y seguimientos de pagos X mayor antiguedad por lo | .. antigliedad la informacion se
Controlar y dar seguimiento que el nivel de existencias sea o ?ue .este Iconoce 'corgo centraliza en la misma lo que provoca
adecuado a las necesidades de la compafifa unclona fa mayoria € .. algunos que exista sobrecarga
Controlar indicadores claves de gestion X procesos en la empresa. .y, o ya que el area pierde foco de

» - - - Ademas la mayoria de la 4 ;
Mantener una relacion cooperativa con las diferentes areas del CD | X comunicaciones de los | SUS Propias funciones
Coordinacion de entregas, ingreso de proveedores X_|proveedores se hace con
Reclamos por devolucion o mala recepcion X | esta area
Negociacion para reconocimiento de merma generada o productos
vencidos en el almacén X
Comunicacion con ventas para fechas de vencimiento X

*RA: Responsabilidad del area (¢Las funciones son de su area?)
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia




3.2.2.3. Almacén

Tabla 7: Almacén
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Empresa XYZ

FORMATO DE ANALISIS DE
FUNCIONES

Fecha: 01/12/2018

VERSION 001

Area: Almacén

Responsable: Jefe de Almacén

Responde a: Gerente de Logistica

Personas a cargo: Asistente de Almacén, supervisor, prevencion y almacenero

. RA .
Funciones actuales SilNo Observaciones Problemas encontrados
Coordinacion para ingreso de proveedores X
Recepcion, chequeo y rotulado de mercaderia X e al , el
Control, conteo y seguimiento de inventario disponible X =L ACags a,macenoes Iur,lid € 1as
Informar productos con fechas proximas a vencer X 2Lea30§?cqéwa;£irs EZ : ten e;n{asr; Segun lo observado el area presenta
Control y seguimiento de mercaderia rechazada X pes g, end rotacion a nivel operativo. Asi
2 ; alto nivel de coordinacion con 2 ! .
Ordenar y limpiar el almacén X también la jefatura de almacén es un
—— - —— reparto en todo lo que respecta a -
Emision de guias de remision X > ; puesto cuya antigiiedad no excede los
- - — preparacion de pedidos vy ~ g ]
Preparar globales de mercancia y sacar al area de picking | X compras respecto a la recepcion dos afios. Ademas el area carece de
Preparacion de consolidados de mercaderia por ruta X de -redidosy” sequimiento  de indicadores de control y planes de
i Adido. i i ' ) -, capacitacion.
Efectuar'carr}tlalos de codlgo, |n(§;|res<()j ylsallda de I@ productos con baja rotacion o p
mercancia y llevar un registro de toda la mercancia X reclamo a proveedores
ingresada al almacén
Solucionar problemas por faltantes de mercaderia X

*RA: Responsabilidad del area (¢Las funciones son de su area?)

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia




3.2.2.4. Reparto

Tabla 8: Reparto
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Empresa XYZ

FORMATO DE ANALISIS DE

FUNCIONES

Fecha: 01/12/2018

VERSION 001

Area: Reparto

Responsable: Jefe de Reparto

Responde a: Gerente de Logistica

Personas a cargo: Chofer y auxiliares de reparto

. RA L
Funciones actuales Si No Observaciones Problemas encontrados
Toma diaria de la asistencia del personal X
Supervision del chequeo de mercaderia antes de salir a ) , .
ruta i L= argayao gl e Nnteractuar El seguimiento a los rechazos resuelve
: : con almacén también interactia .

Pago y control de unidades tercerizadas X i : roblemas en el momento sin
T g0y = — directamente con los jefes, P : AR

oma de decisiones y solucion en el punto de entrega X SIS ), embargo no se realiza un analisis mas
Revision de estado de las unidades X por()jer resolve¥ problemas enp las profundo en el que se podria
Programacién de mantenimiento de las unidades X entregas de pedidos o pedidos identificar 'y  demostrar  malas
Entrega de pedidos, recepcion y cuadre de dinero X mal hechos. Al igual que practicas de los vendedores ademas es
Negociacion con los clientes X AImagdiee .el drea con gran una area con un alta rotacion de

i i icienci ' ersonal.

Rleal_lzar ruteo de reparto buscando la mejor eficiencia en " cantidad de personal p
el mismo
Control sobre el indicador de rechazo X

*RA: Responsabilidad del area (¢Las funciones son de su area?)

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia




3.2.2.5. Auditoria

Tabla 9: Auditoria
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Empresa XYZ

FORMATO DE ANALISIS DE
FUNCIONES

Fecha: 01/12/2018

VERSION 001

Area: Auditoria

Responsable: Jefe de Auditoria

Responde a: Gerente de Logistica

Personas a cargo: Auditores

. RA L
Funciones actuales Si No Observaciones Problemas encontrados

Toma fisica de inventario X
Ajuste de inventarios fisico vs sistema X
Seguimiento de inventario valorizado diario X
Inventario y valorizacion de productos malogrados X ekl . .

— —— 5 El area de auditoria tiene|Se observd que algunos ajustes de
Revision y auditoria de globales de mercaderia X 3 : o g 'd |

— . - 3 responsabilidad directa en el |auditoria son realizados de manera
Revision de transferencias de mercaderia realizada entre L . ) ) .

X cuadre de inventario y depende |incorrecta lo que diferencias en los

los almacenes de otras sedes ) - . . . .
Revision de cambios de cadiao 3 de la disponibilidad de los|inventarios. Ademas, no se maneja
Informes de inventarios a Iasg'efaturas oxistentes ~ auxiliares de almacén para poder | ningun tipo de indicador que mida los

— ——— J —- — realizar inventario procesos de auditoria
Revision de aplicacion de notas de crédito por devolucion "
de mercaderia en mal estado
Cuadre de caja chica X
Revision del Kardex de productos X

*RA: Responsabilidad del area (¢Las funciones son de su area?)

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia




3.2.2.6. Cajay liquidacion

Tabla 10: Cajay liquidacion
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Empresa XYZ

FORMATO DE ANALISIS DE
FUNCIONES

Fecha: 01/12/2018

VERSION 001

Area: Caja y Liquidacion

Responsable: Cajero y Liquidador

Responde a: Gerente de Logistica y
Gerente administrativo y financiero

. RA .
Funciones actuales Si T No Observaciones Problemas encontrados
Custodiar los fondos de caja X
Cuadre de caja X L funci q .
Recepcion de dinero y comparacion de consolidados X ”aaidacl:gg'ones sor? cajamuy
Recepcion de voucher de deposito X q y - y )
—— — - dependientes del tiempo que|Se observo que este proceso a pesar
Pre-liquidacion y liquidacion de consolidados X . - .
- lleguen las unidades de reparto|de ser eficiente en sus funciones es
Cobro de mercancia faltante y cobrar al personal de : .
reparto X pudle_ndo tener horas muertas o|muy dependiente de !a hora de
Informes con voucher de denosito = también horas extra en las cuales | llegada de los transportistas lo que
Regist rad i z i el al - tienen la obligacion de esperar a|crea un cuello de botella en el
Pegls _rafr entra 515 y_§?_| asd € merol((je a(ljm{aggn e X que llegue la unidad de reparto | proceso.
asar informes de viaticos de personal de distribucionde | para poder pasar con el proceso
provincia de cierre de rutas.
Cuadrar caja con montos dados por el personal de reparto, X
elevar informes requeridos por contabilidad

*RA: Responsabilidad del area (¢Las funciones son de su area?)

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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3.2.3. Analisis de la gestion de inventarios
3.2.3.1. Procedimientos para valorizar los inventarios

El area encargada de valorar los inventarios es el area de contabilidad.
Luego de la recepcion de la mercaderia y la documentacion por el area de
almacén de acuerdo a la orden de compra, se procede a realizar su ingreso al
sistema, la forma como se valora los inventarios es en base al costo
promedio para la SUNAT. Sin embargo, se hace uso del costo ultimo para

demas calculos internos.

Cada ingreso se hace de acuerdo a la factura de compra, a partir de este
ingreso se calcula de manera automatica el precio por caja o unidad, el
margen de ganancia de la empresa y descuentos aplicadas para las diferentes
categorias de clientes en el precio de venta. EI ERP usado es FLEX, permite
dar seguimiento por codigo de stock para saber las entradas, salidas, kardex
por producto, rotacién, histérico de ventas y el stock actual de la mercaderia
que se posee. Toda esta informacién puede ser exportada y visualizada en el
sistema y en Excel para un analisis mas profundo.

A partir de lo descrito anteriormente se concluye que el procedimiento
usado es funcional. Sin embargo, para que sea realizado de manera éptima
es necesario que alguien de contabilidad capacite a la persona encargada de
los ingresos para que entienda el impacto que tiene sus funciones en todo el

proceso logistico y contable.
3.2.3.2. Clasificaciéon de inventarios

Se sigue el FIFO al ser productos de consumo masivo. Algunos de los
encargados de linea basados en su propia experiencia ubican los items de
mayor rotacion cerca de la puerta y los de menor rotacién al fondo del

almacén.

La empresa maneja 21 proveedores, de los cuales 5 de ellos generan el 80%
de sus ingresos. De estos 5 encontramos en el Top a P&G y Nestlé de los
que se es distribuidor exclusivo. Asi mismo, se encuentran proveedores
como Panam y Clorox que son lineas de alta rotacion y grandes volimenes.

De igual modo se tiene 7 lineas representan el 15% de los ingresos en las
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que se encuentran proveedores que ayudan a generar un mix en el ticket de
venta promedio. Finalmente se tiene 11 lineas que representan el 5% de las
ventas de las cuales se puede resaltar SCJ, Panasonic, 3M que generan

volumen de ventas y buenos margenes (Castillo, 2019)..

Tabla 11: ABC por linea

Linea Ventas 2018 % % Acumulado | Clasificacion
P&G S/1,866,975 | 26.63% 26.63% A
Nestlé S/1,868,023 | 26.64% 53.27% A
Panam S/1,014,417 | 14.47% 67.73% A
Laive S/733,745 | 10.46% 78.20% A
Clorox S/322,867 | 4.60% 82.80% A
Molitalia S/241,359 | 3.44% 86.25% B
Global Alimentos S/196,015 | 2.80% 89.04% B
Sancela/Corpora S/116,849 | 1.67% 90.71% B
Kraft Foods S/107,578 | 1.53% 92.24% B
Yichang S/70,534 1.01% 93.25% B
Johnson & Johnson | S/63,944 0.91% 94.16% B
Cartavio S/61,522 0.88% 95.04% B
Anis Najar S/54,765 0.78% 95.82% C
Santiago Queirolo S/45,528 0.65% 96.47% C
3M PERU S/40,269 0.57% 97.04% C
Philips S/38,985 0.56% 97.60% C
SCJ S/35,391 0.50% 98.10% C
Medifarma S/30,865 0.44% 98.54% C
ADM SAO S/27,066 0.39% 98.93% C
Panasonic S/25,569 0.36% 99.29% C
FOPESA S/20,233 0.29% 99.58% C
Lybbys S/17,343 0.25% 99.83% C
Teva Peru S/11,974 0.17% 100.00% C

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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Figura 9: ABC por linea
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
3.2.3.3. Diferencia de inventarios.

Los responsables del cuadre de inventario son el area de auditoria y el jefe
de almacén. El procedimiento es el conteo fisico total versus el estado actual
en el sistema. El conteo fisico se realiza todos los dias. Para esto se coordina
con el area de compras (que informara los proveedores que ingresaran al
almacén en el dia) y almacén (que coordinara con el encargado de linea para
hacer el conteo). Terminado el conteo se procede a revisar las diferencias
encontradas Yy realizar un ajuste positivo 0 negativo después de la revision

del mismo. Las causas mas comunes identificadas para las diferencias son:

e Salida de mercancia del almacén sin su correspondiente salida del
sistema.

e Entrada de mercancia al almacén sin su correspondiente ingreso al
sistema.

e Sacar productos en mal estado o caducados, sin dar la correspondiente
baja en el sistema.

e Cruce de mercaderia, confundir mercancia.

e Desorden en la ubicacion de la mercancia (Noegasystems.com, 2019).
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Para el analisis se tomo las diferencias generadas al cierre del afio 2018. En

esta se encontr6 la diferencia de S/ 14,928 la mayor diferencia se encuentra

en P&G y Nestlé representado estas dos el 70.37% de la diferencia generada

en el afo.

Tabla 12: Diferencias de inventarios

Linea Inventario Diferencias %Iny vs Dif % Diferencias
Prom Inv inv Inv

P&G S/1,666,707 S/5,835 0.35% 27.43%
Nestlé S/1,525,575 S/4,669 0.31% 25.11%
Laive S/892,687 A 0.12% 14.69%
Molitalia S/645,696 S/953 0.15% 10.63%
Clorox S/284,123 S/539 0.19% 4.68%
J&J S/212,396 S/321 0.15% 3.50%
Yichang S/172,493 S/186 0.11% 2.84%
i:m'n S/102,827 S/161 0.16% 1.69%
Cartavio S/94,669 S/154 0.16% 1.56%
SCJ S/62,070 S/133 0.21% 1.02%
Sancela S/56,271 S/114 0.20% 0.93%
Medifarma S/54,139 S/114 0.21% 0.89%
FOPESA S/48,193 S/92 0.19% 0.79%
Lybbys S/40,064 S/85 0.21% 0.66%
Anis Najar S/35,437 S/81 0.23% 0.58%
Queirolo S/34,307 S/76 0.22% 0.56%
3M PERU S/31,144 S/74 0.24% 0.51%
Teva Peru S/27,161 S/68 0.25% 0.45%
Kraft Foods S/23,818 S/58 0.24% 0.39%
Panam S/22,501 S/45 0.20% 0.37%
Philips S/17,805 S/37 0.21% 0.29%
ADM SAO S/15,262 S/34 0.22% 0.25%
Panasonic S/10,537 S/22 0.21% 0.17%
TOTAL S/6,075,881 S/14,928 0.25% 100.0%

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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Figura 10: Diferencia de inventario
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
3.2.3.4. Items obsoletos o vencidos

El material obsoleto o vencido es separado en pallets y es llevado a un
proceso de “incineracion”. Este proceso se realiza cuatro veces al afio. En su
mayoria son productos vencidos o dafiados que ya no pueden ser llevados a

la venta.

Tabla 13: Merma vs Inventarios

Linea Inventario Prom | Merma | % Merma | Merma vs Inventario
P&G S/1,666,707 53,602 38.14% 3.22%
Nestlé S/1,525,575 42,207 30.03% 2.77%
Panam S/892,687 1,483 1.06% 0.17%
Laive S/645,696 10,011 7.12% 1.55%
Clorox S/284,123 4,094 2.91% 1.44%
Molitalia S/212,396 15,418 10.97% 7.26%
Global Alimentos S/172,493 1,508 1.07% 0.87%
Sancela/Corpora S/102,827 2,872 2.04% 2.79%
Kraft Foods S/94,669 1,197 0.85% 1.26%
Yichang S/62,070 1,136 0.81% 1.83%
Johnson & Johnson S/56,271 482 0.34% 0.86%
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Cartavio S/54,139 1,476 1.05% 2.73%
Anis Najar S/48,193 572 0.41% 1.19%
Santiago Queirolo S/40,064 1,149 0.82% 2.87%
3M PERU S/35,437 177 0.13% 0.50%
Philips S/34,307 517 0.37% 1.51%
SCJ S/31,144 861 0.61% 2.77%
Medifarma S/27,161 429 0.31% 1.58%
ADM SAO S/23,818 693 0.49% 2.91%
Panasonic S/22,501 18 0.01% 0.08%
FOPESA S/17,805 163 0.12% 0.92%
Lybbys S/15,262 281 0.20% 1.84%
Teva Peru S/10,537 195 0.14% 1.85%
TOTAL S/6,075,881 S/140,541 2.31%

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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Figura 11 Merma vs Inventarios
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia

En el analisis se identificd una suma igual a S/140,541 de merma generada
al cierre del afio que representa el 2.31% respecto al total del inventario al

cierre del afio.
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3.2.3.5.

indice de rotacion de inventario

La empresa analizada maneja una politica de inventarios en la cual no se

maneja 21 dias en promedio de inventario al cierre de cada mes. En el

siguiente cuadro se detalla los dias al cierre de cada mes del ultimo afio.

La compra va muy ligada con el Sell Out y la proyeccion de ventas para

mantener niveles sanos de stock. Al menos que se tenga una negociacion

especial por parte de gerencia de ventas 0 por negociacion con compras.

De lo visto en este punto se puede concluir que la empresa maneja una

politica de inventarios muy estricta y esto le permite tener inventarios sanos

y evitar problemas de liquidez. Todo esto tiene que ser monitoreado desde el

area de compras los cuales tienen responsabilidad compartida con el area de

ventas para mantener los niveles e inventario de forma eficiente.

Tabla 14: Dias Stock

Stock Ventas Dias de stock
Enero S/5,997,001 S/7,175,749 21.7
Febrero S/5,864,822 S/7,680,538 19.9
Marzo S/6,119,204 S/7,179,328 22.2
Abril S/5,906,372 S/7,144,331 215
Mayo S/5,775,322 S/7,206,702 20.8
Junio S/6,047,755 S/7,068,986 22.2
Julio S/6,043,704 S/7,155,559 22.0
Agosto S/5,749,045 S/7,048,137 21.2
Setiembre S/5,947,311 S/7,044,128 22.0
Octubre S/6,052,636 S/6,983,714 22.5
Noviembre | S/5,299,127 S/7,039,917 19.6
Diciembre S/5,175,881 S/7,011,816 19.2

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

TESIS UCSM

CATOLICA
DE SAKA MARIA

22
21
20
19
18 I
17
(é\ ((Q\’o‘\ o @ @ ®v§0 \0\\\0 vggf_‘}o (oé}e@a@ oé&)@ eo&z Q\oe @

I Dias de stock === Politica de dias

Figura 12: Dias Stock

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia

3.2.3.6. Exceso

de inventario

La empresa analizada tiene una politica donde se considera exceso de

inventario o sobre stock cuando la mercaderia tiene mas de 60 dias de

inventario. Cabe recordar que la empresa maneja 21 dias de inventario en

promedio entre todas las lineas y de manera especifica cada linea puede

manejar dias diferentes tomando en consideracion el lead time, stock de

seguridad y stock para la venta.

Tabla 15: Sobre stock

Linea Inventario Prom | Sobre stock | % Sobre stock % Sobre
Prom vs Inventario stock
P&G S/1,666,707 S/42,978 2.58% 35.74%
Nestlé $/1,525,575 $/10,281 0.67% 8.55%
Panam $/892,687 S/1,128 0.13% 0.94%
Laive S/645,696 S/0 0.00% 0.00%
Clorox S/284,123 S/8,914 3.14% 7.41%
Molitalia $/212,396 S/14,022 6.60% 11.66%
Global Alimentos S/172,493 S/2,836 1.64% 2.36%
Sancela/Corpora S/102,827 S/1,192 1.16% 0.99%
Kraft Foods $/94,669 S/0 0.00% 0.00%
Yichang S/62,070 S/337 0.54% 0.28%
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Johnson & Johnson S/56,271 S/3,860 6.86% 3.21%
Cartavio S/54,139 S/19,012 35.12% 15.81%
Anis Najar S/48,193 S/2,490 5.17% 2.07%
Santiago Queirolo S/40,064 S/1,641 4.10% 1.36%
3M PERU S/35,437 S/1,916 5.41% 1.59%
Philips S/34,307 S/257 0.75% 0.21%
SCJ S/31,144 S/6,334 20.34% 5.27%
Medifarma S/27,161 S/1,691 6.23% 1.41%
ADM SAO S/23,818 S/0 0.00% 0.00%
Panasonic S/22,501 S/132 0.58% 0.11%
FOPESA S/17,805 S/1,243 6.98% 1.03%
Lybbys S/15,262 S/0 0.00% 0.00%
Teva Peru S/10,537 S/0 0.00% 0.00%
TOTAL S/6,075,881 S/120,263 1.98% 100.00%

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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Figura 13: Sobre stock
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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3.2.3.7. Inventario que retorna al almacén

El inventario que retorna al almacén es aquel inventario que fue puesto en
venta pero que por diversos motivos que pueden ser que el cliente no tenga
dinero, el establecimiento este cerrado, mal pedido, no sali6, no pidid, sin
stock, reparto atrasado o error de impresion retorna al almacén por concepto

de rechazo del cliente

Tabla 16: Rechazos

Linea Prom. Ventas | Prom. Rechazo %Rechazo

Real | Planeado | Optimo
P&G S/1,866,975 S/155,459 | 8.32% 5.00% | 3.00%
Nestlé S/1,868,023 S/140,609 | 7.53% 5.00% | 3.00%
Panam S/1,014,417 S/52,831 | 5.21% 5.00% | 3.00%
Laive S/733,745 S/42,921 | 5.85% 5.00% | 3.00%
Clorox S/322,867 S/16,253 | 5.03% 5.00% | 3.00%
Molitalia S/241,359 S/16,864 | 6.99% 5.00% | 3.00%
Global Alimentos S/196,015 S/7,969 | 4.07% 5.00% | 3.00%
Sancela/Corpora S/116,849 S/9,725 | 8.33% 5.00% | 3.00%
Kraft Foods S/107,578 S/8,104 | 7.54% 5.00% | 3.00%
Yichang S/70,534 S/5,170 | 7.33% 5.00% | 3.00%
Johnson & Johnson S/63,944 S/3,100 | 4.85% 5.00% | 3.00%
Cartavio S/61,522 S/3,348 | 5.44% 5.00% | 3.00%
Anis Najar S/54,765 S/4,091 | 7.47% 5.00% | 3.00%
Santiago Queirolo S/45,528 S/4,445 | 9.77% 5.00% | 3.00%
3M PERU S/40,269 S/1,538 | 3.82% 5.00% | 3.00%
Philips S/38,985 S/2,504 | 6.42% 5.00% | 3.00%
SCJ S/35,391 S/1,254 | 3.55% 5.00% | 3.00%
Medifarma S/30,865 S/3,271 | 10.60% 5.00% | 3.00%
ADM SAO S/27,066 S/2,658 | 9.82% 5.00% | 3.00%
Panasonic S/25,569 S/1,810 | 7.09% 5.00% | 3.00%
FOPESA S/20,233 S/1,079 | 5.33% 5.00% | 3.00%
Lybbys S/17,343 S/1,566 | 9.03% 5.00% | 3.00%
Teva Peru S/11,974 S/928 | 7.76% 5.00% | 3.00%
TOTAL S/7,011,816 S/487,497 | 6.95% 5.00% | 3.00%

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE 2 4
TESIS UCSM U
=&  DE SANTA MARIA
12.00%
10.00%
8.00%
6.00%
4.00%
0.00%
IR ORI R R S NG SR\ IR X O ¢
¢ %Q’é Q"‘(\ NSy & \\é‘e’&go&ozf‘ O\'\"'b 6“90‘@ e&\ oe’\@ & Q\\\\\ C)f)@@ Gyo o‘:( s \7\\(So @QQ/
\S
Q?}v\‘&\@\ < @ o > KN <@
S o & &
(S ) \0 g)’b

M Real M Planeado ™ Optimo

Figura 14: Rechazos
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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Elaboracion: Propia
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3.2.4. Analisis de Almacén

El almacén en analisis tiene un &rea de 1900 m2, es aqui donde se recepciona,
almacena y despacha la mercaderia que la empresa comercializa. Esta cuenta
con un muelle de descarga para todo tipo de camiones, ademas el
almacenamiento se hace con el uso de palet de 1x1.2 y racks de 6 niveles.

El almacén analizado tiene una parte dedicada a la distribucion de productos de
consumo masivo y otra dedicada a la distribucion exclusiva de helados. El
presente trabajo solo analiza las condiciones del almacén de distribucion de

productos de consumo masivo

3.2.4.1. Zona de recepcion

Figura 16: Zona de recepcion

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Se cuenta con una rampa destinada a la recepcion de mercaderia que tiene
capacidad para descargar 5 camiones en paralelo. Asi también, existe el
espacio necesario para manipulacién de los pallets, desplazamiento de

personas, desplazamiento de stokas y el montacargas eléctrico.

La mercancia es armada en pallets y cada tipo de mercancia tiene una forma
para ser armada (Cantidad de cajas por pallet) el almacenero encargado de la
recepcion revisa visualmente que la mercancia entregada este en buenas

condiciones y sea la cantidad indicada en la orden de compra, este es el
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primer filtro antes de ingresar al almacén, el segundo filtro es el encargado
de prevencion que realiza una segunda revisién asegurando la correcta

cantidad y calidad de mercaderia.

3.2.4.2. Zonade almacén

Figura 17: Zona de almacén

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
Actualmente se tiene una ubicacion preestablecida para cada proveedor. Sin
embargo, segln se vio existe una mala comunicacion con el area de ventas
respecto a productos que tienen su fecha de vencimiento corto y muchas

veces esta mercancia termina por perderse.

Se manejan rétulos por cada producto donde se incluye la fecha de
vencimiento, descripcion y codigo interno del producto. Existen 5 puertas
de acceso al almacén. Regularmente se tiene solo abierta una de ellas. Pero
cuando es necesario se abren una o dos puertas mas para la recepcion en
paralelo de varios proveedores. Existe mucha mercaderia en cddigos de

bonificacion que no sale a la venta.

El personal de limpieza de la empresa se encarga de recoger todos los dias
la basura que encuentre en el almacén. La iluminacion durante el dia es

buena, permite visualizar en su mayoria todo el almacén.
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3.2.4.3. Zona de despacho

Figura 18: Zona de despacho

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
El despacho de mercancia es realizado por los almaceneros del turno noche.
Existe un area destinada para la manipulacion de mercancia. Sin embargo,
esta no es lo suficientemente grande para los volimenes que maneja por lo
que se usan las areas cercanas. Para esto se mueven las unidades de
transporte. Luego de haber sacado del almacén un detalle del global de
mercaderia, los almaceneros del turno noche proceden armar la mercaderia
por cada ruta. Al dia siguiente cada chofer con apoyo de sus auxiliares antes
de salir a ruta realiza una revision de la mercancia que fue armada por el

almacén de turno noche.

En este punto clave se pudo observar que se tiene una infraestructura lo
suficientemente grande que hace eficiente los procesos de recepcion
almacenaje y despacho. Sin embargo, también existe un desorden debido a
malas practicas y a la falta de controles en diferentes procesos de

almacenaje y preparacion de mercaderia.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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En base a la informacion obtenida anteriormente se procedié hacer un analisis del almacenamiento del centro de distribucién

con uso del siguiente check list que analiza y califica las actividades criticas del almacén.

Tabla 17: Check List Almacenamiento de clase mundial

CHECK LIST ALMACENAMIENTO DE CLASE MUNDIAL

CALIFICACION

No. CHECK LIST ACTIVIDADES CRITICAS PROMEDIO TARGET [BENCHMARKING
1 |Sistemas de recibo y almacenamiento 6.8 10 54
2 | Sistemas de separacion, alistamiento y despacho 4.8 10 54
3 | Equipos de manejo de materiales y medios de almacenamiento 6.8 10 54
4 | Distribucion fisica y lay out 6.0 10 5.4
5 | Gestion de inventarios 6.4 10 54
6 |Indicadores de gestion 4.4 10 54
7 | Sistema de seguridad y salud ocupacional 6.8 10 5.4
8 | Sistema de aseguramiento de calidad 2.8 10 5.4
9 |Recurso humano 3.6 10 5.4
10 | Sistemas de informacion y tecnologias de apoyo 5.2 10 5.4

PROMEDIO 5.4

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Como se puede observar se tiene un puntaje promedio de 5.4, esto significa que el almacén analizado se encuentra en regulares

condiciones y tiene potencial para el mejoramiento en cada actividad critica que se analizé.
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SISTEMAS DE INFORMACION Y TECNOLOGIAS DE APOYO
RECURSO HUMANO

SISTEMA DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

SISTEMA DE SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL
INDICADORES DE GESTION

GESTION DE INVENTARIOS

DISTRIBUCION FiSICA Y LAY OUT

EQUIPOS DE MANEJO DE MATERIALES Y MEDIOS DE
ALMACENAMIENTO

SISTEMAS DE SEPARACION, ALISTAMIENTO Y DESPACHO

SISTEMAS DE RECIBO Y ALMACENAMIENTO

W BENCHMARKING

2.0

B TARGET

4.0 6.0

H CALIFICACION PROMEDIO

8.0

10.0

Figura 19: Check List Almacenamiento de clase mundial
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
Elaboracion: Propia
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Figura 20: Plano de Distribucion CD
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia



| RECURSOS HUMANOS | | SISTEMA DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

Falta de procedimientos documentados -

Rotacion de Personal
/ No existe planes de mejora, ni de incentivos

No existe linea de carrera

A /

:I ANALISIS DE ALMACEN
No existe un control k/
No existe indicadores administrativos de calidad al armar pedidos 4
No existe planes de mejora =
No existe indicadores operativos » para el armado de pedidos /
INDICADORES DE GESTION SISTEMA DE SEPARACION

ALISTAMIENTO Y DESPACHO

Figura 21 Diagrama de Ishikawa analisis de almacén
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
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3.2.5. Andlisis de Sistemas de Informacion

Se maneja el Flex Business ERP 4.1, este software segin el area tiene

habilitados mas o menos modulos.

§ !mpcxvuv‘t;ﬂhdm

e Orden de importacion X
COMERCIO EXTERIOR Ne Proveedor Abrev  FEmision  Fecha FEntrega  Mon. Total  Credito MCredito  Efntrega EFacturacion  EAprobacién  Sucursal

7 Transacciones

Orden de importacion|

Factura de importacion

Documento unico de importacién
Costeo deproductos

T Gastos

L Maestros
€10 atertas
7 Recursos de informacién

Bencaaasiodaboondey

’
Y de regmstros

Figura 22: FLEX ERP
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

3.25.1. Informes de inventarios

Los reportes de inventario pueden ser generados a través del sistema de
forma diaria. Existe una gran variedad de reportes dependiendo del modulo
para obtener el stock y estos pueden ser exportados a Excel para poder

trabajarlos.

e “Inventario Valorizado” que muestra el codigo del producto,
descripcion del producto, stock en piezas, stock en cajas, paquetes por
unidad y el costo total del ultimo ingreso por unidad y por caja.

e “Movimiento por concepto de operacion” que muestra todos los
movimientos que se han hecho por producto o linea (ingresos, salidas
y ajustes).

e “Ingresos por factura de compra” que permite ubicar el producto y

relacionarlo con la factura con la cual ingreso.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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3.2.5.2. Codificacién de materiales

El &rea encargada de la creacion de nuevos productos, codificacion, precio
de venta, margen de ganancia y descuentos aplicados a los diferentes SKU
es el area de sistemas en coordinacion con el area de compras. Los codigos
constan de 8 digitos (10150256), los 4 primeros definen la linea (1015) y los
4 (ltimos el codigo del producto (0256). A continuacion, se muestran los
cddigos de proveedor y linea de los diferentes proveedores que tiene la

empresa.

Tabla 18: Codificacién de materiales

Proveedor E&C\il'gg dgi Linea Proveedor Ig:rooo\lllgg dgi Linea
P&G PPO5 1210/1211/1710 Anis Najar PAQ2 1450
Nestlé PNO1 1018/5014 Santiago Queirolo| PS02 1420
Panam PP0O4 1312 3M PERU PM04 1430
Laive PLO1 4510 Philips PP09 1320

Clorox PCO03 1015 SCJ PS03 1019
Molitalia PMO1 3017/3018/5510 Medifarma PMO03 1450
Global Alimentos PG02 3410 ADM SAO PA12 3010
Sancela/Corpora PS05 1610 Panasonic PPO8 1910
Kraft Foods PKO03 3210 FOPESA PFO1 2210
Yichang PY03 1214 Lybbys PLO5 1950
Johnson & Johnson PJ02 1730 Teva Peru PTO02 1420
Cartavio PC04 5210

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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INFORMES DE INVENTARIO

Falta de flexibilidad para crear nuevos informes

No se considera una necesidad

No tiene un area destinada a 1&D »,

AREA DE SISTEMAS

Figura 23 Diagrama de Ishikawa sistemas de informacion
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

:I ANALISIS SISTEMAS DE INFORMACION
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3.2.6. Analisis de Personal
3.2.6.1. Personal logistica

A fin de conocer el personal que esta involucrado en los procesos del centro
de distribucion se muestra la siguiente tabla donde se incluye el cargo, el
nivel académico necesario y la antigliedad promedio en el puesto.

Tabla 19: Personal

N° Area Cargo Nivel Académico  Antigledad  Puestos
1 Logistica  Gerente de Logistica Superior 8 afios 1
2 Jefe de Compras Superior 5 afios 1
3 cogeres Asistente de Compras Superior 2 afnos 1
4 Jefe de Almacén Superior 1 afios 1
5 Asistente de Almacén Superior 1.5 afios 1
6 Almacén Supervisor Secundaria 5 afios 2
7 Prevencion Secundaria 3 afios 1
8 Almaceneros Secundaria 3 meses a 2 afos 26
9 Jefe de Reparto Superior 2 afos 1
10 Reparto Choferes Secundaria 3 meses a 2 afos 22
11 Auxiliar de reparto Secundaria 3 meses a 2 afos 40
12 o Jefe de Auditoria Superior 3 afios 1
13 Auditoria Auditores Superior 6 meses a 1 afio 3
14 Cajay Cajero Superior 3 afos 1
15 Liquidacion Liquidador Superior 2 afios 2
104

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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3.2.6.2. Rotacion de personal

El indice de rotacion de personal (IRP) se puede calcular mediante la

siguiente formula matematica:

R=S/((1+F)/2) x 100

Donde: R= tasa de rotacién S= personal que se separd de la empresa en el
periodo I=personal que se tenia al inicio del periodo F= personal que se
tenia al final del periodo. Entre 5% a 15% son indices de rotacion aceptables

Tabla 20: Rotacién de personal

Administrativa | Operativa
Gerente de Logistica 1

Jefe de Compras 1
Asistente de Compras 1
Jefe de Almacén "
Asistente de Almacén 1
Jefe de Reparto 1
Jefe de Auditoria 1
Auditores 3
Cajero ik
Liquidador 2

Supervisor 2

Prevencion 1

Almaceneros 26

Choferes 22

Auxiliar de reparto 40

Total 13 91

Administrativa | Operativa
IRP=S/((1+F)/2) x 100 8% 44%

S 1 40

| 13 91

F 13 89

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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Almacén | Reparto

IRP=S/((1+F)/2) x 100| 46% 44%
S 13 27
| 29 62
F 28 62
Administrativa Op,eratlva
Almacén | Reparto
Enero 0 2 i
Febrero 0 0 2
Marzo 9 2 1
Abril 0 0 0
Mayo 0 1 0
Junio 0 0 2
Julio 0 6 8
Agosto 0 0 5
Setiembre 0 1 2
Octubre 0 0 3
Noviembre 0 0 3
Diciembre 0 1 0
Total i 13 27

9
8
7
6
5
4
3
2
SErEENi A
, I 1 M [ [ [
© © ) R o O O <O @ @ & &
& ((é(,@ & & N v%oe %Q:;&\o oé\t,o o\\\@*o é\&@\o

B Administrativa B Almacen M Reparto

Figura 24: Rotacion de personal
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Como se puede observar la parte de administracion tiene una rotacion de 8%
que se encuentra entre los parametros aceptables. Sin embargo, la parte
operativa tanto almacén como reparto presenta niveles altos de rotacion de

personal.

Tabla 21: Rotacion administrativa vs operativa

Administrativa Op,eratlva
Almacén | Reparto
Inadecuada supervision 1 4
Clima laboral desfavorable 2 4 8
Falta de crecimiento laboral 5 10 14
Mejores salarios 3 8 15
Trabajo no satisfactorio para el empleado 1 1 7
Proceso de capacitacién inadecuado 2 5 13
Otras 1
Total 13 29 62

Otras -
Proceso de capacitacion inadecuado ﬁ
Trabajo no satisfactorio para el empleado F
Mejores salarios r
Falta de crecimiento laboral F
Clima laboral desfavorable r
—

Inadecuada supervisiéon

o
N
IN
<))
[5)
N
o
.
N
N
>
.
[S)

B Reparto M Almacen B Administrativa

Figura 25 Factores que afectan la rotacién de personal
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
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FALTA DE CRECIMIENTO LABORAL

No existe linea de carrera

Toda mejora se enfoca en ventas

» ANALISIS DE AREAS

No existe un proceso de induccion y capacitacion No existen bonificaciones

\ &

Poco tiempo para capacitacion No existe planes de aumento

PROCESO DE CAPACITACION INADECUADO| |MEJORES SALARIOS

Figura 26 Diagrama de Ishikawa analisis de areas
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
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3.3. Resultados y priorizacion de problemética
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A partir de los resultados obtenidos anteriormente se calificd estos segun el grado de importancia. Se tomd en consideracion la

capacidad de implementacion a corto o mediano plazo, el beneficio econdmico y la gravedad del problema.

Tabla 22: Resultados relevantes

N°| Analisis Resultado Relevante Indicadores
Actualmente no existen un organigrama escrito de cémo esta compuesto el area logistica.
Sin embargo, el personal conoce la cadena de mando existente.
Implementacion de
1 | Organizacion ) o ) ; ) procedimientos por areay
No existe procedimientos escritos por &rea o puesto lo que provoca que al integrar nuevo puesto
personal no conozca todas sus funciones o las diferentes areas con las que debe interactuar
esto hace que otras areas absorban funciones..
Existe sobrecarga laboral en compras
Existe alta rotacion de personal en almacen y reparto Implementacién de
5 Areas No se hace un analisis a profundidad de los rechazos indicadores

Existen horas muertas en caja y liquidacion debido a la dependencia de la llegada de reparto

No existe indicadores en almacén

No existe indicadores para medir auditoria

Seguimiento de indicadores,
Analisis de indicadores

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)
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N° Anélisis Resultado Relevante Indicadores
La diferencia de inventario fisico vs sistema es aproximadamente S/ 15,000 que Exactitud de inventario fisico
representa un 0.25% del inventario total. Vs sistema
El promedio de la merma generada por el almacén es un promedio de S/ 140,000 Inventario g Oviﬁfaomble para
Gestion de La empresa maneja promedio 21 dias de inventario al cierre de cada mes. Este fue . : . .
3 ) X . . Dias promedio de inventario
inventario determinado por la gerencia general.
Segun lo calculado la empresa actualmente tiene S/120,000 en promedio de exceso de Inventario con mas de 30
inventario dias de stock
El retorno de inventario o rechazo es aproximadamente S/487,000 promedio que Inventario que retorna al
representa el 7% de la venta promedio almacén
La distribucion del almacén se hizo sobre la marcha por lo que se realizé6 muchas
adaptaciones de acuerdo a las necesidades que se tenian.
4 Almacén No existen indicadores que midan el trabajo desempefiado por el almacén Analisis de almacenamiento

Es necesario hacer un sinceramiento de stock para regularizar stock fisico vs sistema tanto
de la mercaderia valorizada como de la mercaderia que tiene codigos de bonificacion.

de clase mundial

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)




75

N° Analisis Resultado Relevante Indicadores
5 Sistemas de Existe mucha burocracia para la creacion de un nuevo reporte. Numero de mejoras o reportes
Informacion creados

No existe una persona que se dedique a 1&D

anual

Existe una alta salida de trabajadores en las partes operativas de almacén 44%

Costo de rotacion de personal

6 Personal

crecimiento laboral

No existe planes de mejora respecto a los salarios, procesos de capacitacion o

Planes de mejora por cada variable
RRHH

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia

A partir de los resultados obtenidos se procedio a realizar una matriz de puntuacién donde se analizd los indicadores de los resultados

relevantes obtenidos en el diagnostico.

Puntuacion | 1 2

3

Nivel Bajo | Medio-Bajo

Medio-Alto

Alto




Tabla 23: Matriz de puntuacion de problematica
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Magnitud Gravedad Capacidad Beneficio
Impacto Intensidad de - Utilidad que
o - : econémico del dafio que Posibilidad de aporta la TOTAL
N Analisis Indicadores . dar solucion al .,
problema para ocasiona el solucion del
problema
la empresa problema problema
1 | Organizacién .I m_plementac[on dé 2 1 1 2 6
procedimientos por area y puesto
9 Areas Implerr)e_nt_amor!, seguimiento y 5 3 3 9 10
andlisis de indicadores
Exactitud de inventario fisico vs 3 5 3 9 10
sistema
) Inventario no disponible para la 4 4 4 4 16
3 Gestion de venta
inventario Dias promedio de inventario 2 1 3 3 9
Inventario con més de 30 dias de 4 4 3 4 15
stock
Inventario que retorna al almacén 4 4 3 4 15
4 Almacén Andlisis de almacengmlento de 3 1 1 9 -
clase mundial
Sistemas de Numero de mejoras o reportes
5 - 1 3 9
Informacion creados
Costo de rotacion de personal 3 2 3 12
6 Personal Planes de mejora por cada
variable RRHH 2 2 1 3 8

Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia
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Tabla 24: Matriz de puntaje ponderado de problemética

Indicadores Puntuacién | Puntaje Ponderado | Puntaje acumulado
Inventario no disponible para la venta 16 13.68% 13.68%
Inventario con mas de 30 dias de stock 15 12.82% 26.50%
Inventario que retorna al almacén 15 12.82% 39.32%
Costo de rotacion de personal 12 10.26% 49.57%
Implementacion, seguimiento y analisis de indicadores 10 8.55% 58.12%
Exactitud de inventario fisico vs sistema 10 8.55% 66.67%

Dias promedio de inventario 9 7.69% 74.36%
Numero de mejoras o reportes creados 9 7.69% 82.05%
Planes de mejora por cada variable RRHH 8 6.84% 88.89%
7
6

Analisis de almacenamiento de clase mundial 5.98% 94.87%

Implementacion de procedimientos por area y puesto 5.13% 100.00%
Fuente: Grupo Moran S.A., (2019)

Elaboracion: Propia

Para seleccionar los indicadores que se mejoraran se tomaran primeramente los que alcancen una puntuacion del 80%. Seguidamente
se tomaran los mas criticos que se enfoca en resolver el 50% de los problemas encontrados y son resaltados en rojo que van

directamente relacionado a la generacion de merma, exceso de inventario, rechazo de inventario y rotacion de personal.



UNIVERSIDAD
CATOLICA
DE SAN:A MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

Capitulo 1V
4. Propuesta

Para realizar la propuesta de mejora se seguird la metodologia del Gap Analysis.
Ademas, la presente investigacion tendrad un alcance de propuesta mas no de ejecucion.
Sin embargo, para validar la eficacia de los planes de accion sefialados se realizara una

prueba durante tres meses para medir el impacto de estos planes.
4.1. ldentificacion de problemas a mejorar

De acuerdo a los resultados obtenidos en el capitulo anterior, se identificaron los
siguientes indicadores para ser evaluados y mejorados.

Indicadores Gap Analysis
Inventario no disponible para la venta | Proximos vencimientos
Inventario con mas de 30 dias de stock Sobre stock
Inventario que retorna al almacén Rechazos
Costo de rotacion de personal Rotacion de personal

Fuente: Elaboracion propia
4.2. Metodologia
4.2.1. ldentificacion de brecha

Ya sabiendo el punto critico analizar, se procede con una investigacion de
mercado sobre cuales son los niveles mas bajos que se han alcanzado en el
sector analizado. Este servird como punto de comparacion de hacia donde
queremos llegar. Ademas, se realiza el proceso de benchmarking sobre las
mejores practicas que se aplican en el sector analizado internacionalmente. Esto
permitira replicar alguna de estas metodologias o herramientas en la empresa

analizada.
4.2.2. Diagnostico actual

Ya definido el punto critico, se procede a recopilar toda la informacion que la
empresa pueda proporcionar. Asi también si se tiene alguna perspicacia con

alguno de estos datos se procede a validar dicha informacién.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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4.2.3. Andlisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"

Con la informacién obtenida en el punto anterior se procede se procede a usar el
“Why-Why analisis”. Esta herramienta sencilla pero potente permitira identificar
la causa raiz de que, quien, como o porque el proceso tiene un problema que esté
llevando a tener pérdidas a la empresa analizada

4.2.4. Planes de accion

Ya identificada la causa raiz se procede a plantear planes de accién orientadas a
la reduccién de estos puntos criticos. Es asi que se tomara una lista de medidas
que aborden temas organizacionales y logisticos tratando de atacar los

problemas identificados.
4.2.5. Modelamiento

En este punto se hara una prueba para ver el alcance de los planes propuestos y
su posible impacto en la mejora del punto critico analizado. Esta prueba se hara

en un periodo de tres meses.
4.3. Gap Analysis: Préximos vencimientos y Mermas
4.3.1. ldentificacion de brecha

El indice general de mermas en canales de distribucion es del 1.44%.

> 2016 2015 <
0,01% Materiales de construccién 0,19%
xg 0,37% Electrodomésticos 0,52%
4s0% ) i g 0,66% Cuidado del hogar 0,45%
4.00% i r 0,99% Textil Masculino 1,66%
g . 1,16% Accesorios 0,57%
asox HER 1,23% Textil Femenino 1,54%
a0 fg iz 1,25% Ropa bebe 1,62%
v L 1,37% Abarrotes 1,16%
i g L [ 1,47% Cuidado personal 1,47%
CEE I R 1,69% Ferreteria 1,22%
wwx{8 £ 233 I E2g 2,33% Entretenimiento 2,03%
% 5 i ¥ = 2,68% Farmacia / Drogueria 1,57%
v 12 B3 2,86% Papeleria 2,43%
osox | B 3 2,88% Hogar 2,73%
. H 4,00% Frescos / Perecederos 4,10%

Figura 27: Merma por categoria
Fuente: Censo Fenalco
Elaboracion: Censo Fenalco
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@ COMPARATIVO DE LA MERMA A NIVEL INTERNACIONAL

R e 7. Aol romeDiO
—_— GLOBAL 2016
W ia 1,23% DE LAS VENTAS

77 PROMEDIO GLOBAL 2015

> MERMA NO CONOCIDA GLOBAL

x 2

250 ROBO INTERNO gy ROBO EXTERNO 1.6% FRAUDE DEL PROVEEDOR
30,0% 5,4%
2015 39,0% 38,0% 7.0%

Figura 28: Merma nivel internacional
Fuente: Federacidn nacional de comerciantes - FENALCO, (2019)

En 2007 se realiza un estudio realizado por la Universidad de Leicester, Inglaterra.
Denominado “Prevencion de perdidas efectiva en el retail, 10 caminos para tener
una baja merma”. En €l se identificaron 10 mejores practicas de 5 retailers de
Europa y Estados Unidos que se caracterizan por presentar bajos niveles de merma

0 haber logrado reducirlas significativamente.
4.3.2. Diagnostico actual

Tabla 25: Diagnostico merma

Proveedor Ventas Merma % Merma vs Ventas
P&G S/1,729,635 S/53,602 3.10%
Nestlé S/1,630,663 S/42,207 2.59%
Panam S/974,129 S/1,483 0.15%
Laive S/719,070 S/10,011 1.39%
Clorox S/316,410 S/4,094 1.29%
Molitalia S/236,532 S/15,418 6.52%
Global Alimentos S/192,094 S/1,508 0.78%
Sancela/Corpora S/114,512 S/2,872 2.51%
Kraft Foods S/105,426 S/1,197 1.14%
Yichang S/69,124 S/1,136 1.64%
Johnson & Johnson S/62,665 S/482 0.77%
Cartavio S/60,291 S/1,476 2.45%
Anis Najar S/53,670 S/572 1.07%
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En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Santiago Queirolo S/44,617 S/1,149 2.57%

3M PERU S/39,464 S/I177 0.45%

Philips S/38,205 S/517 1.35%

SCJ S/34,683 S/861 2.48%

Medifarma S/30,247 S/429 1.42%

ADM SAO S/26,524 S/693 2.61%

Panasonic S/25,058 S/18 0.07%

FOPESA S/19,828 S/163 0.82%

Lybbys S/16,996 S/281 1.65%

Teva Peru S/11,735 S/195 1.66%

Total S/6,551,579 S/140,541 2.15%

Fuente: Elaboracion Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Figura 29 Porcentaje de vencimiento por linea

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 30 Porcentaje de vencimiento

Fuente: Elaboracion Propia
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Actualmente se maneja un ratio de mermas de 2.15% que representa S/ 140,531 promedio. A nivel internacional se maneja 1.44%

4.3.3. Andlisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"

Problema a , . . 4 . Resultado del
estudiar ¢Porqué? (1) ¢cPorqué? (2) ¢Porqué? (3) ¢Porqué? (4) ¢Porqué? (5) analisis
No existe un No hay No existe
Se informa a No se hace formato indicador que formato de
destiemno sequimiel recopilatorio mida que tan seguimiento ni
P g para dar grave es este medicion de este
seguimiento problema indicador
. No existe un
Mercaderia Almacenero 1o Np existe i La capacitacion correcto
vencida Mal FIFO es correctamente | procedimiento o orfiBiriy rocedimiento
capacitado de capacitacion P dp L
e capacitacion
No se torma Las acciones de
. No es prioridad venta son muy
acciones para q limitadas v d
venderlo e ventas imitadas y de

bajo seguimiento

Fuente: Elaboracién Propia




Problema a , , , , , Resultado del
. ; Porqué? (1 ; Porqué? (2 ; Porqué? (3 ; Porqué? (4 ; Porqué? (5 A
estudiar ¢Porque? (1) | ¢Porqué? (2) | ¢Porqué? (3) | ¢Porqué? (4) | ¢Porque? (5) analisis
Almacenero no
. ., presta atencion No existe un
Mala inspeccion
al momento de la al momer_lto de corr_ecto
s que estibas procedimiento
recepcion o
arman de capacitacion
mercaderia
. No existe un
Mercaderia Por Almacenero no correcto
dafada manipulacion del | es correctamente L
. procedimiento
almacenero capacitado b,
de capacitacion
Porque la Se hacen
Por el manipuleo . pedidos No hay
. mercaderia 1 )
de mercaderia de incorrectos o no sanciones por
retorna al \ g |
reparto . tienen dinero el malos pedidos
almacén .
cliente
. No sé ha hecho
Porque no existe . .
. un sinceramiento
No se ha hecho . Mercaderia un g )
. . Mercaderia no es . . de inventarios y
Error un sinceramiento fisica no es procedimiento
. . g . sacada del d ) no hace
administrativo | de inventario de ; retirada del escrito para la o
, sistema , ) i seguimiento al
almacén almacén confirmacion de

reconocimientos

procedimiento
actual

Fuente: Elaboracion Propia
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Resultado del analisis

No existe formato de seguimiento ni medicion de este indicador

No existe un correcto procedimiento de capacitacion

Las acciones de venta son muy limitadas y de bajo seguimiento

No hay sanciones por malos pedidos

No sé ha hecho un sinceramiento de inventarios y no hace seguimiento al procedimiento actual
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Magnitud Gravedad Capacidad Beneficio
o Impacto econémico Inten5|dad_de dafo Posibilidad de dar Utilidad que TOTAL
Anélisis del problema para la gue ocasiona el Iy aporta la solucion
solucion al problema
empresa problema del problema
No existe formato de seguimiento
ni medicion de este indicador 4 4 4 4 16
No existe un correcto
procedimiento de capacitacion 3 3 2 3 11
Las acciones de venta son muy
limitadas y de bajo seguimiento 4 4 3 3 14
No hay sanciones por malos
pedidos 3 3 2 3 11
No sé ha hecho un sinceramiento
det inventarios y no _ha_ce 4 4 4 4 16
seguimiento al procedimiento
actual
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N° Anélisis Puntuacién | Puntaje Ponderado | Puntaje acumulado

1 No existe formato de seguimiento ni medicion de este indicador 16 23.53% 23.53%

9 No sé ha hecho un sinceramiento_de_ inventarios y no hace seguimiento al 16 93 53% 47.06%
procedimiento actual

3 Las acciones de venta son muy limitadas y de bajo seguimiento 14 20.59% 67.65%

4 No existe un correcto procedimiento de capacitacion 11 16.18% 83.82%

5 No hay sanciones por malos pedidos 11 16.18% 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia

A partir de este andlisis nos concentraremos en las primeras tres razones que llevan a que se produzcan merma actualmente

4.3.4. Planes de accion

N° | Tipos de planes Planes de Accién Responsable Fecha Estatus
1 Inmediato Establecer informe de seguimiento quincenal Almacén 2018 | Evaluacion
. [ Coordinar con las gerencias de Logistica y Administracion y
Sistematico - . " . . . ) . -
2 Inmediato Finanzas para realizar el sinceramiento de inventarios. Almacén/Auditoria | 2018 | Evaluacion
Plantear procedimiento para proceso de incineracion.
3 Sistematico Plantear planes de accidn para evitar mercaderia vencida Almacén/Ventas 2018 | Evaluacion

Fuente: Elaboracion Propia




4.3.4.1.

Establecer informe de seguimiento quincenal

Tabla 26: Reporte proximos vencimientos
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Se presenta el siguiente modelo de reporte que también sera usado en el anexo 1 del procedimiento de incineracion

ALMACEN

AUDITORIA

ALMACEN

ALMACEN/AUDITORIA

CODIGO

DESCRIPCION

LINEA

UNI

PXC

STOCK UNIDADES

STOCK CAJAS

FECHA DE
VENCIMIENTO

COSTO UNITARIO

COSTO TOTAL

MOTIVO

OBSERVACIONES

Elaboracion: Propia

4.3.4.2.

Coordinar con las gerencias de Logistica y Administracion y Finanzas para realizar el sinceramiento de inventarios.

El sinceramiento de inventarios queda como una recomendacion a nivel de gerencias. Ya que para llevar a cabo este punto es

necesario la coordinacion y aprobacién de ambas gerencias para la puesta en marcha. El procedimiento a seguir es un barrido

completo del almacén donde se valide que toda la mercaderia existente en el almacén esta registrada en el sistema, asi también

sacar del sistema toda la mercaderia que no existe tanto en cédigos de bonificacion como codigos de venta (Educaweb.com/,

2019).




4.3.4.3. Plantear procedimiento para proceso de incineracion.
EMPRESA XYZ VERSION 001
FECHA: 01/12/2018 PROCEDIMIENTO DE INCINERACION PAGINA 1/1
N Responsable Actividad Check List
Almacen Presentar lista de productos a incinerar en el Anexo 1: Lista de productos a
formato indicado (Anexo 1) incinerar
1 Mercaderia esta separada, embalada y
Firma rotulada
Nombre Observaciones:
Cargo
Auditoria Revisar y validar lista de productos a incinerar que | Lista de productos concuerda con el
fue presentado por almacen (Anexo 1) palet fisico
2 - Valorizar productos del Anexo 1
Firma
Nombre Observaciones:
Cargo
Auditoria Realiza conteo con notario para validar la cantidad .
= Documento con firma de notario
de productos a incinerar
3 Firma de notario dando por conforme la lista de
Firma productos a incinerar
Nombre Observaciones:
Cargo
Auditoria/Almacen Auditoria solicita autorizacion a contabilidad para Guia de salida por incineracion de
habilitar la salida del inventario del sistema merma
a Almacen realiza la salida del sistema por
Firma incineracion. Adjunta guia de salida
Nombre Observaciones:
Cargo

89



90

EMPRESA XYZ

PROCEDIMIENTO DE INCINERACION VERSION 001
FECHA: 01/12/2018 ANEXO 1: Lista de productos a incinerar PAGINA 1/1
Almacen
Responsable Nombre
Cargo Firma
Observaciones:
La mercaderia presentada en la siguiente lista debe estar separada, embalada y rotulada en el almacen con una copia del detalle escrito en el siguiente formato
La mercaderia presentada en la siguiente lista debe estar en el almacen de malogrados para que no genere notas de credito en las ventas
Ejemplo
STOCK STOCK FECHA DE COSTO COSTO
CODIGO DESCRIPCION LINEA UNI PXC UNIDADES CAJAS VENC IMIENTO UNITARIO TOTAL MOTIVO OBSERVACIONES
52100324 WHYSKY OLD TIMES GOLD 750ML Cartavio Rum PZA 12 77 6.42
ALMACEN AUDITORIA ALMACEN ALMACEN/AUDITORIA
STOCK STOCK FECHA DE COSTO COSTO
CODIGO DESCRIPCION LINEA UNI PXC UNIDADES CAJAS VENC IMIENTO UNITARIO TOTAL MOTIVO OBSERVACIONES

Fuente: Elaboracion Propia
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4.3.4.4. Plantear planes de accion para evitar mercaderia vencida

Tabla 27: Tratamiento mermas

Mermas
Amarillo

Mercaderia que ya no se puede Mercaderia que puede ser
recuperar se pasa a incineracion reprocesada

Tipo

Mercaderia que tiene poca rotacion o esta
préxima a vencer

. 9} y . Esta mercaderia puede ser bonificada con el fin
Esta mercaderia se pasa a incinerar | Esta mercaderia puede ser vendida P . .
de que no se vuelva mercaderia vencida o tener

con la autorizacion de un notario al costo a un tercero o al personal .
foco de ventas para su desplazamiento

Definicion

|
|
Tratamiento

Elaboracion: Propia

4.3.5. Modelamiento

Con los planes anteriormente mencionados se presenta el siguiente tablero de control para lo cual se toma en consideracion los

siguientes puntos

v' El periodo de evaluacion de este informe es de 3 meses siendo el seguimiento en esta fase mensual

v' El plan debera adaptarse a las necesidades del centro de distribucidn y ser flexible con las soluciones

v' Las acciones deberan ser ejecutada en un plazo de dos semanas para mercaderia con préximo vencimiento. Para mercaderia
considerada merma las acciones deberan tomarse durante los tres meses antes que se realice el proceso de incineracion.

v' Se considerara como productos proximos a vencer los que tengan fecha de vencimiento dentro de los proximos 4 meses desde

la fecha que se hace el informe (Gutiérrez, L., Hidalgo, L., & Sifuentes, J, 2018).



TABLERO DE CONTROL MERMAS
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Afios
Merma 2018 vs 2019 Merma Trimestre 2018 vs 2019 Merma Mes 2018 vs 2019
[ 2018 [ 2019
14,000
12,000 Trimestres
o . 2088 10,000 [ Trim.1 || Trim.2
20,885 -40.6% X ;
8,000 Trim.3 Trim.4
m2018 Total 2019 - Trim.1 2018
2019 m2018 - Trim.1 6,000 = 2019
35135 Fecha de informe
4,000
2018 140,541
L 1 e (b v
2,000
50,000 100,000 150,000 - 10,000 20,000 30,000 40,000 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
LINEA
l 3M PERU ” ADM SAO ” Anis Najar ” Cartavio ” Clorox ” FOPESA ” Global Alimentos ” Johnson & Johnson ]
[ Kraft Foods ” Laive ][ Lybbys ][ Medifarma ][ Molitalia ][ Nestlé ][ P&G ][ Panam ]
[ Panasonic ” Philips J[ Quimica Suiza J[ Sancela/Corpora ][ Santiago Queirolo ][ sc) ” Teva Peru ” Yichang ]
Motivo de Merma 2019 Merma Linea

Reconocimiento Proveedor MM 604

Erroradministrativo 1: Mercaderia no existe fisicamente N 964
Robo detectado NN 1,118
Robo no detectado  INEEG_—— 1,247
Dafiado 4: Manipuleo Reparto NN 1,433
Mercaderia Vencida N 1,849

Dafiado 2: Disponible Venta I 1,519

Dafiado 3: Manipuleo Almacen NN 2,047

Erroradministrativo 2: Ajuste de Auditoria NN 2,416

Mercaderia proxima a Vencer I 2,354

Dafiado 1: Merma I 4,386

500 1,000

Figura 31 Tablero de control mermas

Fuente: Elaboracion Propia
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Después de los tres meses de aplicado el tablero de control se observé lo siguiente:

v El dato proporcionado por auditoria respecto a 2018 no catalogaba que motivo generaba la merma del almacén
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v' Se encontrd mercaderia que figuraba el sistema, pero no fisicamente en almacén. Asi también se encontré que existia

mercaderia que ya habia sido incinerada, pero seguia fisicamente dentro del almacén

v Una vez puesto en marcha se noté directamente en los almaceneros un mayor cuidado respecto a su mercaderia

v Latoma de acciones se hizo muy dinamica y de rapida puesta en marcha

A partir de los resultados obtenidos en el primer trimestre y habiendo obtenido una disminucion del 40.6% respecto al primer

trimestre del 2018 se tiene por meta alcanzar un 1.50% al cierre del afio usando los recursos actuales y dando un seguimiento

mensual a los motivos que causan diferencias (Ministerio de la produccién, 2016).

Diagndstico actual Propuesta
Gap Analysis g = . Valor AhOI"I’.'O_O
industria | Mensual | % Actual Meta | 70 Meta Beneficio
Préximos vencimientos y Mermas 1.44% | S/140,531 | 2.15% S/98,045 1.50% S/42,486

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4. Gap Analysis: Sobre stock
4.4.1. ldentificacion de brecha

Actualmente no hay un nivel establecido de sobre stock en una empresa de
distribucion. Sin embargo, la teoria nos dice que existe tres situaciones por las
que se produce: La oferta supera a la demanda, errores del departamento de

compras Y errores de prevencion de ventas

4.4.2. Diagnostico actual

Tabla 28: Sobrestock

. Inventario Sobre stock | % Sobre stock % Sobre
Linea i
Prom Prom vs Inventario stock
P&G S/1,666,707 S/42,978 2.58% 35.74%
Nestlé S/1,525,575 S/10,281 0.67% 8.55%
Panam S/892,687 S/1,128 0.13% 0.94%
Laive S/645,696 S/0 0.00% 0.00%
Clorox S/284,123 S/8,914 3.14% 7.41%
Molitalia S/212,396 S/14,022 6.60% 11.66%
Global Alimentos S/172,493 S/2,836 1.64% 2.36%
Sancela/Corpora S/102,827 S/1,192 1.16% 0.99%
Kraft Foods S/94,669 S/0 0.00% 0.00%
Yichang S/62,070 S/337 0.54% 0.28%
J&J S/56,271 S/3,860 6.86% 3.21%
Cartavio S/54,139 S/19,012 35.12% 15.81%
Anis Najar S/48,193 S/2,490 5.17% 2.07%
Santiago $/40,064 S/1,641 4.10% 1.36%
Queirolo
3M PERU S/35,437 S/1,916 5.41% 1.59%
Philips S/34,307 S/257 0.75% 0.21%
SCJ S/31,144 S/6,334 20.34% 5.27%
Medifarma S/27,161 S/1,691 6.23% 1.41%
ADM SAO S/23,818 S/0 0.00% 0.00%
Panasonic S/22,501 S/132 0.58% 0.11%
FOPESA S/17,805 S/1,243 6.98% 1.03%
Lybbys S/15,262 S/0 0.00% 0.00%
Teva Peru S/10,537 S/0 0.00% 0.00%
TOTAL S/6,075,881 S/120,263 1.98% 100.00%

Elaboracion: Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Teva Peru; 0.00%
Lybbys; 0.00%
FOPESA; 1.03%
Enasonic; 0.11%
ADM SAO ; 0.00%

Medifarma; 1.41%
SCJ; 5.27%

Philips; 0.21%
3M PERU; 1.59%

Santiago Queirolo; 1.36%

Anis Najar; 2.07%

Cartavio; 15.81%

Johnson & Johnson; 3.21%
Yichang; 0.28%
Kraft Foods; 0.00%
Sancela/Corpora; 0.99%
Global Alimentos; 2.36%
Molitalia; 11.66%

Clorox; 7.41%

Laive; 0.00%
Panam; 0.94%

Nestlé ; 8.55%
P&G; 35.74%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00% 35.00% 40.00%

Titulo del eje

Figura 32 Sobre stock

Fuente: Elaboracion Propia
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Actualmente se maneja un ratio de sobre stock de 1.98% que representa S/ 120,263 promedio no habiendo un indicador en la
industria. Un punto a tomar en cuenta es que Cartavio tiene un manejo diferente de abastecimiento lo que no hace que sea sobre

stock.

4.4.3. Andlisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"

Tabla 29: Why-Why Sobrestock

Problema a . , - ] ) s
estudiar ¢Porqué? (1) ¢Porqué? (2) ¢Porqué? (3) ¢Porqué? (4) ¢Porqué? (5) Resultado del analisis
. Porque no se .
Productos con Solicitud de El vendedor no - Falta de seguimiento a
. hace seguimiento .
baja o nula venta pero no | ofrece todos los productos de baja
. . - a los productos -
rotacion tuvieron rotacion productos ; 4 rotacion
con baja rotacion
Por introduccion
Promociones dan concursos, | Terminada la No rota
. ) ’ ' El vendedor _
agresivas 0 premios e promocion se | Se pierde foco de | producto en el toma pedidos del Falta de seguimiento para
bonificacion de incentivos a hace poco venta mercado como crl)iente cerrar correctamente las
productos de vendedores seguimiento se espera campafias mensuales
baja rotacion Politica de cada
proveedor
Porque
. roveedores
Gerencia de P Z
Vendedores incentivan a
ventas aprueba -
compra de soI.|C|tan a las tener un mayor Neqociar con proveedor
Introduccion de NUEVos broductos jefaturas mix de productos goci p
productos p para una venta promociones 0 descuentos
nuUevos exitosa para normalizar stock
. Ventas
Mala gestién de )
~ pronostica
camparia de ,
errbneamente
ventas

las ventas




Elaboracion: Propia

NO

Resultado del analisis

Falta de seguimiento a productos de baja rotacion

Falta de seguimiento para cerrar correctamente las campafias mensuales

WIN| P

Negociar con proveedor promociones 0 descuentos para normalizar stock
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En este punto nos damos cuenta que tanto el punto 1 como 2 requieren el mismo plan de accién para ser solucionado. Por lo que se

propondra dos planes de accion para dar solucion al sobre stock.

4.4.4. Planes de accion

Tabla 30: Planes de accion Sobrestock

N TpI)FI);r?e(:e Planes de Accién Responsable Fecha Estatus
1 Inmediato Automatizar un reporte de valorizacion del exceso de inventario Compras/Ventas 2018 | Evaluacion
2 Inmediato Negociar con proveedor promociones 0 descuentos para normalizar stock Compras 2018 | Evaluacion

Elaboracion: Propia




4.4.4.1. Automatizar un reporte de valorizacion de exceso de inventario

Se presenta el formato propuesto para el analisis del sobre stock donde:

v

v

Se considera sobre stock a la mercaderia con mas de 30 dias de stock

El calculo de dias de stock se hace solo tomando los dias habiles del mes es decir 26 dias

El promedio de ventas para el calculo sera de 6 meses anteriores al mes que se haga el reporte

Se coloca dos columnas extras para dar seguimiento a las acciones para disminuir el sobre stock
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CODIGO

DESCRIPCION

LINEA

UNI

PXC

STOCK
CAJAS

DIAS DE
STOCK

DIAS DEEXCESO

SOLES DE
STOCK

SOLES DE
EXCESO

TRATAMIENTO

OBSERVACIONES

Elaboracion: Propia
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4.4.4.2. Negociar con proveedor promociones o descuentos para normalizar stock

A partir de la tabla anterior donde se calificara el tratamiento que se daré al sobre stock se proponen las siguientes acciones para

deshacerse del sobre stock

Tabla 31: Acciones Sobre stock

ACCIONES
Promociones Devolucié
. ———— evolucion
Concurso Incentivos Descuentos Bonificaciones

Usar el concurso de ventas Usar el sobre Se negocia con el proveedor un Se bonifica por la Se hace el descuento

para amarrar productos de stock para premios descuento hasta agotar stock o compra de productos por el valor de la
sobre stock. Establecer cuotas | e incentivos de los regularizar inventarios. Este Pareto hasta agotar stock | mercaderia, esta es la

por cada vendedor vendedores descuento debera ser reconocido. o0 regularizar stock ultima opcién

Elaboracion: Propia

4.45. Modelamiento

Con los planes anteriormente mencionados se presenta el siguiente tablero de control para lo cual se toma en consideracion los

siguientes puntos

v' El periodo de evaluacion de este informe es de 3 meses siendo el seguimiento en esta fase mensual
v' El plan debera adaptarse a las necesidades del centro de distribucion y ser flexible con las soluciones

v' Todo producto nuevo tendra un plazo de dos meses antes de ser considerado sobre stock




TABLERO DE CONTROL SOBRE STOCK
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. R Afos

Sobre Stock Mes a Mes %VAR2018-2019 -11.9% Motivo Sobre Stock Motivo Sobre Stock 2019

80,000 2018

50,000

40,000 Magquilado sin seguimiento [l
e
~ 20,000 W Ene Saldo de promocion o bonificacion [N

mTotal 10,000 m Feb Baja rotaci = Total [ Ene “ Feb
- aja rotacion
Autoservicio I
& ’ R Pedido de ventas I
- 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000120,000140,000 160,000 - 50,000 100,000 150,000 200,000
LINEA
[ 3M-Pert ” Anis Najar ” Atln Real ” Cartavio Rum " Clorox " Fopesa ” Global Alimentos ” Johnson & Johnson ]
[ Kraft Foods “ MEDIFARMA ” Molitalia ” Nestlé ” P&G ” Panam “ Philips “ Sancela/Corpora ]
[ Santiago Queirolo “ SClJohnson ” TEVA ” Yichang ]
Sobre Stock Lineas
60,000
50,000
40,000
30,000
2019 - Ene
20,000 = 2019 - Feb
B — [ T— — - — —_—
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Figura 33 Tablero Sobre stock

Fuente: Elaboracion Propia




Después de los tres meses de aplicado el tablero de control se observo lo siguiente:
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v' El mejor momento para tomar acciones con los proveedores son las dos primeras semanas del mes, por lo que se recomienda

realizar el informe al cierre de mes

v' La evaluacién se hace por producto, por linea ya que pueden aparecer productos Pareto que fueron aumentados sus dias de

stock debido a una promocion o por posible quiebre del proveedor los cuales no son considerados sobre stock.

v' El tratamiento del sobre stock varia de acuerdo a la politica y presupuesto de cada proveedor. Por lo que se planted hacer un

mayor seguimiento a los motivos y responsables que lo originan. En los casos mas extremos plantear la devolucion y

descuento al proveedor por los productos en sobre stock.

v' El seguimiento debe ser quincenal y la presentacion debe ser mensual

A partir de los resultados obtenidos en el primer trimestre y habiendo obtenido una disminucion del 11.9% respecto al cierre del 2018

se tiene por meta alcanzar un 1.00% al cierre del afio usando los recursos actuales y dando un seguimiento mensual a los motivos que

causan sobre stock.

Gap Analysis Gap Diagndstico actual Propuesta Ahorro o
P ’ industria Mensual % Actual| Valor Meta | 9% Meta | Beneficio
Sobre stock . S/120,263 1.98% S/60,739 1.00% | S/59,524

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5. Gap Analysis: Rechazos

45.1.

45.2.

7.70%

7.20%

6.70%

6.20%

5.70%

5.20%

Identificacion de brecha

El indice general de devoluciones en canales de distribucion para (Becerra,
2017) en su “Estudio sobre el Impacto de las Devoluciones en la Logistica

Inversa para el Canal Tradicional” es del 3.1%.
Diagnostico actual

La devolucion de productos impacta en los costos de la empresa ya que absorbe

recursos de ventas, administrativos y logisticos.

Rechazos

$/3,500,000
7.11% S/3,000,000

6.95%

0, 0,
6.88% 6.87% . $/2,500,000
S/2,000,000
S/1,462,492
$/1,500,000
$/1,000,000
$/480,278 $/500,399 $/481,814
S/0
Octubre Noviembre Diciembre Total

mmmm Rechazos total (S/)  ==@==Rechazos total (%)

Figura 34 Rechazos
Fuente: Elaboracién Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Rechazos por linea

10.00%

9.00% 8.81% 8.32%
.00% 8.07% 8.09% -32%
° 33y 7.60% ° 7.65% 7.53%

: I I I I

7.00%
6.00%
Octubre Noviembre Diciembre Total

5.00%
4.00%
3.00%
2.00%
1.00%
0.00%

B P&G M Nestlé

Figura 35 Rechazo por linea
Fuente: Elaboracion Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

Sin dinero

Figura 36 Priorizacion de causas
Fuente: Elaboracion Propia

6.00%
4.00%
2.00%
0.00%

4.42%

AQP00049

Figura 37 Rechazos por vendedor
Fuente: Elaboracion Propia

Establecimiento
cerrado

Priorizacidon de causas

Mal pedido No salio No pidio Sin stock

B Octubre == Noviembre W Diciembre ==@=Total

Rechazos por vendedor (Acumulado afio)

3.47%
- 2.38% 2.30%
AQP00080 AQP00075 AQP00052

Reparto atrasado
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1.60%

Error impresién

2.24%

AQP00035

Actualmente se maneja un ratio de rechazos de 6.95% que representa S/ 487,497 promedio siendo aceptable en canales de

distribucion 3.1%.



4.5.3. Andlisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"

En este caso se hizo

Tabla 32: Why-Why Rechazos
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Problema a , . . , , s
estudiar ¢cPorqué? (1) ¢cPorqué? (2) ¢Porqué? (3) ¢Porqué? (4) ¢Porqué? (5) Resultado del analisis
No existe un
Solo se toma informe que A Porque la
como compiletodala | prop resolucion de
. o . - informe para
Bajo o nulo seguimiento el informacion control problemas es de Meiorar el informe de causas
seguimiento a las | rechazo global | que puede dar dia a dia J -/
. de rechazos para resolucion de
causas del el sistema
— problemas
rechazo Desconocimiento
Reportes
de los reportes .
dispersos en el
que se pueden .
sistema
generar

Elaboracion: Propia

Problema a

¢Porqué? (1) \(;Porqué’?(Z)\ ¢Porqué? (3) |¢',Porqué’? (4)\ ¢Porqué? (5) \

Resultado del analisis
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compromiso con

estudiar
Establecimiento
Sin no asegura el Priorizan su No hay ninguna
dinero(Cliente no| efectivo para | dinero en otros penalidad en
dispone de cancelar la gastos u otros | caso de generar
efectivo) mercaderia proveedores el rechazo
contra entrega
No hay una
buena Los clientes no No hay
o coordinacion y le toman la consecuencias
Establecimiento . .
debida cuando el cliente

cerrado . :
las horas de importancia al | no cumple con la
entrega por parte dia de cita cita
de los clientes
. Se debe mejorar
Se ingresan
Mal cantidades J
pedido(VVendedor . entrenamiento
X erroneas al
paso mal pedido) ) de los
sistema
vendedores

No salio(Reparto
indica que no se

Reparto no revisa

Llegan tarde y
salen apurados

cargé su mercaderia a realizar
mercaderia) reparto
No pidi6(Cliente Vende_dor pasa Ne(_:e5|ta
L pedido sin cumplir con su
no solicito . oo
., : solicitud del indicador de
ningun pedido) .
cliente cobertura

No hay anélisis o penalidad por
este tipo de rechazo




N° Resultado del analisis

1 | Mejorar el informe de causas de rechazos para resolucion de problemas

2 No hay analisis o penalidad por rechazos

Fuente: Elaboracion Propia

45.4. Planes de accion

Tabla 33: Planes de accién Rechazos

107

N° Tg?:r?eie Planes de Accidn Responsable Fecha Estatus
1 Inmediato Establecer penalidades a los vendedores por mal pedido Logistica/Ventas 2018 | Evaluacion
9 Inmediato Establecer penalidades a los cliegitﬁsrgor establecimiento cerrado y sin Logistica/Ventas 2018 | Evaluacion
3 Sistematico Actualizar los entrenamientos vigentes a los vendedores Ventas 2018 | Evaluacion
4 Sistematico Consolidar la informacion en un reporte Logistica 2018 | Evaluacion

Elaboracion: Propia
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45.4.1. Establecer penalidades a los vendedores por mal pedido

EMPRESA XYZ PROCEDIMIENTO DE PENALIDAD MP VERSION 001
FECHA: ; _ _ .
01/12/2018 AREA: VENTAS PUESTO: VENDEDOR PAGINA 1/1
ACTUAL PROPUESTA
Llamada de atencion Analisis trimestral de rechazos por
vendedor

Cambiar vendedor de zona
Analisis por priorizacion de causas

Hacer efectiva penalidad por mal pedido
Alternativa 1: Llamada de atencion

Alternativa 2: Compra de pedido
vendedor, supervisor y jefe (Ticket
minimo de compra S/ 30)

Alternativa 3: Cambio de zona o retiro
del vendedor

Observaciones: El procedimiento actual para responder ante un mal pedido no pasa de una llamada
de atencidn por lo que otros vendedores lo usan para lograr sus objetivos dia, semanal o mensual

Fuente: Elaboracion Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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45.4.2. Establecer penalidades a los clientes por establecimiento cerrado y sin

dinero

EMPRESA XYZ PROCEDIMIENTO DE PENALIDAD ECy SD VERSION 001

FECHA: AREA: ]
01/12/2018 LOGISTICA/VENTAS PAGINA 1/1
ACTUAL PROPUESTA

No existe penalidad Analisis trimestral de rechazos por

cliente
Analisis por priorizacion de causas
Hacer efectiva penalidad

Alternativa 1: Evaluar la viabilidad del
cliente

Alternativa 2: Dejar de atender una
semana

Alternativa 2: Actualizar los acuerdos
operativos de citas con clientes

Observaciones: Un analisis de viabilidad del cliente podria hacer notar que se tienen clientes que
recaen en una misma falta haciendo que sea inviable su atencién

Fuente: Elaboracion Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




4.5.4.3. Actualizar los entrenamientos vigentes de los vendedores
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En la actualidad el supervisor u otro vendedor capacitan al nuevo vendedor, el problema de esto es que en cada proceso de

ensefianza se omite informacion o solo se ensefia de manera basica el proceso de ventas.

Tabla 34: Programa de capacitacién ventas

Elaboracion: Propia

Programa de capacitacion Ventas

Maédulo I: Metodologia Comercial

Andlisis y diagndstico del Cliente.

El Proceso de la Venta.

Técnicas de Negociacion

El Cierre

Madulo 11: Matematicas para Negociar

Ventas Brutas, margen de utilidad y utilidad bruta

Fijacion de Precios

Rotacion del inventario

Dias de abastecimiento

Moadulo 111: Marketing Ventas

El punto de venta: planificacion y lay out.

Ubicacion y exhibicién: primara, secundaria, puntos calientes.

Indicadores clave del Merchandising.

El feedback
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45.4.4. Consolidar informacién en un reporte
Se presenta el formato propuesto para el analisis del rechazo este servird como base de datos para toma de decisiones:
v' Lainformacién sera procesada de manera diaria para reparto. Informe de rechazo por unidad

v' Con fines de anélisis y toma de decisiones para gerencia y jefatura el informe sera realizado de manera quincenal

VENTA RECHAZO (% RECHAZO | MOTIVO DERECHAZO LINEA VENDEDOR RUTA CLIENTE | FECHA DEINFORME
10,000.00 1,000.00 10.00% E/C Queirolo V00001 R00001 C00001 31/01/2019

Fuente: Elaboracién Propia

45.5. Modelamiento

Con los planes anteriormente mencionados se presenta el siguiente tablero de control para lo cual se toma en consideracion los

siguientes puntos
v' El periodo de evaluacion de este informe es de 3 meses siendo el seguimiento en esta fase mensual
v' Para el presente informe se tuvo que combinar la informacién de 4 reportes rechazos por unidad, por cliente, por vendedor y

por linea



Rechazo Linea Afio 2019
500,000
450,000
400,000

350,000
300,000
250,000
200,000
150,000
100,000
50,000 . -

Nestlé P&G Panam Laive Clorox

6.40%
6.20%
6.00%
5.80% 5.60%
5.60%
5.40%
5.20%

6.16%
5.90%

Rechazo Motivo Afio 2019
500,000.00
450,000.00

400,000.00
350,000.00
300,000.00
250,000.00
200,000.00
150,000.00
100,000.00
50,000.00 I
S/D E/C m/P N/S N/P R/A

s/s E/I

Figura 38 Tablero Rechazos
Fuente: Elaboracion Propia

TABLERO DE CONTROL RECHAZOS

100000
90000
80000
70000
60000
50000
40000
30000
20000
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45000

40000

35000

30000

25000

20000

15000

10000
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Ruta22

Ruta22

Ruta2l

Ruta21

Rechazo Ruta Afio 2019

Rutal3

Rutal3

Rutal8

Ruta52

Rutall

% Rechazo Mes

Rechazo Ruta - Mes

T

Rutal8

Ruta52

Rutall

Ruta30

Jul

Ruta30

Rutal2

Rutal2

Rutal9 RutaADI

Ago
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50000
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40000
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30000
25000
20000
15000
10000
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30000

25000

20000

15000

10000

5000
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Rechazo Vendedor Afio 2019

VEN0080 VENO079 VENO023 VENOO61 VENOO60 VENOOO4 VENOO89 VENOO30 VENOO45 VEN0048

Set Oct Nov Dic

Rechazo Vendedor - Mes

ik

VEN0080 VENOO79 VENO023 VENOO61 VENOO60 VENOOO4 VENOO89 VENOO30 VENOO45 VENO048
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TABLERO DE CONTROL RECHAZOS

INFORMACION SISTEMA CONCLUSIONES

MEJORA

180,000.00

160,000.00

140,000.00
120,000.00 mSumade S/D Se valido con ayuda de los auditores y el supervisor que si bien existia
100,000.00 msumade E/C establecimiento cerrado muchos de los pedidos eran rechazados por ser mal
80,000.00 Suma de M/P Se detectd que los motivos algunas veces son pactados entre [pedidos o pedidos que el cliente no pidio. Durante los tres meses se vio que esta es
60,000.00 = suma de N/s el vendedor y el transportista una mala practica muy arraigada por lo que se propuso para el siguiente trimestre
I II II mSuma de N/P
Ene Feb Mar

40,000.00 validar esta informacion a partir de un analisis sobre los clientes vs la unidad de
reparto

20,000.00

Rechazo Ruta - Mes
45000
40000

-41%  -31%  -25%  -46% 1628%

35000 Las rutas con mayor rechazo tienen una alta rotacién de
30000

personal. Los motivos identificados fueron. Motivos
25000

o, . . Intensificacion en la capacitacion del personal de reparto
personales, lejania entre sus puntos, diferencias con el X R i
20000 . o . Mejora en la conformacion de los equipos de reparto
15000 equipo de reparto, mala capacitacién, termino de la ruta
10000 demasiado tarde
5000
0

Ruta22 Ruta2l Rutal3 Rutal8 Ruta52 Rutall Ruta30 Rutal2 Rutal9 RutaADI

Rechazo Vendedor - Mes

30000 Se detect6 y valido el mal cierre de ventas de los vendedores

por falta de capacitacion
La supervision en los vendedores y unidades de reparto con
mayor rechazo fue mas estricta, identificando la real causa

22000 Cambio de zona del vendedor 80 por el vendedor 79 entre Febrero y Marzo
Cambio de zona del vendedor 04 por el vendedor 45 entre Febrero y Marzo
15000 Se logro reducir el rechazo luego de la nueva capacitacion en los vendedores 61 y

del rechazo. La recomendacion fue realizada en algunos
i 30 que aceptaron estar a prueba con la nueva propuesta dada
10000 vendedores como el cambio de zona.
- . I I i
o [ 5

VENOO80 VENOO79 VEN0023 VENOO61 VENOO60 VENOOO4 VENOO89 VENOO30 VEN0045 VEN0O048

20000

Fuente: Elaboracion Propia
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Después de los tres meses de aplicado y adaptar los planes de accion se observo lo siguiente:

v

Para un andlisis mas especifico se puede incluir algunas columnas para agrupar informacioén por familia de productos, por
producto, por zona y por familia de vendedor.

Las rutas con mayor rechazo tienen una alta rotacion de personal. Los motivos identificados fueron. Motivos personales,
lejania entre sus puntos, diferencias con el equipo de reparto, mala capacitacion, termino de la ruta demasiado tarde.

Se detectd que los motivos algunas veces son pactados entre el vendedor y el transportista

Se detectd y valido el mal cierre de ventas de los vendedores por falta de capacitacion

La supervision en los vendedores y unidades de reparto con mayor rechazo fue mas estricta, identificando la real causa del

rechazo. La recomendacion fue realizada en algunos vendedores como el cambio de zona.

A partir de los resultados del primer trimestre y habiendo obtenido 5.88% de rechazo en promedio respecto al cierre del 2018 se tiene

por meta alcanzar un 4.00% al cierre del afio usando los recursos actuales, dando un seguimiento mensual y atacando directamente los

motivos que causan rechazo.

Gap Analysis | Gap industria Diagnogggractus) Propuesta Ahorro o Beneficio
Mensual | % Actual | Valor Meta | % Meta
Rechazos 3.10% S/487,497| 6.95% | S/350,717 | 4.00% S/136,780

Fuente: Elaboracion Propia
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4.6. Gap Analysis: Rotacion de personal
4.6.1. ldentificacion de brecha

Para Ipsos y AmCham. El promedio de rotacion anual de personal en las
empresas de nuestro pais es de 15%. Siendo una cifra ideal el 7%. EIl sector
industrial que es el que maneja la menor rotacion maneja un 11.8% seguido del

sector comercio.

El 60.87% de los empleados dejaria su trabajo actual porque no ve posibilidades
de crecimiento, mientras que 29.35% porque no esta conforme con su sueldo,
reveld la encuesta de Bumeran (Empresa Editora Gestion, 2019).

4.6.2. Diagnostico actual

Administrativa Operativa Total
IRP=S/((1+F)/2) x 100 8% 44% 40%
Separados de la empresa 1 40 41
Inicio del periodo 13 91 104
Fin del periodo 13 89 102
Fuente: Elaboracion Propia
Rotacion

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

0%

Administrativa Operativa

Figura 39 Rotacién
Fuente: Elaboracion Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Otras

Proceso de capacitacion inadecuado

Trabajo no satisfactorio para el empleado

Mejores salarios

Falta de crecimiento laboral

Clima laboral desfavorable

Inadecuada supervisidon

o
N
o
(o)}
[oe]
-
o
-
N
=
o

16

B Reparto M Almacen B Administrativa

Figura 40 Razon Rotacion
Fuente: Elaboracion Propia



Actualmente se maneja un IRP es del 40% cuando el nivel ideal es 7% y en nuestro pais de 15%

Costo directo RRHH (Sueldo Gerente S/4000+Sueldo analista

S/1800=S/5800)-S/24.17
Costo de Reclutamiento (H-H=20 hrs)

Costos

S/483

(+)Total costo directo del reclutamiento

S/483 x 12 = S/ 5,801 anual

\ Costos por caida en la productividad Costos
Tiempo promedio para seleccionar 22 dias
Tiempo promedio para alcanzar nivel de productividad 60 dias

Total de dias no productivos

82 dias (82/365=22.46%)

Ingreso anual promedio por colaborador (3 veces compensacion anual)

S/ 11,600x3=S/33,480

(+)Total costo por caida en la productividad

S/33,480 x 22.46%=S/7,520 anual

\ Reduccion temporal del costo de mano de obra
Costo Anual (Sueldo)

Costos

S/930x12=S/11,600

Tiempo promedio para seleccionar

22 dias (22/365=6.03%)

(-)Total reduccion temporal del costo de mano de obra

S/11,600 x 6.03%=S/673 anual

‘ TOTAL COSTOS POR COLABORADOR

S/13,994 anual-S/1,166 mensual

|

TOTAL COSTOS (41 personas separadas al afio)

S/1,166 x 41 = S/47,812 / 12 = S/3,984
mes

Fuente: Elaboracion Propia
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4.6.3. Andlisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"
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N° ¢ Qué? ¢Porqué? (1) ¢Porqué? (2) ¢Porqué? (3) ¢Porqué? (4) ¢Porqué? (5) Re?r:;?ﬂ (i)sdel
No existe . .
Procgso plle DroCesos La cultura manejada | La operatividad es Mejorar el proceso
1 | capacitacion . | hace que aprendan muy alta y no se L
inadecuado escritos par 418 | con lateoria y error | mide este indicador de capacitacion
capacitacion
=Rlllg Proponer linea de
Falta de No se hizo una Solo se mira sesgadamente el p
. . e ; carrera 'y dar
2 crecimiento | evaluacion para | crecimiento laboral impacto de boNoS Dor
laboral logistica en ventas logistica sobre S P
efectividad
ventas
4.6.4. Planes de accion
N TpI)FI);r?e(:e Planes de Accién Responsable Fecha Estatus
1 Sistematico Dar bonos por area y personal por efectividad Almacén 2018 | Evaluacion
2 Sistematico Proponer linea de carrera para el area RRHH 2018 | Evaluacion
| 3 | Sistematico Mejorar la capacitacion del personal del almacén Logistica | 2018 | Evaluacion

Fuente: Elaboracion Propia

4.6.4.1.

Dar bonos por area y personal por efectividad

Los bonos son usados como una forma de incentivar a los colaboradores. Los bonos indicados a continuacion son dirigidos a la

parte operativa que es donde se tiene una mayor rotacion.
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Bono de eficiencia
Almacén Indicador Frecuencia
Por mantener la linea ordenada y hacer un correcto FIFO Check list de control Trimestral
Por no tener diferencias de inventarios Inventario fisico vs sistema | Trimestral
Por realizar un correcto picking sin faltante o sobrante | Global fisico/Global solicitado | Trimestral
Reparto Indicador Frecuencia
Por mantener una eficiencia de reparto del 96%-98% (Rechazo/Venta)*100 Mensual

Fuente: Elaboracion Propia
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4.6.4.2. Proponer linea de carrera para el area

Tabla 35: Linea de carrera almacén

Almacén
Actual Requisito Minimo Meta Requisito Minimo
Jefe de Almacén Profesional Completa Jefe de Almacén Profesional Completa/Técnico 1
Supervisor de Almacén | Profesional o Técnica completa | Supervisor de Almacén | Profesional Completa/Técnico 1
Prevencion Secundaria completa Prevencion Técnico 1
Almacenero 6-12 Meses en el puesto Almacenero(Técnico 1) | 5 Afios en el puesto(Empresa)
Secundaria completa Evaluacion Jefe Inmediato

Manejo de lineas Top
Secundaria completa
Almacenero(Técnico 2) | 2 Afios en el puesto(Empresa)
Evaluacion Jefe Inmediato
Secundaria completa
Almacenero(Técnico 3) | 6-12 Meses en el puesto
Secundaria completa

Elaboracion: Propia
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Tabla 36: Linea de carrera reparto

Almacén
Actual Requisito Minimo Meta Requisito Minimo
Chofer Secundaria completa Capacitador | 5 Afios en el puesto(Empresa)
6-12 Meses en el puesto Conocimiento de mix de productos
Repartidor | Secundaria completa Resolucién de problemas y negociacion
6-12 Meses en el puesto Secundaria completa
6-12 Meses en el puesto
Chofer Secundaria completa

6-12 Meses en el puesto
Repartidor | Secundaria completa
6-12 Meses en el puesto

Elaboracion: Propia
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4.6.4.3. Mejorar la capacitacion del personal del almacén

EMPRESA XYZ PROCEDIMIENTO DE CAPACITACION VERSION 001
FECHA: 5 . . PUESTO: 5
01/12/2018 AREA: ALMACEN ALMACENERO PAGINA 1/1
ACTUAL PROPUESTA
INICIO INICIO
Presentacion de Presentacion de
personal nuevo al personal nuevo al
almacén almacén

v

Entrega de plan de
capacitacion

Personal nuevo se
coloca con personal
antiguo por2a 3
dias

Dia 1: Recorrido y
presentacion de las
preguntas diferentes areas y
procesos de CD

| Se resuelve dudas o

No
A 4

Consultas o
dudas

| Se resuelve dudas o

Entrega de linea a preguntas

personal nuevo

No
A 4
_| Se resuelve dudas o Dia 2: Presentacion
preguntas de capacitador
(Personal antiguo)

FIN

.| Se resuelve dudas o
preguntas

Dia 3: Entrega de
linea

A 4

FIN

Observaciones: Se vio que, aunque el tiempo es prudente, la capacitacion es desordenada y los
almaceneros aprenden mientras se equivocan. A corto 0 mediano plazo si cometen un error se les
descuenta de su sueldo lo que provoca que se aburran y renuncien.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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EMPRESA XYZ PLAN DE CAPACITACION VERSION 001
FECHA: 01/12/2018 AREA: ALMACEN | PUESTO: ALMACENERO | PAGINA 1/1
Plan de capacitacién Observaciones
Dia 1: Recorrido y presentacion de las diferentes areas
y procesos de CD

Explicacion de proceso de compras y su relacion
con almacén

Explicacion de proceso de reparto y su relacion con
almacén

Explicacion de proceso de auditoria y su relacion
con almacén

Explicacion de proceso de caja y liquidacién y su
relacién con almacén

Explicacion de todos los procesos y procedimientos
generales de almacén

Dia 2: Presentacion de capacitador (Personal antiguo)

Explicacion de uso orden de compra para la
recepcion de mercaderia

Explicacion de uso facturas, guias de remision y
sellos de recepcion

Explicacion de unidades de medida por orden de
compra y por factura

Explicacion de recepcién de mercaderia, camas por
pallet, acomodar mercaderia segun FIFO, conteo y
revision de mercaderia

Explicacion de uso de formato de pre-global y
global para proceso de picking

Explicacion de importancia del FIFO al momento
de sacar mercaderia

Explicacion de uso de consolidado de rutas para
preparacion de pedidos por ruta

Explicacion de la importancia de tener u archivador
con recepcién de mercaderia, consolidados e
inventarios.

Dia 3: Entrega de linea

Fuente: Elaboracion Propia
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Con los planes anteriormente mencionados se presenta el siguiente tablero de control resumen con lo analizado en los tres meses
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Figura 41 Tablero Rotacién
Fuente: Elaboracion Propia
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TABLERO DE CONTROL ROTACION DE PERSONAL

2018
Rotacion Administrativa | Operativa | Total Almacen | Reparto
2 IRP=S/((1+F)/2) x 100 8% 4% 40% IRP=S/((1+F)/2) x 100 46% 4%
2 S 1 40 41 S 13 27
5 | 13 91 104 | 29 62
" F 13 89 102 F 28 62
: ]
. — | [ - —_ —
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Trim.1 Trim.2 Trim3 Trim.4 Trim.1
2018 2019
30 77 TRIM 1;2018 Ad Operativa | Total Almacen | Reparto
. IRP=S/((1+F)/2) x 100 8% % % IRP=S//((1+F)/2) x 100 1% 6%
S 1 8 9 8 4 4
20 | 13 91 104 | 29 62
W Suma de Administrativa F 13 89 102 F 28 62
® 1 B Suma de Almacen
10 HSuma de Reparto TRIM 1;2019 Administrativa | Operativa | Total Almacen | Reparto
IRP=5/((1+F)/2) x 100 0% 1% 1% IRP=5/((1+F)/2) x 100 0% 3%
: . , , 2 s 0 1 1 s 0 2
0 — | | 13 91 104 | 29 62
2018 2019 F 13 89 102 F 28 62
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25 30
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Fuente: Elaboracion Propia
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Después de los tres meses de aplicado y adaptar los planes de accion se observé lo siguiente:

v" La evaluacion para dar bonos para almacén se hizo de manera aleatoria durante el mes para evaluar el estado de las lineas.
Asi también, se propuso nuevas variables analizar dependiendo de la linea debido a la cantidad de items que algunas lineas
manejan. Recursos humanos al cierre de trimestre premio con tres canastas y 5 vales de consumo

v' Mas del 90% de los encuestados estan a favor de las propuestas realizadas sin embargo tienen una imagen negativa respecto
a RRHH y la puesta en marcha ya que anteriormente se dieron propuestas que no fueron realizadas ni recompensadas.

v/ Se aprovecho la encuesta inicial para evaluar la percepcion del personal operativo respecto a lo mejor y peor en satisfaccion
laboral que la empresa ofrece. Obteniendo cuantitativamente oportunidad de mejora que serd evaluada por RRHH y

Gerencia de Logisitca para ser una empresa atractiva para trabajar

A partir de los resultados del primer trimestre y una vez con la puesta en marcha se pretende reducir la rotacion actual que esta en

un 40% hacia un 20% asi también con esto mejorar la imagen laboral que se tiene hacia el exterior para captar el mejor talento.

Gap Analysis Gap industria Riagnostico calig Propuesta Ahorro o Beneficio
Anual | % Actual | Valor Meta | % Meta
Rotacion de personal 15% S/I47,812| 40% S/23,906 20% S/23,906
Gap Analysis Gap industria Diagnostico actual Propuesta Ahorro o Beneficio
Mensual | % Actual | Valor Meta | % Meta
Rotacion de personal 1.25% S/3,984 9% S/1,992 2% S/1,992

Fuente: Elaboracion Propia
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4.7. Resumen Gap Analysis-Planes de accion

Fuente: Elaboracion Propia

Gap Analysis Gap industria Diagnostico actual Propuesta Ahorro o Beneficio
Mensual | % Actual | Valor Meta | % Meta
Préximos vencimientos y Mermas 1.44% S/140,531| 2.15% S/98,045 1.50% S/42,486
Gap Analysis Gap industria Diagngsico actual Propuesta Ahorro o Beneficio
Mensual | % Actual | Valor Meta | % Meta
Rechazos 3.10% S/487,497| 6.95% S/350,717 5.00% S/136,780
Gap Analysis Gap industria DifliU>8co ol Propuesta Ahorro o Beneficio
Mensual | % Actual | Valor Meta | % Meta
Sobre stock - S/120,263| 1.98% S/60,739 1.00% S/59,524
Gap Analysis Gap industria B1agHBsUCORCIA Propuesta Ahorro o Beneficio
Mensual | % Actual | Valor Meta | % Meta
Rotacion de personal 1.25% S/3,984 9% S/1,992 2% S/1,992
Total Ahorro o Beneficio S/240,781.96




4.8.

Cronograma de implementacion y evaluacion

Ene

Feb

Mar

Proximos vencimientos y Mermas

Sobre stock

Rechazos

Rotacion de personal

Fuente:

Elaboracién Propia

Sem1l|Sem 2|Sem 3|Sem 4

Sem 1

Sem 2

Sem 3

Sem 4

Sem 1

Sem 2

Sem 3

Sem 4

- Implementacion
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4.9. Costos de implementacion

PRESUPUESTO PARA PROPUESTA DE MEJORA METODOLOGIA GAP ANALYSIS

Diagnostico Logistico

Partida Unidad | Cantidad | Frecuencia| C. Unit. | C. Total
Laptop Und. 1 1 S/1,300.00| S/1,300.00
Memoria USB und. 1 1 S/20.00 S/20.00
Pack x
Papel Bond A-4 500 1 1 S/15.80 S/15.80
Lapiceros Und. 3 1 S/1.00 S/3.00
Corrector Und. 1 1 S/3.00 S/3.00
Lapices Und. 3 1 S/1.00 S/3.00
Borrador und. 1 1 S/1.00 S/1.00
Tarjador Und. 1 1 S/0.50 S/0.50
Impresiones und. 100 1 S/0.20 S/20.00
Fotocopias und. 50 1 S/0.10 S/5.00
Horas-Hombre Horas 150 1 S/10.00 | S/1,500.00
Pasajes Visitas 20 1 S/1.60 S/32.00
Subtotal Diagnostico Logistico S/2,903.30
Gap Analysis: Proximos vencimientos y Mermas
Partida Unidad |Cantidad | Frecuencia| C. Unit. | C. Total
Identificacion de brecha
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Diagnostico actual
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Analisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"’
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
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Planes de accion
Horas-Hombre Horas 15 1 S/10.00 S/150.00
Modelamiento
Horas-Hombre Horas 40 S/10.00 S/400.00
Capacitacion Horas 160 S/10.00 | S/1,600.00
Subtotal Gap Analysis: Préximos vencimientos y Mermas S/2,300.00
Gap Analysis: Sobre stock
Partida Unidad | Cantidad | Frecuencia| C. Unit. C. Total
Identificacion de brecha
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Diagnostico actual
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Analisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Planes de accion
Horas-Hombre Horas 10 1 S/10.00 S/100.00
Modelamiento
Horas-Hombre Horas 40 1 S/10.00 S/400.00
Capacitacion Horas 40 1 S/10.00 S/400.00
Subtotal Gap Analysis: Sobre stock S/1,050.00
Gap Analysis: Rechazos
Partida Unidad | Cantidad | Frecuencia| C. Unit. C. Total
Identificacion de brecha
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Diagnostico actual
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
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Andlisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Planes de accion
Horas-Hombre Horas 30 1 S/10.00 S/300.00
Modelamiento
Horas-Hombre Horas 40 1 S/10.00 S/400.00
Capacitacion Horas 160 1 S/10.00 | S/1,600.00
Subtotal Gap Analysis: Rechazos S/2,450.00
Gap Analysis: Rotacion de personal
Partida Unidad | Cantidad | Frecuencia| C. Unit. C. Total
Identificacion de brecha
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Diagnostico actual
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Analisis Causa-Raiz: ""Why-Why analisis"
Horas-Hombre Horas 5 1 S/10.00 S/50.00
Planes de accion
Horas-Hombre Horas 20 1 S/10.00 S/200.00
Modelamiento
Horas-Hombre Horas 40 1 S/10.00 S/400.00
Capacitacion Horas 80 1 S/10.00 S/800.00
Subtotal Gap Analysis: Rotacion de personal S/1,550.00
TOTAL PRESUPUESTO S/10,253.30

Fuente: Elaboracion Propia
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CONCLUSIONES

PRIMERA: Habiendo realizado un diagnéstico del centro de distribucion se encontrd
oportunidades de mejora en las areas de almacén (préximos vencimientos), compras (sobre
stock), reparto (rechazos) y recursos humanos (rotacion de personal) que fueron mapeadas

para plantear solucién en la disminucion de los costos actuales generados.

SEGUNDA: Después de aplicada la metodologia del Gap Analysis al departamento de
logistica (proximos vencimientos y mermas, sobre stock, gestion de rechazos, y rotacion de
personal) se vio el poco seguimiento que se hace debido a una cultura reactiva que va
alimentada de resolver los problemas dia a dia. Ademas de la poca trazabilidad que hay al
ocurrir un problema donde una vez informado el problema termina el seguimiento que hay

sobre este.

TERCERO: Se sigui6é una serie de pasos segun la metodologia del Gap Analysis que
permite realizar un analisis rapido y plantear mejoras que pueden ser implementadas de
manera inmediata o sistematicamente. Ademas, se puso en marcha en un periodo de
evaluacion de tres meses donde se adapté las propuestas hechas a los escenarios actuales.
Obteniendo una reduccién del 40.6% en vencimientos y mermas respecto al trimestre del
2019, 11.7%. en el sobre stock respecto al cierre del 2018, 5.88% en promedio de rechazo
respecto al cierre de 2018 de 6.95% y se obtuvo una buena percepcién respecto a los
planes de accién propuestos para disminuir la rotacién de personal del actual 40% hacia un

20% anual que se pretende obtener luego de aplicada las propuestas.

CUARTA: Tras la implementacion de la propuesta se pretende tener un ahorro anual de
S/240,781.96 centrandose en los préximos vencimientos y mermas, sobre stock, rechazos,

y rotacion de personal.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Se recomienda mejorar el proceso de contratacion, induccion, capacitacion e
incentivos de recursos humanos en las areas operativas tanto de logistica como de ventas

que presentan la mayor rotacion.

SEGUNDA: Queda como recomendacién implementar planes de accién semestrales,
anuales e incentivos para las areas de logistica por lograr metas en la reduccién de sus
principales sobrecostos. Asi también reuniones trimestrales para buscar deficiencias y

posibles mejoras que generen un beneficio tanto al personal como a la empresa.

TERCERA: Se recomienda realizar un seguimiento quincenal en cuanto a los rechazos,
sobre stock, proximos vencimientos y mermas con el fin de dar un tiempo medio para

tomar acciones para reducirlo.

CUARTA: Se recomienda la continuacion de los reportes actuales y tableros de control
propuesto. Automatizando el proceso de generacion de los nuevos reportes que permitiran
tener una base de datos para dar seguimiento y tomar decisiones en tiempo real respecto a

las deficiencias que se tengan.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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Mafana Tarde Noche
Planeado Real Optimo Rotacion Planeado Real Optimo Rotacion Planeado Real Optimo Rotacién
Ene 10 8 12 4 8 6 10 4 12 10 14 4
Feb 10 9 12 3 8 8 10 2 12 12 14 2
Mar 10 11 12 1 8 [ 10 3 12 12 14 2
Abr 10 11 12 1 8 6 10 4 12 11 14 3
May 10 9 12 3 8 6 10 4 12 10 14 4
Jun 10 8 12 4 8 7 10 3 12 9 14 5
Jul 10 5 12 7 8 5 10 5 12 11 14 3
Ago 10 10 12 2 8 5 10 5 12 11 14 3
Set 10 11 12 1 8 7 10 3 12 12 14 2
Oct 10 8 12 4 8 6 10 4 12 12 14 2
Nov 10 10 12 2 8 7 10 3 12 11 14 3
Dic 10 5 12 7 8 4 10 6 12 9 14 5
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Octubre Noviembre Diciembre

Ventas 2017 Stock 2017 Rechazo %Rechazo Ventas 2017 Stock 2017 Rechazo %Rechazo Ventas 2017 Stock 2017 Rechazo %Rechazo
P&G /1,848,849 S/1,650,525 /149,193 8.07% $/1,885,101 /1,682,889 /166,095 8.81% S/1,866,975 S/1,666,707|  S/151,090 8.09%
Nestlé S/1,840,951 S/1,503,465 /134,875 7.33% S/1,895,096 /1,547,685 S/144,012 7.60% S/1,868,023 SI1525575|  S/142,938 7.65%
Panam /1,024,461 /901,526 /56,657 5.53% S/1,004,374 /883,849 S/51,013 5.08% /1,014,417 /892,687 S/50,822 5.01%
Laive /741,010 S/652,089 /43,645 5.89% S/726,480 /639,303 S/42,862 5.90% SI733,745 /645,696 S/42,254 5.76%
Clorox S/318,188 S/280,006 /15,623 4.91% /327,547 S/288,241 S/17,556 5.36% S1322,867 /284,123 S/15579 4.83%
Molitalia /239,518 S/210,776 /17,814 7.44% /243,200 /214,016 S/16,246 6.68% S/241,359 /212,396 S/16,533 6.85%
Global Alimentos /196,980 /173,343 S/8,391 4.26% 5/195,049 S/171,643 S/7,548 3.87% 5/196,015 S/172,493 S/7,968 4.07%
Sancela/Corpora S/118,006 /103,846 519,358 7.93% /115,692 /101,809 /10,088 8.72% /116,849 5/102,827 /9,728 8.33%
Kraft Foods /108,643 /95,606 /7,942 7.31% /106513 $/93,731 S/8,265 7.76% /107,578 /94,669 S/8,106 7.54%
Yichang S/71,233 /62,685 S/5,756 8.08% /69,836 /61,456 S/4,588 6.57% S/70,534 S162,070 S/5,167 7.33%
Johnson & Johnson /63,431 5/55,820 S12,677 4.22% S/64,456 /56,722 S/3526 5.47% S/63,944 /56,271 S/3,098 4.85%
Cartavio /62,131 /54,675 513,641 5.86% S/60,913 /53,603 S/3,058 5.02% S/61,522 S/54,139 S/3,347 5.44%
Anis Najar /55,307 /48,671 S/4,537 8.20% /54,223 S/47,716 S/3,812 7.03% /54,765 /48,193 /3,924 7.17%
Santiago Queirolo /45978 /40,461 S/3,586 7.80% /45077 /39,668 S/5,098 11.31% /45528 /40,064 S/4650|  10.21%
3M PERU /40,668 /35,788 S/1,460 3.59% /39,871 /35,086 S/1,615 4.05% S/40,269 5135437 S/1,538 3.82%
Philips S/39,371 /34,646 S12,744 6.97% S/38,599 /33,967 512,266 5.87% /38,985 S/34,307 S/2,503 6.42%
SCJ /34,622 /30,468 S/1,295 3.74% S/36,160 /31,820 S/1,211 3.35% S/35,391 S/31,144 S/1,255 3.55%
Medifarma S/31,170 /27,430 S/3,161 10.14% S/30,559 /26,892 S/3,380 11.06% S/30,865 /27,161 S/3272]  10.60%
ADM SAO /27,334 /24,054 S/2,709 9.91% S126,798 /23,582 S12,607 9.73% S/27,066 5/23,818 S/2,658 9.82%
Panasonic /25,822 /22,724 S/1,555 6.02% S/25,316 /22,278 S/2,063 8.15% /25,569 S/22,501 S/1,812 7.09%
FOPESA /20,433 /17,981 S/1,112 5.44% /20,032 /17,629 S/1,046 5.22% /20,233 S/17,805 S/1,078 5.33%
Lybbys S/17,514 S/15413 S/1,648 9.41% S/117171 /15,110 S/1,485 8.65% S/17,343 S/15,262 S/1,566 9.03%
Teva Peru /12,093 /10,642 S/900 7.44% S/11,856 S/10,433 S1957 8.07% /11,974 /10,537 /929 7.76%
[TOoTAL |  s6,983,714]  S/6,052,636]  S/480,278] 6.88%| /7,039,917  S/6,099,127]  S/500,399] 7.11%|  $/7,011,816]  S/6,075,881] S/481,814]  6.87%
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Anexos 3: Inventario vs Sobre stock

Octubre Noviembre Diciembre
Inventario Sobre stock Inventario Sobre stock Inventario Sobre stock
P&G S/1,650,525 S/45,410 2.75% S/1,682,889 S/41,391 2.46% S/1,666,707 S/42,134 2.53%
Nestlé S/1,503,465 S/10,996 0.73% S/1,547,685 S/10,136 0.65% S/1,525,575 S/9,710 0.64%
Panam $/901,526 S/1,692 0.19% $/883,849 S/910 0.10% S/892,687 S/782 0.09%
Laive S/652,089 S/0 0.00% $/639,303 S/0 0.00% S/645,696 S/0 0.00%
Clorox $/280,006 S/9,487 3.39% S/288,241 S/8,730 3.03% S/284,123 S/8,524 3.00%
Molitalia S/210,776 S/12,455 5.91% S/214,016 S/14,525 6.79% S/212,396 S/15,086 7.10%
Global Alimentos S/173,343 S/2,127 1.23% S/171,643 S/1,857 1.08% S/172,493 S/4,523 2.62%
Sancela/Corpora $/103,846 S/1,365 1.31% $/101,809 S/1,114 1.09% S/102,827 S/1,097 1.07%
Kraft Foods S/95,606 S/0 0.00% S/93,731 S/0 0.00% S/94,669 S/0 0.00%
Yichang S/62,685 S/616 0.98% S/61,456 S/0 0.00% S/62,070 S/395 0.64%
Johnson & Johnson S/55,820 S/4,804 8.61% S/56,722 S/3,725 6.57% S/56,271 S/3,050 5.42%
Cartavio S/54,675 S/18,065 33.04% S/53,603 S/20,164 37.62% S/54,139 S/18,806 34.74%
Anis Najar S/48,671 S/2,300 4.72% S/47,716 S/2,433 5.10% S/48,193 S/2,738 5.68%
Santiago Queirolo S/40,461 S/1,608 3.97% S/39,668 S/1,589 4.00% S/40,064 S/1,728 4.31%
3M PERU S/35,788 S/1,972 5.51% S/35,086 S/1,830 5.21% S/35,437 S/1,946 5.49%
Philips S/34,646 S/0 0.00% S/33,967 S/338 0.99% S/34,307 S/432 1.26%
SCJ S/30,468 S/6,561 21.53% S/31,820 S/6,011 18.89% S/31,144 S/6,429 20.64%
Medifarma S/27,430 S/1,966 7.17% S/26,892 S/1,507 5.60% S/27,161 S/1,600 5.89%
ADM SAOQO S/24,054 S/0 0.00% S/23,582 S/0 0.00% S/23,818 S/0 0.00%
Panasonic S/22,724 S/394 1.74% S/22,278 S/0 0.00% S/22,501 S/0 0.00%
FOPESA S/17,981 S/964 5.36% S/17,629 S/1,007 6.23% S/17,805 S/1,667 9.37%
Lybbys S/15,413 S/0 0.00% S/15,110 S/0 0.00% S/15,262 S/0 0.00%
Teva Peru S/10,642 S/0 0.00% S/10,433 S/0 0.00% S/10,537 S/0 0.00%
TOTAL S/6,052,636 S/122,780|' 2.03% S/6,099,127 S/117,358|' 1.92% S/6,075,881 $/120,650 1.99%
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Anexos 4: Cuestionario de Funciones

DE SANTA MARIA

Cuestionario de identificacion de funciones

1. Identificacion del cargo

Area

Cargo

Jefe inmediato superior

N° de personas a cargo

2. Responsabilidad del puesto

a. Tareas habituales diarias

Accion ;Qué hace?

Procedimiento ;Como lo hace?

b. Tareas periddicas (semanal o mensual)

Accién ¢;Qué hace?

Procedimiento ;Como lo hace?

c. Tareas eventuales (rara vez)

Accién ¢ Qué hace?

Procedimiento ;Como lo hace?

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Anexos 5: Nuevo formato mermas y préximos vencimientos

DESCRIPCION VET\IE(?:-I:/IITE?\IE MOTIVO n fonn Responsabn Status
12100525 ACE ACCION INSTANTANEA 1509 (80293262) P&G §402.48 Mercaderia proxima a Vencer 31/01/2019 Realizado
12100517 ACE ACCION INSTANTANEA 3509 (80293263) P&G §/250.92 Dafiado 2: Di: ible Venta 31/03/2019 En proceso
12100523 ACE ACCION INSTANTANEA 5009 (80293264) P&G §/705.20 Dafiado 1: Merma 28/02/2019 Realizado
12100054 ACE ACCION INST ANT ANEA 800g (80293265) P&G §454.44 Error administrativo 2: Ajuste de Auditoria 31/03/2019 En proceso
12130209 ACE AROMA LIMON 500gr (80330032) P&G §/606.80 Dafiado 4: Manipuleo Reparto 31/03/2019 Realizado
12110130 ACE AROMA LIMON 800g (80319907) P&G PZA x15 15 56 3.73 §302.96 Mercaderia proxima a Vencer 28/02/2019 En proceso
12100185 ACE REGULAR 120g (80317024) P&G PZA x60 60 325 5.42 §237.25 Error administrativo 2: Ajuste de Auditoria 28/02/2019 No realizado
30100155 ACEITE IDEAL CLASICO 1LT ADM SAO PZA x12 12 4 0.33 §/20.80 Robo no detectado 31/01/2019 En proceso
30100100 ACEITE SAO1LT ADM SAO PZA x12 12 12 1.00 . §/61.20 Dafiado 2: Di ible Venta Raspado 28/02/2019 No realizado
30100115 ACEITE SAO3LT ADM SAO PZA 1 10 10.00 14.93 §/149.30 Mercaderia proxima a Vencer 28/02/2019 Realizado
30100105 ACEITE SAO 500m! ADM SAO PZA x24 24 2 0.08 2.82 9/5.64 Dafiado 2: Disponible Venta Raspado 28/02/2019 No realizado
30100120 ACEITE SAOS5LT ADM SAO PZA 1 4 4.00 25.71 §/102.84 Dafiado 2: Di ible Venta Raspado 28/02/2019 En proceso
12140742 ACONCAGUA DURAZNO EN MITADES A/F 822g (014220) Yichang PZA x12 12 15 1.25 6 §/90.00 Dafiado 2: Disponible Venta 31/03/2019 Realizado
12110190 ALWAYSDISPENSADOR PROTECCION TOTAL SUAVE x 28 ( P&G PAQ x6 6 6 1.00 8.98 §/53.88 Dafiado 1: Merma 28/02/2019 "Realizado
53100141 ANIS NAJAR SECO ETIQUETA VERDE 125ML (PXU-24) Anis Najar PZA x24 24 2 0.08 6.68 §/13.36 Robo no detectado Error de picking 28/02/2019 "Realizado
53100120 ANISNAJAR SECO ETIQUETA VERDE 500ML Anis Najar PZA x12 12 L 0.08 17.84 §/17.84 Dafiado 1: Merma 31/03/2019 "Realizado
12110200 ARIEL LIQUIDO CONCENTRADO BOLSA 400ml (80318286) P&G PZA x9 9 42 4.67 5.89 §/247.38 Mercaderia proxima a Vencer 31/03/2019 "No realizado
12100363 ARIEL LIQUIDO CONCENTRADO SACHET 40ml x 18 (803014 P&G TIR x4 4 16 4.00 12.93 §/206.88 Error administrativo 2: Ajuste de Auditoria 28/02/2019 En proceso
12100042 ARIEL PODER REGULAR 8009(80293424) P&G PZA x15 15 i 0.07 6.31 §6.31 Robo no detectado 31/01/2019 "Realizado
12100944 ARIEL REGULAR 150g (80288516) P&G PZA x60 60 375 6.25 15 §/562.50 Mercaderia Vencida 28/02/2019 "Realizado
12100471 ARIEL REGULAR 2000g (80293426) P&G PZA X7 7 43 6.14 17.36 §746.48 Mercaderia Vencida 31/03/2019 "No realizado
12100941 ARIEL REGULAR 5009 (80288514) P&G PZA x24 24 4 0.17 4.15 §/16.60 Robo 31/03/2019 "No realizado
12100060 ARIEL ULTRABLANQUEADOR 800g (80312422) P&G PZA x14 14 16 1.14 6.31 §/100.96 Error administrativo 1: Mercaderia no existe fisi 31/01/2019 "Realizado
30170131 ATRAPASALSA FIDEL MOLITALIA 500g (0800211) Molitalia PZA x20 20 80 4.00 1.83 §146.40 Mercaderia proxima a Vencer 28/02/2019 "No realizado
30170445 AVENA TRESOSITOS ECONOMICA 1509 (0800054) Molitalia PZA x24 24 4 0.17 0.69 §2.76 Robo detectado 28/02/2019 "Realizado
12110197 AYUDIN LIMON BUNDLE 5509 x 2 (80323475) P&G PAQ x6 6 6 1.00 6.27 §/37.62 Mercaderia proxima a Vencer 28/02/2019 "No realizado
12100725 AYUDIN LIMON LAVAVAJILLA 170g (80289443) P&G PZA x24 24 18 0.75 1.19 §/21.42 Dafiado 1: Merma 31/01/2019 "Realizado
12110192  AYUDIN LIMON LAVAVAJILLA 1Kg (80324141) P&G PZA x12 12 6 0.50 5.17 §/31.02 Dafiado 4: Manipuleo Reparto 31/01/2019 "Realizado
12110196 AYUDIN LIMON LAVAVAIJILLA 300g (80321667) P&G PZA x24 24 6 0.25 1.91 §/11.46 Error administrativo 2: Ajuste de Auditoria 28/02/2019 "En proceso
12110144 AYUDIN LIMON LAVAVAJILLA 800g (80319324) P&G PZA x12 12 6 0.50 3.81 §/22.86 Error administrativo 2: Ajuste de Auditoria 31/01/2019 "Realizado
12100468 AYUDIN LIQUIDO LIMON 2600m! (80275157) P&G PZA x6 6 5 0.83 24.34 §121.70 Mercaderia proxima a Vencer 31/03/2019 "Realizado
12100499 AYUDIN LIQUIDO LIMON 750ml (80674859) P&G PZA x12 12 4 0.33 8.02 §/32.08 Robo 31/03/2019 "Realizado
12110224 AYUDIN LIQUIDO LIMON 900m! (80668091) P&G PZA x12 12 5 0.42 9.07 §/45.35 Robo no detectado 31/01/2019 ’En proceso
12110030 AYUDIN LIQUIDO LIMON LAVAVAIJILLA 300ml (8064 P&G PZA x21 21 6 0.29 2.98 §/17.88 Mercaderia Vencida 31/01/2019 "Realizado
30170120 CABELLO DE ANGEL 24 MOLITALIA 250G (2008) Molitalia PZA x40 40 3 0.08 0.92 §2.76 Robo detectado 28/02/2019 "No realizado
30170100 CANUTO CHICO 65 MOLITALIA 250G (2011) Molitalia PZA x40 40 3 0.08 0.91 §2.73 Dafiado 3: Manipuleo Almacen 31/03/2019 "En proceso
30180106 CARAMELO FULL X 24 (540G) (802603) Molitalia BOL x6 6 6 1.00 9.15 §/54.90 31/03/2019 "No realizado
30180102 CARAMELO MIX SODA 2349 (802762) Molitalia BOL x35 35 1 0.03 249 §2.49 Reconocimiento Proveedor 31/01/2019 "Realizado
30180112 CARAMELO RUEDITA LIMON X 100 (350G) (802853) Molitalia BOL x25 25 4 0.16 2.63 §10.52 Dafiado 3: Manipuleo Almacen 28/02/2019 "Realizado
34100199 CEREAL ANGEL BARRA ZUCK 1329 (501502) Global Alimentos ~ DISx16 16 10 0.63 21/04/2019 1.53 §15.30 Mercaderia proxima a Vencer 31/03/2019 En proceso
34100198 CEREAL ANGEL LIFE FIBRA 22g X 12 (00292230) Global Alimentos ~ TIR x15 15 3g] 2.33 28/04/2019 3.99 §/139.65 Mercaderia proxima a Vencer 31/01/2019 "En proceso
34100197 CEREAL ANGEL LIFE MULTIGRAIN 20g X 12 (293613) Global Alimentos  TIR x15 15 45 3.00 28/04/2019 3.99 §179.55 Mercaderia proxima a Vencer 28/02/2019 "En proceso
10180225 CEREAL CORN FLAKES405g (12316872) Nestlé PZA x14 14 56 4.00 9.81 §/549.36 Dafiado 1: Merma 31/01/2019 "Realizado
10180174 CEREAL ESTRELLITAS320g (12363079) Nestlé PZA x20 20 5 0.25 7.25 §/36.25 Robo detectado 28/02/2019 "Realizado
10180165 CEREAL ESTRELLITAS 3309 (12217983) Nestlé PZA x18 18 54 3.00 1153 §622.62 Dafiado 1: Merma 31/03/2019 "Realizado
10180164 CEREAL FITNESS330g (1239431) Nestlé PZA x18 18 3 0.17 10.62 $/31.86 Dafiado 4: Manipuleo Reparto 28/02/2019 "En proceso
10180169 CEREAL FITNESS 630g (12309428) Nestlé PZA x16 16 48 3.00 15.85 §/760.80 Dafiado 1: Merma 31/03/2019 "Realizado
10180163 CEREAL NESQUIK 400g (12272453) Nestlé PZA x16 16 9 0.56 12.18 §109.62 Robo no detectado 31/01/2019 "No realizado
45100208 CHICHARRON DE PRENSA SUIZA TRADICIONAL KILO (500( Laive KLG 1 4 4.00 32.47 §129.88 R imiento Proveedor 31/03/2019 "En proceso
50140028 CHOCOLATE BESO DE MOZA 24g x 20 (12302494) Nestlé CAJ 1 1 1.00 12.68 §12.68 Robo 31/01/2019 "Realizado
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TRATAMIENTO

Rojo Amarillo Verde Negro
Concepto Mercaderia que pasa a ser merma Mercaderia que se puede vender al costo Mercaderia con foco de venta Mercaderia con algun problema
Acciones Almacen y Auditoria Almacen y Ventas Ventas Almacen y Auditoria

MOTIVO

CONOCIDA

Mercaderia Vencida

Mercaderia proxima a Vencer

Robo detectado

Reconocimiento Proveedor

Dafiado 1: Merma

Dafiado 2: Disponible Venta

Dafiado3: Manipuleo Almacen

Dafiado 4: Manipuleo Reparto

DESCONOCIDA

Error administrativo 1: Mercaderia no existe fisicamente

Error administrativo 2: Ajuste de Auditoria

Robo no detectado
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Enero

Linea visualmente
ordenada

Correcto
FIFO

Sin diferencias de
inventarios

Picking sin faltante o
sobrante

TOTA

P&G

2

2

2

3

Nestlé

10

Panam

Laive

©

Clorox

oo

Molitalia

|
|

Global Alimentos

Sancela/Corpora

Kraft Foods

Yichang
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Johnson &
Johnson

Cartavio

Anis Najar

Santiago Queirolo

3M PERU

Philips

SCJ

Medifarma

ADM SAO

Panasonic

FOPESA

Lybbys

Teva Peru
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Febrero

Linea visualmente
ordenada

Correcto
FIFO

Sin diferencias de
inventarios

Picking sin faltante o
sobrante

P&G

0

2

3

1

Nestlé

Panam

Laive

Clorox

Molitalia

Global Alimentos

Sancela/Corpora

Kraft Foods

Yichang
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NINDINDIW O |k INIO|F-

WWF [P INDWOININ

R Ok, |IOIN|FkP|Ww|O|O

Johnson &
Johnson

Cartavio

Anis Najar

Santiago Queirolo

3M PERU

Philips

SCJ

Medifarma

ADM SAO

Panasonic

FOPESA

Lybbys

Teva Peru

L N = R = N R =
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Marzo

Linea visualmente
ordenada

Correcto
FIFO

Sin diferencias de
inventarios

Picking sin faltante o
sobrante

TOTA

—

P&G

3

3

2

2

=
o

Nestlé

Panam

Laive

Clorox

Molitalia

Global Alimentos

Sancela/Corpora

Kraft Foods

Yichang
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Johnson &
Johnson

Cartavio

Anis Najar

Santiago Queirolo

3M PERU

Philips

SCJ
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Anexos 8: Tabla de evaluacion de la percepcion del personal operativo
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Percepcion linea

Percepcion nuevo

Percepcion hacia

Lo mejor de la

N Tipo de carrera plan de RRHH o Jefe Lo peor de la empresa
oy : : empresa
propuesta capacitacion inmediato
A8 Almacén Estoy de acuerdo Estoytotalmergels Apoya AmblenFe de Ambiente de trabajo
acuerdo trabajo
A30 | Almacén Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Apoya Beneficios Sociales | Ambiente de trabajo
Al6 | Almacén Estoy totalmente Etoytgiidige de No apoya Beneficios Sociales | Ambiente de trabajo
de acuerdo acuerdo
Al19 | Almacén Estoy totalmente Estoigalmente de No,cumple Jo4NE Beneficios Sociales | Ambiente de trabajo
de acuerdo acuerdo promete
Al3 | Almacen Estoy totalmente EgSyotalmentSge Apoya Horario de trabajo Ambiente de trabajo
de acuerdo acuerdo
A4 Almacén Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya ATE;EQE de Ambiente de trabajo
A21 | Almacen Estoy totalmente Estoy totalmente de No apoya AmblenFe de Ambiente de trabajo
de acuerdo acuerdo trabajo
A3 Almacén Estoy en Estoy de acuerdo Apoya Beneficios Sociales | Ambiente de trabajo
desacuerdo
A9 Almacén Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Y C;?(meetlg que Beneficios Sociales | Ambiente de trabajo
] Estoy en . . . i
A6 Almacén Estoy de acuerdo Apoya Horario de trabajo Ambiente de trabajo
desacuerdo
All | Almaceén Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo Ambiente de trabajo
A22 | Almaceén dEstoy en Estoy de acuerdo No apoya Horario de trabajo Horario de trabajo
esacuerdo
A5 Almacén Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No cumple lo que Pago puntual Horario de trabajo

promete
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Al18 | Almacén Estoy totalmente Estoy de acuerdo No cumple lo que Amb lente de Oportunidad de carrera
de acuerdo promete trabajo
A29 | Almacén Estoy en Estoy de acuerdo No cumple lo que Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
desacuerdo promete
Al12 | Almacén Estoy totalmente Estgytotalmente de No cumple lo que Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
de acuerdo acuerdo promete
A20 | Almacén Estoy totalmente Estoy totalmente de No cumple lo que Pago puntual Oportunidad de carrera
de acuerdo acuerdo promete
A27 | Almacén Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Apoya An:?;gg}g de Salarios
. Estoy en Ambiente de :
A28 | Almacén desacuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete trabajo Oportunidad de carrera
. Estoy en Ambiente de :
A7 Almacén desacuerdo Estoy de acuerdo No apoya trabajo Oportunidad de carrera
Al10 | Almacen Estoy en Estoy de acuerdo No.clpble BRI Amb |enFe de Oportunidad de carrera
desacuerdo promete trabajo
A23 | Almacen Estoy en Estoy en desacuerdo Apoya Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
desacuerdo
Al5 | Almacen Estoy totalmente Estoy TOTHUQIEE Apoya Beneficios Sociales Salarios
de acuerdo acuerdo
A2 Almacén Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya Beneficios Sociales Salarios
Al7 | Almacen Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo Salarios
A25 | Almacén Estoy totalmente Estoy totalmente de No apoya Horario de trabajo Salarios
de acuerdo acuerdo
Al4 | Almacén Estoy de acuerdo Estoy;(gtaelrrggnte o No apoya Horario de trabajo Salarios
A24 | Almacén Estoy totalmente Estoy de acuerdo No cumple lo que Horario de trabajo Salarios
de acuerdo promete
. Estoy totalmente Estoy totalmente de .
A26 | Almacén de acuerdo acuerdo Cumple lo que promete Pago puntual Salarios
Al Almacén Estoy de acuerdo | Estoy totalmente de No apoya Pago puntual Salarios
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acuerdo
R29 Reparto Estoy de acuerdo Estoy totalmente de Apoya AmblenFe de Ambiente de trabajo
acuerdo trabajo
R25 Reparto Estoy de acuerdo Estoyatlgltjaelrrgce)nte de No apoya Pago puntual Ambiente de trabajo
R18 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No C;Eﬂitlg e Pago puntual Ambiente de trabajo
Estoy en No cumple lo que . .
R39 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo promete Pago puntual Ambiente de trabajo
R44 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo SN que Amb lente de Ambiente de trabajo
desacuerdo promete trabajo
R1 Reparto Estoy de acuerdo Estoy jeiaimegide N cunjBiSioEEy Beneficios Sociales | Ambiente de trabajo
acuerdo promete
R4 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo Apoya Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
desacuerdo
R40 Reparto dgssz:c?ge?go Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
Estoy en No cumple lo que .
R7 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo promete Pago puntual Oportunidad de carrera
Estoy en . i
R32 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo No apoya Pago puntual Ambiente de trabajo
R8 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo J ngﬂeetlg que Pago puntual Ambiente de trabajo
R34 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo NY C;gﬂeetlg que Pago puntual Ambiente de trabajo
R30 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo No cumple lo que Pago puntual Ambiente de trabajo
desacuerdo promete
R50 Reparto Estoy en Estoy totalmente de No cumple lo que Pago puntual Ambiente de trabajo
desacuerdo acuerdo promete
R58 Reparto Estoy totalmente Estoy totalmente de Apoya AmblenFe de Horario de trabajo
de acuerdo acuerdo trabajo
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Estoy totalmente Ambiente de : :
R23 Reparto de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete trabajo Horario de trabajo
R49 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya ATE;E’;Q}S de Horario de trabajo
Estoy totalmente Ambiente de : :
R51 Reparto de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya trabajo Horario de trabajo
Estoy totalmente Estoy totalmente de - . . .
R59 Reparto de acuerdo 2 audkdo Cumple lo que promete | Beneficios Sociales Horario de trabajo
R21 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
R41 Reparto Estoy totalmente | EStofgSgpnipee S RIoNg que Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
de acuerdo acuerdo promete
R42 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
R11 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo Horario de trabajo
R17 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo Horario de trabajo
R62 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo Nojctriple (SRR Pago puntual Horario de trabajo
desacuerdo promete
Estoy en Ambiente de .
R37 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete trabajo Oportunidad de carrera
R15 Reparto Estoy de acuerdo Estoy totalmCnIqgs Cumple lo que promete Amblente de Oportunidad de carrera
acuerdo trabajo
R52 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya Arr:?alﬁg}g de Oportunidad de carrera
R27 Reparto Estoy de acuerdo Estoy totalmente de No apoya Amblenye de Oportunidad de carrera
acuerdo trabajo
R12 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo No cumple lo que Pago puntual Oportunidad de carrera
desacuerdo promete
R19 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo Apoya Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
desacuerdo
R45 Reparto Estoy totalmente Estoy totalmente de Apoya Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
de acuerdo acuerdo
R31 Reparto Estoy totalmente Estoy totalmente de Apoya Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
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de acuerdo acuerdo
R16 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
R20 Reparto dsssgggeigo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
R13 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
R61 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya Beneficios Sociales | Oportunidad de carrera
Estoy en : . :
R56 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo Apoya Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
R26 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
R60 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
R2 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete | Horario de trabajo | Oportunidad de carrera
Estoy totalmente No cumple lo que .
R57 Reparto de acuerdo Estoy de acuerdo promete Pago puntual Oportunidad de carrera
R10 Reparto Estoy totalmente Estoy de acuerdo Apoya Pago puntual Oportunidad de carrera
de acuerdo
R5 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo No apoya Pago puntual Oportunidad de carrera
desacuerdo
R53 Reparto Estoy de acuerdo Estoy tOTMGAMEE N0 cumplogi Pago puntual Oportunidad de carrera
acuerdo promete
Estoy totalmente Estoy totalmente de No cumple lo que .
R47 Reparto de acuerdo acuieil promete Pago puntual Oportunidad de carrera
R46 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo Apoya An:?;ﬁg}g de Salarios
R6 Reparto Estoy totalmente Estoy totalmente de Apoya AmblenFe de Salarios
de acuerdo acuerdo trabajo
Estoy en Ambiente de .
R14 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo No apoya trabajo Salarios
R36 Reparto Estoy totalmente Estoy en desacuerdo No apoya AmblenFe de Salarios
de acuerdo trabajo
R38 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo No cumple lo que Amb'e”Fe de Salarios
desacuerdo promete trabajo
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Estoy totalmente

Estoy totalmente de

R22 Reparto de acuerdo acuerdo No apoya Beneficios Sociales Salarios
Estoy en No cumple lo que - . .
R3 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo promete Beneficios Sociales Salarios
R54 Reparto Estoy en Estoy de acuerdo No apoya Horario de trabajo Salarios
desacuerdo
R24 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No C;mﬂitlg o Horario de trabajo Salarios
R48 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo — C;gﬂitlg que Horario de trabajo Salarios
Estoy totalmente Estoy totalmente de No cumple lo que .
R35 Reparto de acuerdo s dford promete Pago puntual Salarios
Estoy en .
R43 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo Cumple lo que promete Pago puntual Salarios
R55 Reparto Estoy totalmente Esgyfotalmentie Cumple lo que promete Pago puntual Salarios
de acuerdo acuerdo
R28 Reparto Estoy de acuerdo Estoy de acuerdo No apoya Pago puntual Salarios
Estoy en .
R9 Reparto desacuerdo Estoy de acuerdo No apoya Pago puntual Salarios
R33 Reparto Estoy de acuerdo Estoy totalmentcgg No apoya Pago puntual Salarios

acuerdo






