“Como mantener un inventario eficiente para una tienda de venta de equipo
para hacer ejercicio en la ciudad de Guatemala”

(Prictica Empresarial Dirigida -PED-)

Olga Guicela Carranza Padilla (Estudiante)

Licenciado Ariel Ubaldo De Leén Maldonado (Asesor)

Licenciada Ingrid Arroyo de Niifiez (Revisora)

Guatemala, julio del 2014



AUTORIDADES DE UNIVERSIDAD PANAMERICANA

M. Th. Mynor Augusto Herrera Lemus
Rector

Dra. Alba Aracely Rodriguez de Gonzilez
Vicerrectora Académica

M. A. César Augusto Custodio Cébar
Vicerrector Administrativo

EMBA Adolfo Noguera Bosque
Secretario General

AUTORIDADES DE LA FACULTAD
DE
CIENCIAS ECONOMICAS

M.A. César Augusto Custodio Cébar
Decano

M_.A. Ronaldo Antonio Girén
Vice Decano

Licda. Ana Rosa Arroyo
Coordinadora



Terna Examinadora que prictica el examen general de la

Prictica Empresarial Dirigida

Licda. Elvia Marisol Arroyo Carrillo

Examinador (a)

Licda. Olga Alicia Torres Palencia

Examinador (a)

Licda. Berta Beatriz Aldana Archila

Examinador (a)

Lic. Ariel De Leén Maldonado

Asesor (a)

Licda. Ingrid Arroyo de Nidiiez

Revisor (a)



iUNIVERSIDAD
# PANAMERICANA

“Sabdurio e dod. adisai o sebuchio "

REF.:C.C.E.E.0032-2014-ACA-

LA DECANATURA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS.
GUATEMALA, 08 JULIO DEL 2014

De acuecdo al dictamen rendido por licenciado Ariel De Leén Maldonado, tuter y
licenciada Ingrid de Nofiez, revisora de la  Prictica Empresarial Dirigida,
proyecto —PED- titulada “COMO MANTENER UN INVENTARIO EFICIENTE
PARA UNA TIENDA DE VENTA DE EQUIPO PARA HACFER EJERCICIO EN
LA CIUDAD GUATEMALA". Presentada per Ia estudiantc Olga Guicela
Carranza Padilla, y la aprobacién del Examen Técnico Profcsional, segin consta
en cl Acta No. 01040 de fecha 07 dc junio del 2,014; AUTORIZA LA IMPRESION,
previo a conferirle el titulo de Administradora de Empresas, en el grado

académico de Licenciada.

Lic. César Apgftisto Custodio Cébar

Decano de la Facultad de Ciencias Econdmicas.

Diagonal 34, 31-43 Zona 18, Ciudad de Guatemala » PBX: 2390-1200 » www.upana.edu.gt



Guatemala. abril 24 del 2014

Sefores

Facultad de Ciencias EconGmicas
Universidad Panamericana
Ciudad

Estimados sefiores:

En virtud de que la Practica Empresarial Dirigida ~PED-con el tema “COMO
MANTENER UN INVENTARIO EFICIENTE PARA UNA TIENDA DE VENTA
DE EQUIPO PARA HACER EJERCICIO EN LA CIUDAD GUATEMALA™.
presentada por la estudiante: Olga Guicela Carranza Padilla, previo a optar al grado
Académico de Licenciado en Administracion de Empresas. cumple con los requisitos
técnicos v de contenido establecidos por la Universidad Panamericana. se extiende el
presente dictamen favorablecon una puntuacion de 80/100 puntos para gue continiie con
el proceso correspondiente,

Tutor



Guatemala, 15 de mayo de 2014

Sefiores

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Panamericana
Ciudad.

Estimados sefiores:

En virtud de que la Practica Empresarial Dirigida -PED- con el tema “Como
mantener un inventario eficiente para una tienda de venta de equipo para hacer
ejercicio en la ciudad de Guatemala”. presentado por la estudianic Olga Guiccla
Carranza Padilla, previo a optar al grado Académico de “Licenciada en
Administracién de Empresas” cumple con los requisitos téenicos y de contenido
establecidos por la  Universidad Panainericana, se extiende el presente dictamen
favorable para que contintie con el proceso correspondiente.

Atentamente.
I}

i

Licenciada Ingrid de Niiiez
Revisora



TUNIVERSIDAD
i PANAMERICANA

"Sabiduric unte fodo. alyzicre saduriat

REGISTRO Y CONTROL ACADEMICO

REF.: UPANA: RYCA:918 .2014

El infrascrito Secretario General EMBA. Adolfo Noguera Bosque y la Directora de
Registro y Control Académico M.Sc. Vicky Sicajol, hacen constar que la estudiante
Olga Guicela Carranza Padilla con nimero de carné 201306879, aprobé con 81
puntos el Examen Técnico Profesional, del Programa de Actualizacion y Cierre
Académico -ACA- de la Licenciatura en Administracion de Empresas, en la Facultad de

Ciencias Economicas, el dia siete de junio de! afio dos mil catorce.

Para Jos usos que la interesada estime convenientes se extiende la presente en hoja

membretada a los dos dias del mes de julio del afio dos mil catorce.

Atentamente,

RYi

i

\B"— SIS, S\

M. Sc Vicky smﬁ;o:
Directora

Registro y Control Académico

Vo.Bo. EMBA. Adoifa Mguara Bosque b
Secretaria General .-

Claudia Sireda
¢ Arenno,

Boulevard San Isidro. Acatdn zons 16, Guatenualy, C.A. PBX: (502) 23901200
www upana.edu.gt



A DIOS:

A MIMADRE:

A MI PADRE:

A MI ESPOSO:

A MIS HIJOS:

A MIS HERMANOS:

A MISUEGRA:

A MIS AMIGOS:

A LA UNIVERSIDAD:

Dedicatoria

Por haberme acompafiado siempre en el transcurso de mi carrera,
brindindome siempre su bendicién y sabiduria para poder lograr

alcanzar esta meta.

Albertina Padilla Herrera, por sus oraciones, apoyo y carifio, por

creer siempre en mi.

Ramiro Carranza Ramos, por ensefiarme el valor del trabajo duro.

Por haber sido mi apoyo incondicional en el transitar de esta

carrera, gracias Morsy.

Por haber sido mi combustible para poder seguir adelante.

Por todo su apoyo y por ser un pilar fucrte en mi vida, tanto en los

triunfos como en los fracasos y dificultades.

Blanca Cardona Marin, por todo su apoyo y cariiio.

Por acompafiarme a lo largo de mi carrera, por su apoyo

incondicional, en especial a Maria Jose Santos.

Por permitirme concluir mi carrera.



Contenido

Resumen
Introduccién

Capitulo 1
1.1. Antecedentes

Capitulo 2
2.1 Marco teérico

Capitulo 3
3.1 Planteamiento del problema
3.2 Objetivos de la préctica realizada
3.3. Alcances y limites de la practica
3.4. Metodologia aplicada a la practica
3.4.1. Sujetos
3.4.2 Instrumentos
3.4.3 Procedimiento

Capftulo 4
4.1 Presentacién de resultados

Capitulo 5
5.1 Andlisis ¢ interpretacién de resultados

Conclusiones
Propuesta
Referencias bibliogrificas

Anexos

iii

51

55

57

80

82



Resumen

Para el presente trabajo de investigacién de la Practica Empresarial Dirigida, se seleccioné el
tema de cdmo mantener un inventario eficiente para una tienda de venta de equipo para hacer
ejercicio en la ciudad de Guatemala, denominada por razones de confidencialidad “La Mejor

Figura™.

En el capitulo 1, que son los antecedentes de la empresa, se presenté la resefia histdrica,
evolucion que ha tenido esta empresa y situacién actual de la compaiifa, detalles que permiten
conocer el crecimiento y desarrollo de la empresa a través de los afios, se considerd informacién
preliminar para la realizacién de un andlisis FODA, que sirvi6 para situar en el contexto general
la situacién de la compaiifa en el 4rea seleccionada, asi como la presentacin del organigrama de
las dreas funcionales que estdn enmarcadas en ¢l tema de estudio. Se incluyé como parte de la

informacién preliminar el proceso logistico que efectda la empresa actualmente.

En el capitulo 2, se definié el marco tedrico, se seleccionaron temas que conceptualmente le
dieron forma al trabajo de investigacién y fueron la base técnica para sustentar el andlisis, la
evaluacion e identificacién de oportunidades de mejora en la forma de cémo mantener un
inventario eficiente para una tienda de venta de equipo para hacer ejercicio, que le permita a la

empresa ser competitiva en el mercado de bienestar y salud fisica.

En el capitulo 3, se podr4 encontrar el planteamiento del problema en forma sistematica, donde se
expone la realidad de la empresa en estudio, en sus dreas de compras, ventas e inventario se
obtuvo la pregunta de investigacién ;Cudl es la situacién actual en el proceso de manejo del
stock de inventarios de la empresa “La Mejor Figura”; también se encontrarin los objetivos,
alcances y limites de la investigacién. Tanto el planteamiento de los objetivos como la
determinacién de los indicadores, permitieron la definicién de 1a metodologia de la investigacién,
seleccion de los instrumentos, sujetos y delimitacién del trabajo de campo en las bodegas de

equipo y oficinas administrativas de la empresa.



En el capitulo 4, se exponen los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a los sujetos de
investigacién. Aqui se revela la informacién recabada sobre la percepcién de los sujetos ante el
lema de investigacién, y se presenta en cuadros, gréficas y matriz de sentido, que permitieron el
andlisis de los datos cuantitativos y cualitativos que fueron recabados, asi como también se

detallan los procesos de algunas de las partes involucradas.

En el capitulo 5, se presentan el andlisis e interpretacién de resultados. Se presenta al lector el
resumen de los resultados obtenidos para que conozca el panorama general de todas las personas
involucradas en el proceso estudiado. FEsta parte del proceso permitié resaltar los procesos

susceptibles a mejorar en un contexto objetivo y con sustento técnico.

En el siguiente apartado, se exponen las conclusiones que se derivaron del analisis de cada uno de
los objetivos planteados, comparados con los resultados que se recabaron y examinaron en el
trabajo de campo, identificando las caracteristicas de c6mo mantener un inventario eficiente y
consecuentemente evidenci6 la parte del proceso que de mejorarse puede representar una mayor

productividad.

Derivado de las conclusiones se determiné la necesidad de incluir una propuesta para darle
solucién a la problemitica encontrada Y que ayude a mejorar su proceso de compra actual, asi
como también brindarle técnicas y herramientas tanto para mejorar la administracién actual de su
inventario como para la evaluacién de sus proveedores, que le permita una mejor seleccién de los

mismos.

Las referencias que fueron necesarias consultar para el desarrollo de la presente PED, son listadas

en ¢l aparado de referencias bibliograficas



Introduccién

La presente tesis expone la problematica de una empresa guatemalteca, dedicada a la venta de
equipo para hacer ejercicios, la cual no cuenta con un proceso sistematico para la re-compra de
inventario, muchas de sus érdenes se realizan por simple experiencia, dejando por un lado el
andlisis matemdtico y estadistico que ayudaria en gran manera a mejorar sus niveles de
inventario. Segin Parra (2005) la administracién de inventario tiene como objetivo fundamental
aumentar la rentabilidad de la organizacién por medio de una correcta utilizacién del inventario,
prediciendo el impacto de las polilicas corporativas en los niveles de stock y minimizando el
costo de todas lus actividades logisticas para asegurar que los clientes reciban un nivel de servicio

excelente,

Segiin Alberto Montoya Palacios (2004) en su libro Conceptos Modemos de Administracién de
compras. Las compras deben ser analiticas y racionales para lograr los objetivos de una acertada
gestion de adquisiciones que se resumen en adquirir productos y servicios en la cantidad. calidad,
precio, momento, sitio y proveedor justo o adecuado, buscando la maxima rentabilidad para la

empresa y una motivacion para que el proveedor desee seguir realizando negocios con su cliente.

“La Mejor Figura”, ofrece productos para hacer ejercicio al mercado guatemalteco, la
competencia en este mercado se ha incrementado en los Gltimos afios y la empresa esté teniendo
muchos problemas con falta de stock para cubrir su demanda actual y ademas de recibir muchos
reclamos de sus clientes actuales por entregas fuera del tiempo convenido, por ellos se planted el
objetivo de evaluar el proceso de manejo de stock de inventarios, por medio de la investigacién
de procesos, criterios y métodos que utilizan para analizar sus compras de inventarios, evaluar la
informacién que brinda su sistema de inventario actual, como apoyo a la elaboracién de 6rdenes
de compra, determinar los tiempos de transito actuales de las mercaderia en su forma mas
frecuente de manejo y transporte, evaluar las politicas de compra que la empresa tiene con sus
proveedores actuales y determinar el Lead Time (tiempo desde que se reconoce la necesidad de

comprar hasta que el producto estd situado en el almacén) en el proceso de compras.



Hoy en dia las personas estdn en busca de una vida m4s sana. Esta empresa ofrece productos de
las mejores marcas, de buena calidad y con mucha variedad. La empresa busca mejorar sus
procesos de compra, logistica y gestién de inventario, ya que requiere hacer mds eficientes sus
procesos actuales, para poder contar con stock oportuno para cubrir la demanda actual, ademds de

poder realizar las entregas de venta bajo pedido en el tiempo acordado con el cliente.

La empresa ha podido mantenerse en el mercado, colocando sus equipos en los gimnasios, clubs
y hoteles de mayor prestigio. Ha superado sus metas de ventas y se ha mantenido en crecimiento
en los iltimos afios. Todo esto a pesar de los problemas generados por la falta de un inventario

eficiente para la venta.

La investigacién reflejé que la empresa no cuenta con un proceso de compras estructurado y
muchas de las responsabilidades que cada una de las personas desempefia en el proceso de
compras no estdn definidas claramente, lo que ha ocasionado una falta de compromiso en los
involucrados en dicho proceso, para realizar las tareas mis eficientemente. La empresa no utiliza
ninguna herramienta o técnica matemdtica o estadistica para la re-compra de inventario, que le
permita efectuar de una forma mas analitica este proceso, conociendo cudnto comprar y en qué
momento; para que en conjunto con el compromiso de las personas relacionadas con este
proceso, se alcancen los niveles 6ptimos de inventario que permitan mejorar el servicio al

cliente.

“La Mejor Figura”, no cuenta con un sistema de evaluacién de proveedores, que le permita
seleccionar, entre estos a los que retinan las mejores condiciones para la empresa; actividades que
deben estructurarse y mejorase, ya que el papel de los proveedores ha sido muy relevante para la
problematica actual de la empresa, debido a la falta de cumplimiento de estos en sus despachos

en los tiempos acordados.

Por lo anterior se planteé aprovechar estas dreas de oportunidad identificadas en la investigacién

para disefiar la propuesta de mejora incluida en este documento.



Capitulo 1
1.1 Antecedentes

Resefia histérica de la empresa

“La Mejor Figura” es una empresa privada, lider en la venta de equipos y accesorios para hacer
ejercicio, distribuye las mejores marcas, ofreciendo ademis respaldo en partes y mano de obra
especializada para mantenimiento y reparacién de los equipos que distribuye. “La Mejor Figura“
forma parte de un grupo de empresas que tiene su casa matriz en la republica de Panama, la cual

tiene presencia en toda Centro América, Panam4 y Republica Dominicana.

La empresa inici6 a funcionar en Guatemala el 1 de septiembre del afio 2009, con el nombre de

“La Mejor Figura”, como distribuidor exclusivo de la marca Life Fitness en Guatemala.

La empresa no tuvo que realizar un trabajo de posicionamiento en el mercado guatemalteco,
debido a que la casa matriz adquiri6 esta empresa en funcionamiento y completamente

acreditada.

Anteriormente la empresa pertenecia al Licenciado Juanito Pérez, quien fue un joven
emprendedor de 18 afios que en 1985 asistia a un gimnasio en Canada, lugar donde se encontraba
estudiando temporalmente, el equipo que utilizaba en ese gimnasio era una bicicleta estacionara
marca Fitness, al utilizar este equipo en su mente inicié un suefio, en el cual se veia como el
representante de la marca Life Fitness en Guatemala. En ese momento no existian en los
mercados guatemaltecos equipos con tecnologfa que manejara niveles de resistencia, controlara

la frecuencia cardiaca, tiempo, etc.

El Licenciado Juanito Perez vio una oportunidad de negocio al poder ser el representante de la
marca Life Fitness en Guatemala, compaiifa que en ese momento sélo producian bicicletas

estacionarias denominadas Life Cycle.

En 1987 pide la representaci6n de los equipos Fitness teniendo ya 20 afios de edad, para obtener
la distribucion el Licenciado Juanito Pérez se presenté como un joven de 23 afios, con saco,

corbata y un carécter scrio; pensando que csto Ie darfa mds scricdad a su persona al momento de



cerrar el trato con Life Fitness. Desconocemos si su estrategia le funcioné pero si bien es cierto
logré conseguir la representacion de la marca Life Fitness. Inicié el negocio con capital

proveniente de un préstamo de su pap4.

Su papd se ofrecié a ser socio de la compaiifa, pero el Licenciado Juanito Pérez decidi6

emprender este proyecto solo y solo acepté el dinero como un préstamo.

En enero de 1988 vienen a Guatemala las primeras bicicletas Life Fitness. En un inicio el
Licenciado Juanito Pérez no lograba cerrar ni una sola venty, esto debido al alto precio de los
equipos, pues en ese entonces era de tres mil délares, y al no contar con herramientas de
financiamiento que le facilitan las ventas se volvia atn mds dificil el proceso de venta. El equipo
en ese entonces era distribuido a clientes del drea institucional (gimnasios) el cual se daba a

conocer por medio de catdlogos.

Logré colocar las primeras bicicletas en el mercado, negociando con sus clientes la entrega de
equipo en consignacion, al momento en que los clientes de los gimnasios utilizaban las bicicletas
précticamente quedaban encantados con ellas Yy a los gimnasios les resultaba imposible sacarlas
del gimnasio sin perder clientes o crear descontento en ellos. Fue asi como despegé el negocio
incrementando cada dia mds sus ventas colocando estos equipos en los mejores gimnasios de
Guatemala, tuvo competencias duras pero con el dinamismo y esmero del Licenciado Juanito

Perez la empresa fue creciendo tanto en mercado como financieramente hablando.

En enero de 1992 se apertura la primera tienda de equipo para hacer ejercicio marca Life Fitness
en la Plaza Belmont, ubicada en la zona 10 de la ciudad de Guatemala, las oficinas
administrativas estaban ubicadas en la zona 1 también de la ciudad capital. La empresa en sus
inicios facturaba con facturas de una empresa llamada EL Pinar, la cual pertenecia al Licenciado
Pedro papd de don Juanito pérez, quien también le brindaba los servicios de contabilidad y
personal que realizara los servicios técnicos, que mds tarde se convirtié en el departamento

técnico.

En el afio de 1993 fue constituida legalmente la empresa Super Equipos, S.A. Con nombre

comercial Super Equipos.



Después de un aiio la tienda en plaza Belmont ya no se daba abasto como sala de ventas para todo
el equipo que en ese momento se distribuia y fue asi como en 1994 buscando otro local, un amigo
intimo del Licenciado Juanito Perez le informé que estaba en alquiler una casa en la Diagonal 6,
se alquild la casa y en ella se encuentra la sala de ventas de Super Equipos hasta el 31 de agosto
2009.

Al inicio todos los servicios técnicos eran gratuitos y no fue sino hasta 1995 que se inicié a
brindar un servicio técnico més profesional con técnicos certificados por la marca Life Fitness.
En ese entonces se contaba con 7 (écnicos y 8 personas en ¢l 4rea de bodega, mucho de este

personal se trasladé de la planta de produccién de mufiecas Florecitas a Super Equipos.

La empresa atravesé por muchas fases de inestabilidad econdémica, esto desmotivé al Lic.
Juanito, quien decidi6 vender la compaiifa, aceptando el ofrecimiento de un inversionista

Panameifio.

Fue asi como el | de septiembre 2009 iniciaron las actividades de “La Mejor Figura”, la cual se
ha mantenido estable en el mercado Guatemalteco, teniendo un crecimiento considerable,
colocando sus equipos de alta tecnologia y calidad en los gimnasios, hoteles y clubs del pais, asi

como también en los hogares guatemaltecos.
Estudios previos

Hoy en dia las personas estan en busca de una vida mds sana. Las personas buscan un centro
donde puedan ejercitarse o bien adquirir un equipo o accesorio que les permita ejercitarse en su
hogar. Uno de los mayores cambios que ha experimentado la sociedad, ha sido 1a consideracién
y valoracién de las actividades fisicas para una mayor calidad de vida. El ejercicio fisico tiene un
efecto beneficioso para la salud mental y fisica incuestionable, como sin duda sabrd cualquiera

que lo practique.

Esta empresa ofrece productos marca Life Fitness, lider mundial de la industria del ejercicio.
Cuenta con productos para hacer ejercicio comercial, profesional y para el hogar, tienen una

reputacién de ser duradera, fiable y estd a la vanguardia de la tecnologia y el disefio. También



Cuentan con una amplia gama de accesorios para hacer ejercicio y monitores de frecuencia

cardiaca.

“La Mejor Figura™, estd en busca de una mejora en sus procesos logisticos y de compras, que le
permitan eficientarlo, y para lograrlo se requiere un andlisis sobre el ciclo de las compras de los
equipos actuales, ya que se considera que una adecuada y efectiva ejecucién en el proceso de
compras, puede mejorar los costos para ofrecer precios mds competitivos, asi como también una
mejora en la disponibilidad de producto, garantizando asi que la empresa cuente con el stock

oportuno para cubrir la demanda actual.

Se tuvo a la vista el trabajo Tesis de Milton C. Batres “Control de Inventarios para mejorar el
sistema de compras de las pequefias empresas de almacenes de ropa” del afio 2011 presentada a
la Universidad Rafael Landivar, para optar al titulo de Licenciado en Administracién de
Empresas, donde se argumenta que la mayoria de las personas encuestadas opinan que para ellos
€s muy importanle contar con un control de inventarios ya que este les sirve para mejorar el

registro de las existencias y contar con las mercaderfas necesarias para no tener pérdidas.

La Tesis “Optimizacién del proceso logistico de compras como una ventaja competitiva en las
empresas de productos alimenticios”, del afio 2,004, presentada a la Universidad Mariano Gilvez
de Guatemala, para optar al titulo de Administrador de Empresas, elaborada por Oscar Estuardo
Castillo Lemus, argumenta: “al ver la trascendencia que ha adquirido la logistica en el tiempo, se
puede observar la importancia de implementarla de forma profesional, no sélo en una actividad,
sino en convertirla en una estrategia optimizadora de recursos, generadora de beneficios,

responsable en gran medida de las utilidades de la empresa’”.

En la Tesis “La funcién logistica dentro de la empresa” elaborada por Norberto Oswaldo
Capristo, presentada a la Universidad Nacional del Centro de la provincia de Buenos Aires
Argentina, para optar a la Licenciatura en Administracién, del afio 2004, expone que la funcién
logistica dentro de la empresa ha pasado de ser una mera funcién del negocio a convertirse en la
columny vertebral de la empresa, afectando virtualmente a todos sus aspectos y significindose

como el conductor de todas sus acciones.



Situacién Actual

“La Mejor Figura” como parte de las empresas Vidalatam, est4 comprometida con mejorar el
nivel de vida de los guatemaltecos, por medio de la distribucién de €quipo y accesorios para

hacer ejercicio.

Es una empresa que provee y distribuye la mejor calidad de €quipos, accesorios y repuestos para
gimnasios y domicilios; brindando asesoria personalizada para el uso de los mismos con un

respaldo técnico.

Sus productos estdn dirigidos a personas de nivel Socio-Econémico A y B, comprendidas entre
los 15 a los 70 afios de edad, que se preocupan por su salud y condicién fisica y que desean un
equipo o accesorio con el cual puedan desarrollar su potencial fisico. A continuacién se

mencionan los mercados a los cuales estd enfocada la institucidn.

¢ Atletismo: Deportes de alto rendimiento requieren técnicas de entrenamiento superiores,

asi como equipos de ejercicios superiores,

* Gimnasios: Nadie quiere ser el segundo en su categoria. Los gimnasios requieren de

€quipo que cuente con caracteristicas, que le permitan competir con el mercado actual.

* Hospitalidad: Transformar sus instalaciones de ejercicios para atraer nuevos huéspedes e

incrementar los niveles de ocupacién en tu hotel.

* Gobiemo y ejército: Pueden escoger a un socio con mis de tres décadas de experiencia y

el portafolio de productos més extenso de la industria

¢ Edificios de residencias: Incrementa el atractivo de su edificio residencial al ofrecer

instalaciones de ejercicios de primera.

® Parques recreacionales: Atraen y retienen a sus miembros con €quipos de ejercicios que

satisfagan las necesidades de todo tipo de usuarios.

¢ Centros estudiantiles: Instalaciones deportivas bien equipadas proveen un mayor incentivo

a sus estudiantes potenciales.



Su vision, consiste en ser el guia en Centro América que facilita conocimientos soluciones

Tecursos y equipos que ayuden a sus clientes a lograr su bienestar.

Su misidn, consiste en ser una empresa comprometida a mejorar la calidad de vida del cliente por
medio de una asesoria personalizada, ofreciendo soluciones para la buena practica del ejercicio
con el mejor respaldo y servicio. Contribuyendo al bienestar de los colaboradores, proveedores

y ala rentabilidad requerida por los accionistas.

Su objetivo es alcanzar rentabilidad por medio de incrementar ventas. Buscar el mejoramiento
del clima organizacional, servicio al cliente y mejorar la calidad de vida del cliente, como

objetivos especificos de la empresa podemos mencionar:
1. Ampliar su participacién en el mercado

2. Conseguir una linea de calidad a precio moderado para complementar y ampliar la mezcla

de productos.
3. Consolidar y optimizar la calidad y rotacién del inventario.
4. Mejorar sus ciclos de efectivo.

5. Lograr alianzas estratégicas y ampliacién de productos para generar trafico y nuevas

oportunidades de negocios.
6. Implementar nuevos modelos de financiamiento de corto y mediano plazo.
7. Implementar un proceso organizacional y definido de capacitacién continua al personal.

8. Mejorar la gestién de compras y logistica, a fin de hacer eficiente la entrega de los equipos a
clientes en los tiempos acordados Y contar con el stock necesario en los periodos de mayor

demanda de los productos.

9. Proporcionar oportunidades de crecimiento y enriquecimiento a los empleados y duefios.



La estructura organizacional, ilustracién No. 1 estd encabezada por el gerente general del pais,

las diferentes jefaturas, es asi como se desprenden en linea directa de mandos de ventas

i

contabilidad, servicio al cliente e inventarios.

Los departamentos de logistica e inventarios, estdn {ntimamente relacionados y haciendo
esfuerzos conjuntos por mejorar el servicio al departamento de ventas, donde se han dado casos

de atrasos en el proceso de logistica, malos despachos y falta de stock de producto en la época de

mayor demanda del mismo.

A continuacién se presenta la estructura organizacional, extractada por departamentos de la

empresa “La Mejor Figura”.
Ilustracién No. |

Estructura organizacional de “La Mejor Figura”

— Encargado de polar =i Técnico polar

Gerente de ventas
institucional

Coordinador de
servicio al cliente

Jefe de tienda zona 10

HEncargado de limpieza

lefe de cperaciones y
loglstica y RRHH

I

Encargado de bodega Técnico 1

L  lJefe de técnicos Técnico 2

[Gerente de pais
|

Encargado de

M inventarios [enicos
~I Jefe de contabilidad
Asistente de

contabiiidad

Fuente: Manual de Organizacién de La Mejor Figura, afio 2013



Proceso logistico

El proceso de logistica actual consiste en negociar personalmente tarifas y términos de crédito
con los proveedores de servicio de logistica y trdmites aduanales, por medio de correo

electrénico.

Se confirma al proveedor los productos que se deben embarcar Ya sea por contenedor completo
cargado en la fibrica o bien si se manejara un consolidado de la carga, coordinando el envio de la

mercaderfa a Miami. segiin la necesidad de entregas.

Se da aviso via email al agente de carga que se ha puesto una orden de compra, notificando la
compaiija, teléfono y nombre del contacto del proveedor. Incluir el nimero de bultos, el agente

de carga notificard via email la llegada de los pedidos a las bodegas.

Se deberd pedir al agente de carga que mantenga actualizado el status de las érdenes que van

recibiendo en Miami en el caso de consolidados.

Se debe determinar el tipo de orden si son para suplir stocks de bodega y si se puede esperar a
reunir todos los pedidos para stock y asi mover un contenedor completo desde Miami,

dependiendo la urgencia de los productos.

Para las érdenes que son para clientes especificos si ya hay pedido para stock se pueden juntar y

traer un conlenedor si éste se complela o bien traerlos en consolidados.

Si no hay mds carga y se tiene compromiso de entrega se deberdn ir autorizando en consolidados

para evilar atrasos.

Dependiendo del tipo de producto y la cantidad de éste se deberd coordinar el envio de un
contenedor a fdbrica el cual se coordina con el contacto del proveedor y el agente de carga

seleccionado para dicho trdmite segtin cotizaciones recibidas.

Notificar a bodega del ingreso de los pedidos, para preparar espacio y soliciten el personal

necesario para la descarga.



Se elabora la hoja de célculo, adjuntando todos los documentos que amparan la importacion y se

procede a cargar el inventario al sistema.
Anadlisis FODA

Después de haber realizado un estudio en el cual se observé y analizé a “La Mejor Figura”,

podemos resaltar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

A través del informe que se proporciond, se pudo observar los resultados de una evaluacién
integral ejecutada por un grupo multidisciplinario de futuros profesionales, cursante del 10mo.
Semestre de la carrera de Administracién de Empresas de la Universidad Mariano Gélvez de

Guatemala, ala empresa “La Mejor Figura”.

Al inicio del andlisis, se tomé primeramente como base la estructura organizacional, seguido de
los antecedentes legales como histéricos de 1a empresa. El equipo evaluador utilizé como medio
de recoleccidn de datos los siguientes instrumentos, guias de entrevista, para los distintos puestos
que se ejecutan dentro de la entidad, de las cuales se elaboraron las cédulas de entrevista y de

observacién para realizar la evaluacion correspondiente de los puestos y funciones.

“La Mejor Figura” es una empresa enfocada a velar por la salud de las €rsonas, que se
poi P!
preocupan por su bienestar y condicién fisica y que desean un equipo o accesorios con el cual

puedan desarrollar su potencial fisico.

En la evaluacién concluyente se definieron las problematicas que mas afectan a la entidad, asi
como las conclusiones y recomendaciones extendidas por el equipo evaluador con lo cual se
pretende proponer un disefio de estrategia que facilite la transicién de una cultura de trabajo

tradicional a una cultura de trabajo de mejora continua.

Después de haber realizado un estudio en el cual observamos y analizamos a la empresa “La

Mejor Figura”, podemos resaltar las siguientes fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.



Ilustracion No. 2

FODA de 1a Empresa “La Mejor Figura”

ores  Externos
0 controlahles

OPORTUNIDADES ( + )

AMENAZAS (-)

* lloy en dia las personas estdn en busca de una
vida mas sana.

Sc come cl riesgo que Jos proveedures actuales
clerren operaciones sin previo aviso.

* Adquisicion de f empresa por parte de un
empresario panamefio, duefio de una empresa con
bodegas en el Cunal de Panama y distribuidor de los
cquipos Life Fitness en Centroamérica, Panumd y
Repiiblica Dominicana, lo cual tiene la posibilidad de
mejorar los costos y tiempos de logi:
del uso de economias de escal.

ica, por medio

* Competencia s¢ ha incrementado en Jos tikimos
anos, estableciéndose ya en Guatemaly, salas de
ventas para o exhibicion de sus productos.

* Brindar capacitaciones al personal sobre procesos
nternos

* Compctencia cuenta con productos similares, no
de la misma calidad pero a precios mas bajos.

* Redefinir y clasificar niveles de nventario.

* Decremento en las utildades debido a I recesién
econdmica aclual.

* Redefinir el proceso de compras,

* Cambio climdlico, provocan retrasos en entregas.

* Tener politicas y contratos con sus proveedores
por escrilo,

* Cambios politicos, especulacién provoca que
compren o no productos en el afio de elecciones,
especialmente en la clase alia,

Internos
controlables

Factores

FORTALEZAS ( +)

DEBILIDADES ( - )

* La empresa cuenlz con equipos para  hacer
c)rcicio. accesorios y repucstos de kb omis ala
calidad.

* La visién. misién y objetivos no son comunicados
al personal de ninguna (orma.

* La marca Lifc Fintess
internacional a la empresa.

brinda  respaldo

* No existen indicadores que midun I efectividad
en la realizacién de las actividades dc cada drca.

*
* La empresa brinda ascsoria personalizada en el = N e g
E P permitan medir la  satisfaccidon de los clientes

actuales

uso y manejo de los productos que distribuye.

Gerencia no cuenta con instrumentos que ke

La calidad de
internacionalmente.

los producto, es reconocida

* La empresa no tiene control de recuperacion de
cartera de clientes.

* Respaldo técnico y de repuesios en todos los
productos por parte de la marca Life Fitness.

* Retraso contnuo en
clientes,

la entrega de pedidos de

* La empresa brinda servicio post-venta para todos
Ios producios que distribuye.

* Fala de stock necesario en temporadas de aha
demanda del producto.

* Ubicaci6n estratégica de la sala de ventas, ubicada
@ pocos metros de uno de os mejores centros
comerciakes del pais.

* La burocracia en el proceso para la toma de

decisiones de cardeter relevante, ocasiona relrasos
en la implementacién de los plines estralégicos y
operalivos.

* La empresa cuenta con muy buenas relaciones|

econdmicas con sus proveedores.

No existe un control de ejecucién y cumplimicnto de
metias y presupuestos, por no informar a las distintas
dreas de la existencia de los mismos.

Fuente: Investipacién de campo, diciembre 2013
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El equipo evaluador le brind6 las siguientes recomendaciones en pro del mejoramiento de la

empresa “La Mejor Figura™, que consideramos deberd de tomar en cuenta.

Se recomendS que la junta directiva agilice el proceso de toma de decisiones. Asf también es
aconsejable que el gerente general tome en cuenta otros factores para elaborar su presupuesto de
venta, como las tendencias del mercado actual o utilizar el método de presupuesto por factores,

ademds de los reportes contables.

Se indicé que es urgente implementar una planificacion estratégica que permita que todas las

dreas de la empresa se encaminen para alcanzar los objetivos.

El grupo evaluador recomend realizar un plan de capacitacién al personal para que estos puedan

desempeiiar sus actividades de una forma m4s eficiente.

La empresa debe considerar sus 4reas de oportunidad para poder mejorar su desempefio,
principalmente en las relacionadas con sus procesos de compras, inventarios y ventas. También
debe procurar establecer politicas y contratos con sus proveedores, para que estos realicen el
papel que les comresponde de ser sus aleados estratégicos. Todo esto puede brindarle una ventaja

competitiva ante sus competidores actuales.

Se sugirid a gerencia general plasmar por escrito la visién, mision y valores en dreas visibles
dentro de la empresa, a fin de que todos los colaboradores se encaminen al logro de una meta en

comin que al final le permita a la organizacién incrementar su rentabilidad.

Informe gerencial

El presente informe muestra los resultados de la Evaluacién Integral efectuada a “La Mejor

Figura”, en el cual se pudo detectar los siguientes puntos:

Planeaci6n
La empresa carece de objetivos, no tienen politicas establecidas ni planes concretos, por lo que
los empleados no tienen claro a donde se dirigen. La carencia de objetivos claros ocasiona que

el personal no se desempefie eficientemente en su 4rea de trabajo. El personal no estd enfocado
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al logro de sus metas por no tener conocimiento de las mismas. La gerencia no informa al
personal el presupuesto asignado a su drea, lo cual genera un mal manejo de las finanzas de la
empresa. La empresa carece de formas o medios para comunicar la misién, vision, y valores a su
personal. No existe planificacion tanto del contenido, forma y calendarizacién del manejo de la
publicidad, lo cual ha afectado las ventas de la empresa La empresa no cuenta con politicas de
crédito establecidas que permitan un buen control de las cuentas por cobrar, con ello corre €l

riesgo de tener una cartera morosa, lo cual le puede llevar a la quiebra.

Organizacién

El personal no cuenta con capacitacién constante, que les permita desempeifiar sus actividades
eficientemente. Los técnicos no cuentan con capacitacién, y tienen poco conocimiento en los
manuales de servicio, por no tenerlos a su alcance ni en el idioma espanol. Lo anterior les
provoca retrasos en las reparaciones que se realizan a los equipos. Dentro de la organizacién no
existe un plan de carrera para los empleados, en consecuencia genera desmotivacién a los

empleados y gastos adicionales en las nuevas contrataciones.

Integraci6n

La falta de un departamento de Recursos Humanos provoca mala adecuacién en los distintos
puestos de trabajo. La falta dc actualizacién de los manualcs de pucstos y funcioncs ha
generado una mala distribucién de las atribuciones de puesto y esto conlleva a  exceso de
trabajo o duplicidad de tareas en los empleados. Ademis de ello hay muchas funciones
importantes que no tienen un responsable y esto ha provocado que nadie realice esta tarea con la

eficiencia y responsabilidad que estas ameritan.

Direccién

Gerencia no realiza reuniones periédicas con los empleados que permitan dar seguimiento a las
actividades de cada drea para hacer mas eficiente la ejecucién de los planes. No existe buena
comunicacién entre los distintos departamentos. La falta de comunicacién entre las distintas

dreas provoca desérdenes internos que al final afectan los objetivos de trabajo. La dependencia
12



de la gerencia hacia la presidencia y gerente general regional ocasiona atrasos en la resolucién de

problemas relevantes de la organizacién.

Control

La falta de depuracién del inventario ha generado gastos innecesarios como: pago de impuestos,
se detiene el flujo de efectivo y producto en obsolescencia, ademds de ocupar gran parte del
cspacio destinado para los cquipos nuevos. Ademis de cllo no cxiste una cfectiva administracién
y manejo del inventario actual, con ello se cae en falta de stock de los productos mas vendidos, y
reclamos de clientes por entregas fuera del plazo establecido. Existe una carencia de métodos de
efectividad que midan la publicidad lanzada, ya que actualmente no existen métodos que
permitan la medicién de ventas vs publicidad. La falta de seguimiento de reclamos de clientes
no permite conocer tanto la insatisfaccion de los clientes como la pérdida de los mismos. Se
realizan inventarios fisicos cada seis meses, la realizacién de pocos inventarios fisicos no permite
detectar faltantes en tiempo. La falta de un control de recuperacién en la cartera de clientes

puede ocasionar que la empresa se descapitalice.
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Capitulo 2
2.1Marco tedrico

Con la finalidad de entrar en materia de la investigacion, se hace necesario investigar todos
aquellos elementos que han de servir para realizar anilisis, emitir juicios bien fundamentados en
informaci6n formal que complemente la investigacién de campo que se plantea y conceptualizar

los temas claves que giran en torno de la problemitica planteada.

“La revisién de la literatura consiste en detectar, obtener y consultar la bibliografia y otros
materiales que pueden ser itiles para los propésitos del estudio, asi como en extraer y recopilar la
informacién relevante y necesaria que atafie a nuestro problema de investigacién. Esta revisién
es selectiva, puesto que generalmente cada afio se publican en diversas partes del mundo cientos
de articulos de revistas, libros y otras clases de materiales dentro de las diferentes dreas del

conocimiento”.

“Uno de los propésitos de la revisién de la literatura es para ver si las preguntas e hipétesis de la
investigacién puedan ser fundamentadas con alguna tcoria o parte de una, o si varias tcorfas se
aplican al problema de investigacién. Detectar y consultar con las fuentes bibliogrificas para
recopilar la informacién relevante y necesaria relacionada a las varables bajo investigacién.
Determinar y consultar qué otros estudios e investigaciones se han realizado sobre el problema o

asunto de investigacién”.

Compras

Segin Alberto Montoya Palacio (2004) en su libro Conceptos Modernos de Administracién de
Compras, en cualquier organizacién, las compras son una actividad altamente calificada y
especializada. Deben ser analiticas y racionales para lograr los objetivos de una acertada gestién
de adquisiciones que se resumen en adquirir productos y servicios en la cantidad, calidad, precio,
momento, sitio y proveedor justo o adecuado, buscando la méxima rentabilidad para la empresa y

una motivacién para que cl provecdor desce scguir realizando negocios con su cliente.
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Segin M. Rojas, E. Guisao, J. Cano, el departamento de compras debe ser un centro de
produccién de utilidades, es decir, debe estar totalmente orientado hacia la generacién de
utilidades y todas sus actividades deben estar encaminadas hacia este fin. Esto es igualmente
vélido para las organizaciones sin dnimo de lucro, la diferencia es que en lugar de estar hablando

de utilidades nos referimos a reducir los costos.
Responsabilidades basicas de la gestién de compras

Mantener una continuidad en los suministros, es decir, garantizar el material requerido para
transformar materia prima en producto terminado o el producto terminado para aquellas

compaiifas que comercializan.

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

calidad requeridas.

Obtener los productos necesarios al “coste total” mds bajo posible, dentro de las necesidades de

calidad y plazos de entregas requeridas.

Prevenir a la fibrica o departamento comercial, de las variaciones de precio en el mercado,

coyunturas, tendencias, etc.

Segiin Emilio Martinez Moya, (2007), en su libro Gestién de Compra: negociaci6n y estrategias
de aprovisionamiento, menciona que finalmente el departamento de compras como responsable
de los aprovisionamientos de la compaiifa, procura minimizar las ocasiones de conflicto con Jas
otras dreas, su preocupacién primordial es el estricto cumplimiento de las entregas, por ello va a
luchar para utilizar productos y materiales estandar, que son mds usuales y por lo tanto mds
faciles de localizar. La negociacién de precios es uno de los objetivos tradicionales de su

funcién.

Estudio de mercado de proveedores

Consiste en localizar los proveedores potenciales y seleccionar, entre estos a los que revinan las
mejores condiciones para la empresa, basandose en principio, en criterios de politicas de compra,

tales como distancia, canal de distribucién, etcétera.
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La calificacién de los proveedores, serd normalmente progresiva, por pasos sucesivos, de tal
modo que en cada paso se profundice cada vez mds, pero con menos proveedores, de tal fin que
se lenga una seleccin reducida de posibilidades de proveedores sobre los cuales se hard el

estudio de valoracién y calificacién para establecer la seleccién definitiva.

Gestién de inventarios

Segiin lo expresa Mario Martinez Tercero, Catedritico de Comercializacién e Investigacién de
Mercados de la Universidad Complutense de Madrid, en cl prélogo dcl libro Gestién de
Inventarios: “El adecuado control y gestién de los inventarios siempre ha sido un capitulo
importante en la ciencia empresarial, ya que los costos derivados del almacenamiento o espera de
los productos ha formado una partida importante dentro de los costos empresariales” (Martinez
Tercero, citado por Parra, 2005: 9)

Entonces, segin Parra (2005) el control de los inventario se considera como una actividad que
estd relacionada con procesos de prevision de ventas, planeacién de la produccién y la aplicacién
de una politica de reposicién de inventario; comprender la interdependencia de estas 4reas es de
gran importancia para la toma de decisiones de las empresas, porque se pueden tomar decisiones
que podrian plantear un ahorro en alguna de las 4reas pero pérdida en otras, por ejemplo se puede
considerar reducir los inventarios como una de las medidas mds f4ciles para reducir gastos, pero
esto puede redundur en un incremento en los costos de otra drea o afectar los resultados del drea

de ventas puntualmente.

La gestién de inventarios se divide en dos areas importantes que son: la administracién de
inventarios y el control de inventarios. Estos términos se confunden frecuentemente, el control
de inventarios se refiere a la parte operacional de los inventarios, todas las pricticas que deben
tomarse en cuenta al almacenar un producto. Estas pricticas pueden ser: cémo realizar el conteo
de inventario, la frecuencia de su realizacién, cémo deben hacerse los registros de movimiento de
inventario, ordenes de pedido, érdenes de despacho, c6mo almacenar determinados productos.

La administracién de inventarios tiene como objetivo fundamental aumentar la rentabilidad de la

organizacién por medio de una correcta utilizacién del inventario, prediciendo el impacto de las
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politicas corporativas en los niveles de stock y minimizando el costo de todas las actividades

logisticas para asegurar que los clientes reciban un nivel de servicio excelente.

La ilustracién muestra las 4reas de la gestién de inventarios.

Ilustracién No. 3

Gestion de inventarios

Control de
mventarios

Almacenamento
Contea
Remstros

Fuente: VCG Group (2007-2009)

Administracién de inventarios

Para Krajewski, Lee & Ritzman (2007) la administracién de inventarios es un importante factor
que atrae el interés de los administradores de cualquier tipo de empresa. Para las compafias que
operan con mdrgenes de ganancias relativamente bajos, la mala administracién de inventarios
puede perjudicar gravemente sus negocios. El desafio no consiste en reducir al maximo los
inventarios para abatir los costos, ni tener inventario en exceso a fin de satisfacer todas las
demandas, sino en mantener la cantidad adecuada para que la empresa alcance sus prioridades
competitivas con mayor eficiencia. El inventario en muchas empresas estd comprendido por més
del 50% de su activo circulante.
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Aspectos a tomar en cuenta en la administracién de inventario:
® Minimizar la inversién en inventarios para que los recursos excedentes puedan ser
invertidos en otros proyectos aceptables.
¢ Asegurarse de que la empresa cuente con inventario suficiente para hacer frente a la
demanda cuando se presente y para que las operaciones de produccidn y ventas funcionen

sin obstéculos.

Conceptos de inventario

Segin Roger G. Schroeder (2011) el concepto inventario “Se define como una cantidad
almacenada de materiales que se utilizan para facilitar la produccién o para satisfacer las
demandas del consumidor”.

Es importante enfatizar que el inventario no es solamente un bien tangible y fisico mantenido en
una instalacién sino también un elemento intangible que existe en los registros de una compafifa
(vida en papel, conteo en registros). La vida en el papel de un articulo puede ser tan importante

como su vida real.

Niveles de inventario

Uno de los factores importantes para muchas organizaciones hoy en dia est4 relacionado con sus
niveles de inventario. Las empresas tienen inversiones cuantiosas en ellos y tratan de muchas
maneras mantenerlos bajos sin reducir el nivel de servicio actual por el contrario aumentar ese
nivel de servicio. (Es posible lograrlo? SI todo depende de la planeacion, organizacién y
compromiso de cada uno de los departamentos que se afectan en la empresa. (Rodriguez A.,
2009).

Existen muchas razones para mantener un determinado nivel de existencias. Entre estas se

encuentran las siguientes:

® Para mejorar el servicio al cliente.
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® Para protegerse de cambios bruscos en la demanda y de variaciones en el nivel de
produccién.

® Para aprovechar unos precios favorables.

® Para protegerse de errores y pérdidas.

¢ Para evitar la interrupcién de la produccién

Segtin el punto de vista de “Produccién” los stocks deben ser ilimitados de manera que siempre
haya material para producir y evitar que ocurran desfases o desabastecimiento lo que haria una
operacién eficiente en planta.

Para “Ventas” el stock debe ser alto para poder cubrir las demandas imprevistas de los clientes,
disponiendo de producto para dar un maximo servicio al cliente.

El drea de “finanzas” por el contrario sugiere un stock bajo ya que los inventarios son inversiones
que se quedan estacionadas por un periodo de tiempo por lo tanto sugieren una minima inversién.

(Vassiliu G., 2009).

Para obtener mejores resultados y beneficios es necesario que los niveles de inventario se
determinen desde el punto de vista global de la empresa ¥ que los involucrados encuentren un
punto de equilibrio para mantener una operacion eficiente, dando un buen servicio al cliente con

la minima inversién.

Control de inventarios

Un control adecuado del inventario requiere un equilibrio muy sensible y una planificacién
detallada y minuciosa. Para el financiero que observa c6mo existe una cierta cantidad de fondos
inmovilizados en materiales, en el inventario de productos, la reaccién natural es que el volumen

de existencias es demasiado elevado.

Existen 2 sistemas bésicos de control de inventarios:
* Los sistemas continuos o de volumen de pedido constante,

® Los sistemas periédicos o de periodo constante de pedido.
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Los sistemas de volumen de pedido constante (también llamados sistemas Q) se caracterizan
porque en ellos todos los pedidos tienen el mismo tamafio y se realizan cuando se comprueba que
es necesario en funci6n del nivel de existencias y de la demanda prevista. El sistema Q se utiliza
rucho para articulos caros en los que lo que se gana al tener un menor nivel de almacén
compensa los costes derivados de un mayor control.

Los sistemas de perfodo constante (sistemas P) establecen un periodo constante entre cada par de
pedidos. Estos se efectdan cuando ha transcurrido ese periodo y su tamafio es variable
dependiendo del nivel del inventario y de la demanda prevista. El sistema P por requerir mayores
inventarios, se aplica en las bodegas de producto de poco valor. (Lee J. Krajewski, Larry P.
Ritzman, Manoj Malhotra (2008)

Técnicas de administracién de inventarios

Los modelos de inventarios son usados para desarrollar politicas de inventario consistentes en:

cantidad a ordenar, punto de re-orden.

Los métodos mds comunes utilizados para el manejo de los inventarios son:
1. Sistemas monitoreados
2. Sistema ABC
3. El modelo basico de cantidad econémica de pedido, lote econémico (CEP)
4

Punto de reordenacién

Sistemas monitoreados

* Una nueva orden se coloca cada vez que el inventario llega a un punto minimo.
¢ El nivel de inventario es revisado cada cierto tiempo y las 6rdenes se realizan sélo en ese

tiempo.

Sistema ABC
El ABC es una prictica comuin en el control agregado de inventarios, por medio de diferenciar los
productos en un nimcro limitado de categorias, y después aplicar una politica scparada de
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control de inventarios para cada categoria. Esto tiene sentido dado que no todos los productos
son de igual importancia para una empresa en términos de ventas, mirgenes de beneficios, cuota
de mercado o competitividad. Si se aplican en forma selectiva politicas de inventarios a estos
diferentes grupos, pueden lograrse, con niveles mds bajos de inventarios, los objetivos del

servicio de inventarios, en vez de una politica aplicada colectivamente a todos los productos.

Es bien conocido que las ventas de productos muestran un fenémeno del ciclo de vida donde las
ventas comienzan con la introduccién del producto con bajos niveles, se incrementan
rdapidamente en algin punto, se nivelan y por dltimo declinan. Los productos de una empresa
normalmente estdn en varias etapas de sus ciclos de vida, y por lo tanto contribuyen de manera
desproporcionada a las ventas y a las ganancias. Es decir, pueden estar contribuyendo pocos
articulos con alta proporcién en el volumen de ventas. Esta relacién desproporcionada entre el
porcentaje de los articulos en el inventario y el porcentaje de ventas se ha llamado en general el
principio “80/20”, aunque rara vez es exactamente el 20% de los articulos de una linea de
productos el que representa al 80% de las ventas. El principio 80/20 sirve como base para la
clasificacién ABC de los articulos. Los articulos A normalmente son los que se mueven rapido,
los articulos B los que se mueven en término medio y los articulos C los que se mueven despacio.
No hay una forma precisa para agrupar los articulos, si en una calegoria o en otra, o incluso de
determinar el niimero de categorias por usar. Sin embargo, clasificar los articulos por grados de
ventas y luego dividirlos en unas cuantas categorias es una forma de comenzar. Algunos
articulos se re-asignan a otras categorias segin su importancia. Los niveles de servicio de

inventario se asignan luego a cada categoria.

Rotacién de inventarios

Indica la eficiencia de la empresa para manejar el nivel de inventarios. Una rotacién baja puede
indicar que los inventarios de la empresa son demasiado grandes. Es un pardmetro utilizado por
empresas dedicadas a la venta para el control de gestién. Se puede definir como el niimero de

veces que en promedio una mercancfa almacenada se reemplaza durante un periodo especifico.
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Se obtiene al dividir la cifra de ventas durante un periodo de tiempo, entre el valor del inventario
medio o promedio de ese mismo periodo de tiempo. Se suele medir en términos anuales,

semestrales o diarios segiin sea las caracteristicas o necesidades de la referencia analizada,

Para determinar el promedio de inventario se suman los saldos de cada mes y se dividen por el
niimero de meses, si hablamos de un afio serdn 12.

Se explica mejor en la siguiente férmula:

Rotacién = salidas o consumos (unidades) x 100

Inventario total de existencias

Logistica

En el libro Manual de la gesti6n logistica del transporte y distribucién de mercancias, Andrés
Castellanos Ramirez dice que: “Logistica es el proceso de planear, implementar y controlar
efectiva y eficientemente, el flujo y almacenamiento de bienes, servicios e informacion
relacionada del punto de origen al punto de consumo con el propésito de cumplir los requisitos
del cliente. Por esta razén, la logistica se convierte en uno de Jos factores ms importantes de la
competitividad, ya que puede decidir el éxito o el fracaso de la comercializacién de un producto”.
La importancia de la logistica radica en la necesidad de mcjorar ¢l scrvicio a un cliente,

optimizando la fase de mercadeo y transporte al menor costo posible.

La logistica surge en el mundo o se ha ligado a las actividades de toma de decisiones de los altos
mandos militares, principalmente en Inglaterra en la década de 1940. El Imperial College se
constituye en la cuna de la investigacién operativa, disciplina estrechamente ligada a la logistica,
lo cual permitié, en su momento, determinar la ubicacién de acorazados que protegieran de un
eventual ataque alemdn las naves que surcaban los mares entre Estados Unidos e Inglaterra

durante la Segunda Guerra Mundial.

Actualmente el tema de la logistica se asume con tanta importancia que en las organizaciones se

estipula un drea especifica para su tratamiento; su evolucién a través del tiempo ha sido
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constante, hasta convertirse hoy en una de las principales herramientas para que una organizacion

sea considerada como una empresa de primer mundo.

La importancia de la logistica radica en la necesidad de mejorar el servicio al cliente,

optimizando la fase de mercado y transporte al menor costo posible: algunas de las actividades

que pueden derivarse de la gerencia logistica de una empresa son las siguientes: aumento en

lineas de produccién, la eficiencia en produccién, alcanzar niveles altos, la cadena de distribucién

debe mantener cada vez menos inventarios, desarrollo de sistemas de informacién,

Ilustracién No. 4

Indices de logfstica

Impacto (comentario)

terminado

Cortes de los problemas inherentes a la
generacion erritica de pedidos, como:
. Nimecro y  porcentaje  de costo del lanzamiento de pedidos
Calidad de los : . .
edidos pedidos de compras generadas | Productos generados  sin | rectificadores, esfuerzo del personal de
P sin retraso, o sin necesidad de | problemas x 100 compras para identificar y resolver
gencrados . A L. :
informaci6n adicional. problemas, incremento del costo de
mantenimiento de inventarios y pérdida
de ventas, entre otros.
. . Costos de recibir pedidos sin cumplir
Nimero y  porcentaje  de = .
. . las especificaciones de calidad y
Entregas pedidos que no cumplen las | Pedidos Rechazados x 100 p
. . . Servicio, como: costo de retorno, coste
perfectamente | especificaciones de calidad y|Total de Ordenes de . R
e L . iy de volver a realizar pedidos, retrasos en
recibidas servicio definidas, con desglose | Compra Recibidas . . .
B Drovesdns la produccion, coste de inspecciones
por P adicionales de calidad, etc
Identifica el nivel de efectividad de los
Consistc cn calcular el nivel de proveedores de la cmpresa y que estan
Nivel de | efectividad en las entregas de . - afectando el nivel de recepcién
- . 8 Pedidos Recibidos Fuera B recepa
cumplimiento mercancia de los proveedores i oportuna de mercancia en la hodega de
dc Tiempo x 100 ! R
de proveedores |en la bodega de producto almacenamiento, asi como  su

disponibilidad para despachar a los
clientes.

Fuente: http://www.webpicking.com/hojasfindicadores htm
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Teoria de colas

La teoria de colas se define como el estudio de Ia espera en distintas modalidades y situaciones, y
busca balancear los costos de prestar un servicio y los costos por espera de los clientes. Esta
teoria utiliza modelos de colas para reapretar los tipos de sistemas en lineas de espera que surgen
en la practica. Las férmulas para cada modelo indican cuil debe ser e desempeiio del sistema
comrespondiente y sefialan la cantidad promedio de espera que ocurrird, en una gama de

circunstancias.

Medios de transporte:

Podemos considerar que los principales elementos de la distribucién fisica son el transporte de
mercancias y el almacenamiento de las mismas. La adecuada combinacion de ambos elementos
se conoce con el nombre de escalonamiento logistico.

El transporte de mercancias alimenta las plataformas logisticas (en las que se almacenan
diferentes productos) distribuidas en un determinado territorio con la finalidad de satisfacer la
demanda al menor coste posible. Para optimizar el funcionamiento de estas redes es
imprescindible aprovechar la capacidad de combinacién de los diferentes medios de transporte,

caracteristica que se conoce con el nombre de Multimodalidad.

El control del Lead Time

Segtin Julio Juan Anaya Tejero en su libro Logistica Integral: la gestién operativa de la empresa,
el lead time, es una expresién genérica utilizada mucho en logistica para analizar la rapidez del
flujo de materiales y que podriamos definir como el tiempo que media desde que se inicia un
“proceso  operativo” —aprovisionamiento, almacenaje, fabricacién, distribucién- hasta su
finalizacién. Matizando un poco mis la definicién, podriamos decir que es el tiempo que media
desde que se reconoce la necesidad de iniciar una determinada operacion hasta que ésta esté
totalmente concluida. Asf, por ejemplo, el Lead Time de aprovisionamiento de materales serfa el
tiempo total invertido desde que se reconoce la necesidad de comprar el producto hasta que éste

estd fisicamente situado en el almacén y disponible para su utilizacién y podria descomponerse
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en: célculo de la necesidad del material, tramitacién del pedido al proveedor, plazo de entregas
del proveedor, recepcién y control de calidad del producto, ubicacién fisica en las estanterias del
almacén, comunicacién al sistema informatico y/o administrativo de la disponibilidad del

producto para su utilizacién.

Servicio al cliente

La satisfaccion de las necesidades del cliente es uno de los objetivos principales de la logistica.

Cuando una empresa no puede ofrecer un producto a su cliente en el momento, lugar y cantidad

deseada se produce una ruptura de stock. Esta ruptura de stock supone un coste muy elevado, por

dos motivos:

® En primer lugar, supone una venta potencial no realizada.

* El segundo motivo, casi siempre mas importante que el primero, es que una ruptura de stock
supone que la empresa va a perder imagen de cara a su cliente, comprometiendo de esta
manera las ventas futuras.

A pesar de la importancia que tiene el servicio al cliente, éste no puede supeditar toda la actividad

logistica, y de ahi el segundo objetivo de la funcién logistica que aparece en la definicidn:

satisfacer las necesidades del cliente al minimo coste.

Para una empresa seria muy facil ofrecer a sus clientes un nivel de servicio del 100%. Esta
situaci6n serfa aquella en la que la empresa no deja ningin pedido sin atender. Por ejemplo, una
panaderia con una demanda media de 100 barras de pan al dia podria atender todos sus pedidos si
hace un pedido diario de 500 unidades. Por supuesto, a parte de los costes de almacenaje de estos

pedidos, todos los dfas sc perderia bucna parte de los productos no vendidos.

Por tanto, los directivos de logistica de las empresas tratan de encontrar un equilibrio entre el

nivel de servicio y los costes logisticos.
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Capitulo 3

3.1Planteamiento del problema

El sector comercial estd integrado por el conjunto de empresas que ejecutan acciones
relacionadas a la compra de productos terminados para su almacenaje y posterior venta al
consumidor final o a intermediarios. Estos productos pueden ser prendas de vestir, artefactos
eléctricos, productos alimenticios, equipos tecnolégicos, entre otros, los cuales han transitado por
un proceso de transformacién de la materia prima necesaria para su realizacién durante un
periodo de tiempo determinado.

La empresa “La Mejor Figura”, actualmente no cuenta con un proceso sistemético como tal para
la re-compra de inventario, muchas de sus 6rdenes de compra se realizan por simple experiencia,
dejando por un lado el anélisis matemdtico y estadistico que ayudaria en gran manera a mejorar
sus niveles de inventario, y ademds de la falta de capacitacién debida, al personal respecto al
manejo del inventario; ya que como se ha expuesto con antelacién, del nivel adecuado o
inadecuado del inventario depende el éxito o el fracaso de una empresa que se dedica al

comercio.

Tomando en cuenta el anilisis realizado por la observacién, donde se determiné la situacién

actual y demds puntos expuestos con antelacién, se plantea la siguiente interrogante:

¢Cudl es la situacién actual en el proceso de manejo del stock de inventarios de la empresa, “La

Mejor Figura™?

3.2 Objetivos de la practica realizada
Objetivo general:

Determinar cuél es la situacién actual en el proceso del manejo de stock de inventarios de la

empresa “La Mejor Figura”.
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Objetivos especificos:

1. Investigar procesos, criterios y métodos que utiliza la empresa para el analisis de compra

de inventarios.

2. Determinar la informacién brindada por el sistema de inventarios, como apoyo a la

elaboracién de érdenes de compra.
3. Evaluar las politicas de compra con los proveedores actuales.
4. Determinar el Lead Time, en el proceso de compras.

5. Presentar una propuesta de mejora para el manejo de stock de inventarios de la empresa

*“La Mejor Figura”.

3.3 Alcances y limites de la investigacién

La presente investigacion se centrard en la evaluacién del proceso de compras y en el andlisis del
control de inventarios, que se realizan en las dreas relacionadas. Especificamente los procesos a
evaluar son: Proceso de Compras, Proceso de Inventarios, Proceso de Logistica y Términos de
compra con el proveedor. Las limitaciones estin relacionadas con las agendas de trabajo
cargadas de los gerentes de drea y su importante rol de los procesos, por lo que la investigacién se
enfocard significativamente en la observacidn, entrevistas y la medicién de tiempos con la

finalidad de alcanzar los objetivos propuestos.

3.4 Metodologia aplicada a la préctica
3.4.1 Sujetos:

Para el desarrollo de la presente investigacion se consideré importantes las opiniones, acciones y
experiencia del personal que estd directamente relacionado con los procesos de compras,

inventario y logistica, del producto, cuyo desempefio cotidiano tiene como enfoque principal
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entregar puntualmente el producto al cliente y mantener los niveles de inventario necesarios para

los requerimientos del cliente. La cadena de suministro involucra la bodega del proveedor,

bodegas del distribuidor, sala de ventas, y el personal de ventas que finalmente son quienes llevan

el producto a manos del cliente.

Se incluye también como sujetos de la investigacién a las siguientes posiciones:

Gerente de operaciones y logistica, es la persona que administra el proceso de logistica
desde que el producto sale de la fibrica del proveedor, hasta que llega a la bodega del
distribuidor.

Gerente regional de logistica, es la persona autorizada para colocar las érdenes de compra
al proveedor.

Gerente de pais, una persona autorizada para la elaboraci6n de la orden de compra y envio
al gerente regional.

Vendedor 1: Jefe de tienda zona 10, personas responsables de la venta al detalle de
productos hacia el consumidor final en la sala de ventas

Vendedor 2: gerente de ventas institucional, persona responsable de la venta de los
productos, a gimnasios, condominios, clubs y empresas.

Vendedor 3: encargado de polar, persona responsable de la venta al detalle y por mayoreo
de accesorios.

Encargado de inventarios, una persona a cargo del control de inventarios.

3.4.2 Instrumentos

Para el desarrollo de la investigacién fueron necesarios diversos tipos de instrumentos para medir

las variables de interés y en algunos casos llegan a combinarse varias técnicas de recoleccién de

los datos.

1.

El cuestionario: Un cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o

mds variables a medir, el cual debe ser congruente con el planteamiento del problema y la

hipétesis.
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2. La entrevista: las entrevistas implican que una persona calificada (entrevistador) aplica el
cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas a cada entrevistado y anota
las respuestas. La entrevista se puede realizar personalmente o por via telefénica, ylo

Gnico que cambia es el medio de comunicacién.

3. La observacion: este método de recoleccién de datos consiste en el registro sistematico,
vélido y confiable de comportamientos y situaciones observables, a través de un conjunto

de categorias y subcategorias.

Documentos utilizados:

* Guias de observacién: Se utiliz6 este instrumento para observar las 4reas de bodega, sala
de venta, y poder establecer cada una de las actividades para llevar a cabo los procesos de

despacho y entrega al cliente final, para definir tiempos de dichos procesos.

¢ Cuestionario dirigido a encargado de inventarios: Se utiliz6 un cuestionario que consto de
8 preguntas cerradas, para el encargado de inventarios, el cual tiene como objetivo
evaluar la informacién brindada por el sistema de inventarios, como apoyo a la

elaboracin de 6rdenes de compra y tiempos de re-compra.

¢ Cuestionario dirigido a vendedores: Se utilizé un cuestionario que const6 de 4 preguntas
cerradas y 2 preguntas abiertas, para un total de 3 vendedores, sujetos de la investigacion,
para obtener informaci6n relevante sobre la situacién actual del stock de inventario de la

empresa y sus efectos en la gestién de ventas.

® Entrevistas dirigidas a colaboradores en puestos clave: Se utilizé una entrevista semi-
estructurada con 26 preguntas abiertas y una pregunta cerrada, la cual fue realizada a los
colaboradores en puestos clave que se desempeiian en relacién a la practica de la logistica
y la compra de productos al exterior, especificamente a Estados Unidos, conformado por

gerentes de pais, gerente regional de logistica, gerente de operaciones y logistica. Esta
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entrevista se llevé a cabo con la finalidad de conocer todos los aspectos relacionados con
el proceso de compras de la empresa y obtener asi informacién relevante para llevar a

cabo la investigacion.

3.4.3 Procedimiento:

Para la presente investigacién, se realizé una serie de pasos que se describen a continuacidn:

Scleccién de tema: Para la prescnte investigacion de préctica empresarial dirigida, se
considerd a la empresa “La Mejor Figura”, ya que esta empresa ha mantenido en los
dltimos afios un crecimiento considerable, pero no ha sido constante afio tras afio.
Teniendo en cuenta que en este afio su competencia ha crecié considerablemente; esta
empresa debe mantenerse a la vanguardia de las exigencias del mercado, disponiendo con
la mercaderia necesaria y oportuna en plaza para cuando el cliente la necesite. Lo anterior
representa un reto a ofrecerles una propuesta que optimice su operacion actual.
Antecedentes: Se investigaron los antecedentes de la empresa, se investigé su resefla
histérica, asf la existencia de estudios previos realizados en esta empresa. Se investigd
sobre su situacién actual, su organizacién y el proceso logistico que se lleva a cabo
actualmente. Se incluye un andlisis FODAL, asi como un informe gerencial. Por medio
de una evaluacién integral utilizando diferentes herramientas, entre ellas el anlisis FODA
que se alimenté con la observacién de la situacién actual y sirvié como base para la
definicién del planteamiento del problema y se determing la variable de investigacion con
la cual se inici6 un proceso de recopilacién de datos en diferentes fuentes bibliogréficas
que permitieron dar forma al anteproyecto de investigacion.

Marco tedrico: Se realizé en esta seccién una descripcién de los comentarios de autores
que han escrito sobre el tema a investigar.

Planteamiento del problema: Refleja la relevancia de la investigacién. El planteamiento
refleja el diagnéstico del problema. Luego se incluye la pregunta de investigacion que
incluye la variable en estudio. Este planteamiento define exactamente cudl es el problema

que el investigador investiga.
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Objetivos: La pregunta de investigacién sirvié como base para la elaboracién del objelivo
general. Este refleja la esencia del planteamiento del problema. Definida la variable de
investigacién que estd relacionada con el stock 6ptimo de inventario, se definieron los
objetivos generales y especificos, mismos que se esperan alcanzar con la aplicacion de la
metodologia planteada.

Alcances y limites de la investigacion: En la investigacion se establecié hasta dénde llegd
el estudio (alcances) en cuanto al tema, objetivo, sujetos y la metodologia.

Metodologfa aplicada a la practica:

o Sujetos: Son las personas a quienes se acudié para obtener informacién. El drea
seleccionada para la invesligacién es la que est4 relacionada con el proceso de
compras y logistica, por lo que se considera que una evaluacién de todos los
elementos involucrados en este proceso permitird conocer y determinar las causas
que originan los problemas por la falta de stock y entregas fuera de tiempo.

o Instrumentos: Antes de elaborar los instrumentos que se utilizaron, se indicé las
técnicas de recopilacién de informacién para lograr los objetivos de la
investigacién: gufas de observacién, entrevistas Y cuestionarios en este caso. La
seleccion de los instrumentos se basé en la blisqueda de informacién que responda
a los objetivos planteados, cuyo andlisis provee los datos que permitiran elaborar
el informe final que incluya una propuesta de mejora.

o Procedimiento: Indica los pasos sucesivos del estudio.

Realizacién del trabajo de campo: En esta etapa se realizaron las entrevistas con las
personas involucradas en el proceso de compras, logistica, ventas e inventaro. Se
coordinG una reunién para que las personas programaran un tiempo especifico para
responder la entrevista.

Tabulacién de datos: Se recopilaron los datos obtenidos de las entrevistas, guias de
observacion y cuestionarios,

Resultados de la investigacién: Al momento de tener tabulada la informacidn, se procedié
a claborar la matriz de sentido para los datos obtenidos de la obscrvacién, consolidar las

respuestas del cuestionario para el encargado de inventarios y para integrar las respuestas
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obtenidas de la entrevistas. Ademds de ello se realizaron graficas para mostrar los
resultados del cuestionario con las respuestas de los vendedores.

* Andlisis de datos: Se presenta un andlisis e interpretacién de Jos resultados obtenidos de la
investigacién realizada.

* Presentacién final de PED: Con esta investigaci6n se pretende realizar un aporte para la
empresa en estudio al tener un documento que ayude a mejorar la problemdtica

planteada.

Tlustracién No. §

Matriz de sentido, guia de observacién, despacho y entrega de mercaderia al cliente final.

. Planificado En proceso
Enero Febrero Marzo Abril
No. Actividad $1[82S3 |84 |51|S2[S3 |54 |S1[$2 |53 [S4|S1/S2 /83|84
Fase I
1 {Seleccion del tema
2|Investigacion de antecedentes de la empresa
3|Elaboracién de marco teérico

Plantcamicnto del problema de investigacion
Elaboracion de objetivos
Fase I1

Establecimiento de alcances y limites
Metodologia aplicada a la prictica
Realizacion del trabajo de campo
Fase I1I

9| Tabulacién de datos
10{Resultados de la investigacion
11|Andlisis de datos
12|Presentaci6n final de PED

W

=)

~J

o

Fuente: Elaboracién propia, abril 2014,
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Capitulo 4

4.1 Presentacién de resultados

Con el propésito de sustentar la investigacién del modelo de distribucién de la empresa “La
Mejor Figura”, y siendo congruentes con la metodologia propuesta para la investigacion, se
procedié a realizar el trabajo de campo, obteniendo informacién en funcién de una perspectiva en
tres dimensiones, considerando la observacidn, obteniendo informacién de primera mano de los
usuarios y principales personas involucradas en el proceso y consideradas como clientes internos
dc la cadena dc suministro, se rcalizaron entrevistas dirigidas a los sujetos rclacionados con el
drea del proceso de compras, logistica y gestién de inventario, se realizaron cuestionarios a los
sujetos relacionados con el drea de inventario y ventas, y finalmente con un estudio de tiempos;

de todos los cuales se presentan los resultados a continuacién.

Resultados guia de observacion

En horario matutino y vespertino, en diferentes dias de la semana se observaron actividades
cotidianas tanto en las bodegas de equipo como en la sala de ventas de “La Mejor Figura”,
informando al personal que eran objeto de informacién para la presente investigacién. Para la
presentaci6n de los resultados de la observacién se prepar6 la siguiente matriz en la cual se pudo
identificar lo siguiente:

¢ Proceso de despacho de mercaderia de bodega a cliente final.

¢ Proceso de despacho de bodega a sala de ventas.

® Proceso de despacho de sala de ventas a cliente final.

En el encabezado de la matriz de sentido que se presenta a continuacién, se detallan datos

generales para identificar las caracteristicas particulares de la bodega y la sala de ventas.
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Tlustracion No. 6

Matriz de sentido, guiu de observacidn, despacho y entrega de mercaderia al cliente final.

Pigina 1 de 2 (X
De bodega a cliente  De bodega a sala de ventas De sala de ventas a cliente  Anlisis de resultados
Horario: de 8:00 AM a S:00PM  |Horario: de $:00 AM 4 5:00 PM Horario: de 9:00 a 7.00 PM Se identificaron un total de catorce
Exstc  almacenamiento  de|Existe almacenamicnlo de|Existe almacenamicnto de|yetividades para el proceso de
mercaderia mercaderia mercaderia entrega de despacho y entrega de
Se identifican  grupos  de Se identifican grupos de personal

Se identifican grupos de personal mercaderia al cliente final, en el

personalasignado para las tareas asignado  para  las  tareas
especificas especificas

Liderazgo: Jefe de bodega y|Liderazgo: Jefe de bodega y Encargado de Tienda y Técnico  |bodega 'y se entrega en las
Polar

asignado para las tarcas especificas caso de la mercaderia que sule de

CARACTERISTICAS

instalaciones del cliente final, En

ersonal de entregas. Encargado de tienda.

el caso de la mercaderia que se

Entrega de envio a Jefe de . ”
| bod & Entregar pedido a Jefe de bodega Elaboracion de factura despacha a la sala de ventas son
odega, .
Verificacion de existencias de | Verificacion de cxistencias de a . solamente ocho pasos, debido a
) . ) ) Recepcion de pago de la factura .
2 mercaderia detallada en elenvio. mercaderia detallada en el pedido, gue en este caso no existe como
Verificacion de documentos de ) . ” . i iari
’ Preparacién de la mercaderfa. Preparacion de la mercaderia, | intermediario el encargado  de
3 soporte de envio (factura), ‘
— ~ - entregas, ya que la bodega se
Preparacion de mercadera en Cargar productos a vehiculo del ) o
embalaje adecuado.| EHaboracion de salida de bodega | cliente. (Dependiendo el tipo de SGen enil mivm\ubiedobyds
4 (dependiendo el tipo de producto) la sala de ventas. la cual para este
. Elaboracién de salida de bodega | Trasladar producto a sala de ventas ciso se muestra como cliente final
- - de despacho por It bodega. En el
Entregar envio y producio a|Entrega de producto a Encargado de )
) caso de la mercaderia que se
6 encargado de entrepas. Tienda.
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Pigina 2 de 2
De bodega a cliente

De bodega a sala de vntas De sala de ventas a cliente

Anilisis de resultados

Revisién y firma del encargado

Revisién y firma de recibido del

7 de entregas de salida de bodega encargado de tienda. es mucho mids corto, son solamente
Cargar producto en vehiculo Asignar pers.onal para arrm.rla cuatro pa_sos, esto yaque el tipo de
. mercaderia en tienda, (dependiendo mercaderia que no se entrega en el
8 SREOk el producto) domicilio del cliente es mercaderia
Asignar personal para descarga de facil manipulacién y transporte.
y amado de mercaderia en las
9 instalacioncs del cliente.
Dirigirse a entregar producto al
10 cliente final.
1l Descargar mercaderia del
Armar la mercaderia en el lugar
asignado  por el cliente.
(dependiendo el tipo de
12 producto)
Solicitar al cliente firma de
13 recibido del envio.
14 Retorno a la empresa

directamente al cliente, el proceso

Fuente: Investigacién de campo, diciembre 2013,
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Resultados de los cuestionarios

Resultados de cuestionario encargado de inventarios

Ilustracién No. 7

Resultado de cuestionario encargado de inventarios

Pregunta No. 1:
¢Utiliza  actualmente un
inventarios electrénico?

sistema  de

| sistema de inventarios electrénico.

El entrevistado respondié que si cuenta con un

Pregunta No. 2:
iConoce usted acerca de algiin proceso de
compras que realiza la empresa?

El entrevistado respondié que si conoce un
proceso de compras que realiza la empresa.

Pregunta No. 3:
(Considera importante la labor que usted
desempeiia en el control de inventario para
un proceso de compras?
Pregunta No. 4:

¢Sabe como utilizar al 100% el sistema que
actualmente posee?

|al 100% el sistema de inventarios actual,

El entrevistado respondié que si lo considera
importante.

El entrevistado respondi6 que no sabe utilizar

Pregunta No. 5:
Posee alguna guia que le ayude al desempeiio
de sus funciones?

El entrevistado respondié que no cuenta con
una guia que le ayude en el desempeiio de sus
funciones.

Pregunta No. 6:
(Se le capacita y actualiza en temas que
fortalezcan la practica de su trabajo?

El entrevistado respondié que nunca se le
capacita y actualiza en su trabajo.

Pregunta No. 7:
¢ Tiene al dia la informacién de inventario de
las distintas bodegas que se manejan?

Pregunta No. 8: B
¢Tiene conocimiento de c6mo se lleva a
cabo un proceso de compra y de la
informacién que este proceso necesita para

|El entrevistado respondié que no conoce el

realizarse?

El entrevistado respondi6 que no tiene al dia Ia
informaci6n de inventario que se maneja.

proceso de compras, lampoco conoce la
informacién para realizar este proceso.

Fuente: Investigacién de campo, diciembre 2013.
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La informacién brindada por el presente cuestionario nos muestra que la empresa “La Mejor
Figura”, cuenta actualmente con un sistema electrénico para el manejo de sus inventarios, pero
aun cuando el encargado de inventarios comprende la importancia de su desempeiio en el control
de inventarios, reconoce no poseer conocimiento al 100% en el sistema actual de inventarios,
ademds de no contar con manuales o guias que le brinden apoyo para la mejor utilizacién del
mismo. Inform6 también que no recibe la capacitacién adecuada que le permila fortalecer el
desempefio de su trabajo, todo esto denota la necesidad del encargado de inventarios de conocer
mds a fondo el sistema actual, ya que este desconocimiento ha repercutido en que la empresa no
tenga al dia su informacién de los inventarios. Es importante resaltar que el encargado de
inventarios tiene muy poco conocimiento del proceso de compras que lleva a cabo la empresa
actualmente y si se suma a esto la falta de conocimiento que tiene en el sistema utilizado, los

resultados serian poco aporte de esta persona en el proceso de compras y andlisis del inventario.
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Resultados de cuestionario vendedores

Ilustracién No. 8

Gréfica 1: Pérdidas de venta por falta de inventario recientemente.

P

®St #%No

Fuente: Investigacién de campo, diciembre 2013.

Con base a este resultado, se determiné que la totalidad de los encuestados, perciben una pérdida
en las ventas debido a la falta de inventarios, lo cual puede provocar no solo la pérdida de estas
ventas, si no pérdidas de ventas futuras, debido a que muchos de los clientes que llegaron dos o
tres veces a buscar su producto y no lo encontraron, posiblemente ya no regresen. El
departamento de compras debe poner mucha atencién en mejorar el proceso de compras, para que
este sea mas eficiente en la realizacién de cada una de sus etapas, ya que este departamento debe
estar orientado hacia la generacién de utilidades, por medio de una de sus responsabilidades

basicas, mantener una continuidad en los suministros para garantizar el producto requerido.
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Ilustracién No. 9

Gréfica 2: Problemas por altos inventarios en los dltimos meses.

=5 who

Fuente: Investigacién de campo, diciembre 2013.

Los resultados demuestran que dos de los vendedores no tuvieron problemas de excesos de
inventario, mientras que uno indicé si tener este problema. Cabe mencionar que un empleado
representa al drea de accesorios y monitores Polar, lo que nos indica que ]a empresa tiene mucho
inventario en ciertos tipos de productos y poco inventario o cero en otros. Se debe trabajar més a
fondo en la administracién del inventario actual, ya que el desafio de la administracién de
inventarios no consiste en reducir completamente los inventarios o dejarlos a cero, tampoco en
tener inventario excedentes, pero si en mantener la cantidad adecuada para que la empresa

alcance sus metas y objetivos de venta.
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Ilustracién No. 10

Gréfica 3: Reclamos por clientes por desabastecimiento en los iiltimos meses.

0%

®Si #®No

Fuente: Investigacién de campo, diciembre 2013,

Los tres vendedores indicaron haber tenido reclamos por parte de los clientes, debido al
desabastecimiento de inventario en los dltimos meses, la importancia tanto de compras como de
logistica radica en la necesidad de mejorar el servicio al cliente, optimizando sus procesos, para
hacer a la empresa mis eficiente y competitiva. Estos problemas pueden ocasionarle a la empresa
una ruplura de stock, ya que nos enfrentamos ante una venta potencial no realizada y a que la
empresa pierda su imagen ante el cliente, comprometiendo de esta forma sus futuras ventas. Debe
mejorarse el abastecimiento siempre considerando un equilibrio entre el nivel de servicio al

cliente y los costos que representa tener cierta cantidad de inventario.
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Ilustracién No. 11

Grifica 4: Sobre costos generados dentro de la empresa por entregas urgentes.

WS mNo

Fuente: Investigacién de campo, diciembre 2013,

Es importante mencionar que dos de los encuestados manifestaron haber incurrido en sobre
costos generados por entregas urgentes. Considerando que un porcentaje considerable de las
ventas, se realiza bajo pedido, esto refleja una mala gestién en el proceso de compras y logistica
para que la entrega de los productos se lleve a cabo en el tiempo estipulado con el cliente, esto
gencra otros costos debido a que se deben realizar las entregas en horarios nocturnos y en dias
festivos, ademds de tener que enfrentarse a tener que cubrir penalizaciones por parte del cliente

consecuencia del retraso en las entregas.
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Pregunta No. 5 ;Cuiles cree que son las causas que generan los problemas de inventarios?

Respuestas:

a. El tiempo de transito de la mercaderia es muy largo. Poca variedad del stock necesario

para la venta.

En algunas oportunidades se piden muchos productos con poca rotacién y pocos
productos de alta rotacién. El hecho de hacer algunos pedidos en conjunto con el resto de
pafses de la region, retrasa la colocacién de las érdenes de compra, cuando cada pafs
deberia de manejar su inventario independiente del resto de paises. No se maneja un
inventario de seguridad minimo. Tiempos en colocacién de érdenes no son constantes, la
orden de reposicién se desfasa al tiempo en el que se venden los productos y se cae en

falta de stock por tres o hasta seis meses.

Demasiada burocracia en la colocacién de pedidos, ya que un pedido debe ser autorizado
por muchas personas, antes de poder colocar la orden de compra. En ocasiones la falta de

recursos financieros que provoca atrasos en érdenes de compra.

Los encuestados indicaron distintas causas por las que consideran se generan los problemas de

inventario, algunos los acreditan a que los tiempos de trénsito para que llegue la mercaderia a sus

bodegas es muy largo, otras a que existe una mala gestion de compras en el sentido de que

comprar y cuanto comprar, ya que se compra muchos productos de poca rotacién y pocos

productos de alta rotacion y a esto se le suma la falta de manejo de inventarios minimos, todas

estas inconstancias en los pedidos hacen que la empresa se quede sin stock, antes de ingresar el

nuevo pedido. Esto es un reflejo de los efectos de la falta de utilizacién de técnicas de

administracién de inventarios, que ayuden a que este proceso se lleve a cabo de una forma mas

eficiente, mejorando asf los Lead Time actuales, ya que las facultades del departamento de

compras debe ir mas alld de simplemente hacer pedidos.
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Otro punto importante que los encuestados manifestaron, es el problema generado por la
burocracia que existe actualmente en la autorizacion y colocacién de pedidos, pues la empresa
depende de su casa matriz en Panam4 para la colocacién de pedidos y en ocasiones también el
hecho de tener que realizar pedidos en conjunto con el resto de paises genera muchos retrasos en
la colocacién de las érdenes, ademds de que ¢l tema financiero también afecte el proceso, al no
conlarse con los fondos necesarios en el momento oportuno. Para cualquier organizacién la
compra es una actividad que debe ser analitica y racional para lograr los objetivos de adquirir
productos en la cantidad necesaria, calidad, precio y momento justo, buscando con esto la
rentabilidad de la empresa, pero los tiempos que conllevan la realizacién del proceso deben de ser

bien definidos y sistematizados, para no caer en falta de stock de los productos més vendidos.

Pregunta No. 6 ;Qué proceso se realiza para darle seguimiento a las sugerencias o quejas del

drea de ventas?

Respuestas:
a. Ninguno
b. Ninguno
c. Ninguno

Los resultados reflejaron que actualmente no existe un proceso para darle seguimiento tanto a las
sugerencias como a las quejas del drea de ventas. La fuerza de ventas es uno de los elementos
mds importantes a nivel de marketing, pues son los vendedores los que tienen la interaccion
directa con el cliente, por lo que es importante que la empresa no solo tome en cuenta la
informacidn que ellos brindan para colocar pedidos, también es importante dar seguimiento a sus
sugerencias y quejas ya que ellos pueden hacer llegar las necesidades del cliente, pues son el

canal directo entre la empresa y el consumidor final.
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Resultados entrevista dirigida

En horario vespertino y en distintos dias de la semana se realizaron entrevistas dirigidas a
colaboradores en puestos clave que se desempefian en relacién a la labor logfstica y 1a compra de
productos del exterior, especificamente a Estados Unidos, conformado por gerentes de pais,
gerente regional de logistica, gerente de operaciones y logistica. Un total de 3 sujetos
entrevistados. Las entrevistas se realizaron de forma personal a los sujetos ubicados en las
oficinas en Guatemala y una entrevista telefénica en el caso del gerente regional de Logistica

ubicado en oficinas de la ciudad de Panam4.

En la siguiente matriz de sentido se detallan los resultados de las entrevistas realizadas. Para una

mejor comprensién de algunas respuestas se ordenaron de la siguiente manera:
a. Jefe de operaciones y logistica.
b. Gerente de pafs.

c. Gerente de logistica regional.



Tlustracién No. 12

Matriz de sentido, entrevista dirigida, a colaboradores en puestos clave que se desempeiian en relacién a la préclica de Ia

logistica y compra de productos al exterior.

comprar o no mds producto?

Pagina 1 dc 3
Pregunta Jefe de operaciones y logistica gerente de Pafy gerente de logistica reglonal

I ¢Utiliza usted actualmente un mélodo
especifico para la compra de inventario? No No Por nceesidad de venta
2 iQué medidas de fie iliza para decidi .

U medidasie “Ln“_‘) uuhn.p.am Aeialis Ninguna Ninguna, se hace por prueba y emor. Dependiendo o ffsico
COMPIAr 0 DO nuevanenre inventario?
T Posee mdic = Frp——
3. {Posee indicadores que le advieran sidebe No No No

4 iQué depamamentos o personas de la
empresa estin relacionada con el proceso de
compra’?

Vendedores de distintas dreas. gerente de pais.
gerente general regional, gerenie de logistica
regional, jefe de operaciones y logistica,
presidente, gerente administrativo regional y
contabilidad

Ventas retail ¢ institucional, venta mayoreo.
contabilidad, gerencia, servicio, casa matriz,
jefe de aperaciones y logistica y gerente de
logfstica regional

Vendedores, gerente pais, gerente logistica

S
necesaria para realizar compras oportunamente
y con la cantidad suficicnte?

(Cree usted contar con o informacién

No

No

Si

[:3 ¢Depende de alguien miis para poder
definir la compra?

Si, del gerente de pais, el es él que coloca las
ordenes y su cargo es darle seguimiento y pago,

Si, recibe informacién dc los vendedores
para colocar Ia orden de compra.

Si, vendedores y gerente de pafs

Le da muy poca importancia. ya que cada drca

compras’?

i/ ¢Cufll ¢y la importancia que la empresa . .

i relrasa la orden por una u olra razén y esto Menos de la que tiene Bicn alto
brinda aclualmente al proceso de compras? . N .

0CAasIuNA retrasos innecesanos

8 (Considera que su nivel de inventario al

- q o No No No
dia de hoy es ¢l mds Gptimo?
9 ;Tiene limiacwones de presupuesto para ; . .

o es de pi P P Si Si Si
comprar?
10, i Tiene la enpresa alguna persona que 5 5 A
|3 . 1P = g i H gerente No directamente. revisan Si cada gerente

administre elinveniario?
1. (Cuenta con un sislema que le brinde
informacién imponante pama la elaboracién de No No Si. Hansa

-
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Pagina 2 de 3

informacidn acerca de los productos que ha
vendido ¥ que generan exislencias 07

necesita algo urgente que ya vendid o cuando se
tla cuenta de algo que ya no ticne.

No en su totalidad, parcialmente

Pregunta Jefe de operaciones y logistica gerente de pais gerente de loglstica regional
12 (B departamento de inventarios le genera
infonmucion oportuna para toma dc decisiones Nunca No No, solo en Panamd
de compra’?
13 (B departamento de ventas le hrnda|No pasa ningun reporte, solo da aviso cuando

Si, en Panamd todos

14 (Cuenia con politicas de reposicién de

seguiniento a las sugerencias o quejus del dnea
e venlas?

implementd un buzén y un formato para quejas
cro no hay un responsable de esto.

No hay ningiin proceso estructurado
definido.

i | No definidas No delinidas y estructuradas No establecidas
invenlario?
Na, no hrinda reportes necesurios que facililen la
15 (La informacién que genera el sistema es[ev: 10 ra, informacién de ventas .
i que g evaluacion de la compra, informacion de ventas Prciimente No
la adecuada para la compra? o de lo que se compra, pero para hacer un
anilisis hay gue hacerlo manuulmente.
16. (Bl departamento de inventarios de . .
N ,P l : ‘V__ No, considero que deben dar mis apoyo ¢ o
venlas estin conscientes que la informaciin|. L Si No falta
2 : informacién,
que ellos le brinden es imponante?
17, (los proveedores que fiene aclualmente
£5 comprometidos con su cmpresa para No No No
brndare siempre el praducto que ests
comprando?
18 (Gomo evalia el cumplimiento del
proveedor cuando coloca una orden de
compra?
Excelenie
Bueno X
Malo X X
Porque cn muchas ocasiones el provecdor
después de realizado el pago indica que no ticne|Cobran, sin despachar conpleto, no dan
e . v rincipal ¢ I|exdstencias inventario ni de sus y
Por qué todo el pAodncIo ?] proveedor p nupdl con ellexistencias de su enta s No todos cumplen
que se tiene crédito pasa hasta 60 dias para|despachos en tiempo real. No cumplen las
despachar ariculos que deberia segin sus|fechas de despacho ofrecidas.
propias politicas tencrcn stock,
19 (Qué proceso se realiza para darle[No exisle un proceso para dar seguimiento, se

0 N ;
No existc. lo que se recibe se resuclve
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Puagina 3 de 3

21, (Qué procedimicnto realizan cuando un

proveedor no tiene disponible la nercaderia
e se les estd solicitando?

22

212 Exste un paclo enlm.pmveedor y su
vipresa que indique qué hacer cuando no sc
logr cumplir con la entrega de un producto a
su cliente?

pueden comprarse en otros lugares. si son
dccesorios se busca en ocasiones upciones de
atrs pruveedores con productos similares, pem
no siempre ticnen o que se necesita y de la

Esperar y buscar otra altcmativa

Pregunta Jefe de operaciones y logistica gerente de pafs gerente de logistica reglonal
20. (B proveedor siempre cumple con ko
ofecido segtin los contratos establecidos con No No No
antelaciin’
5i son los proveedores Life Fitness, Polar o
Julbo. no existe mds opcién que esperar a que
2 tengan el producto. Cuando son repuesios

Buscar alicrativas

misma calidad. i
No existe nada formal, el proveedor incumple y
cn muchas ocasiones la empresa absorbe todos
los gastos o penalizaciones que el cliente exige
porelretmso de la mercaderia

No. se ve caso porcaso

No las cumplen

23
empresa y los distinlos proveedores que le
venden el producto?

(Existen  politicas de compra entre la

Algunas, pero la mayoria solo tienen que ver
con las cantidades de producto que como
distribuidores  estamos  obligados a comprar]
anualmente,

pero  ninguna  concrelamente

relacionada con el proceso de inventario

Algunas,

Si

24, (Edslen politicas de compra con los

las que se pactan en cada cotimciin

No porque no es [ijo. si exislen pery son

25 iCudndo falta una mercaderia que se
supone si envio cl proveedor. cudl es ¢l

procese que siguen?

¥ peso comesponda a ko recibido y entregaido
por el proveedor logistico, para delerminar
donde se perdié la carga o bien si nunca lego a
manos del proveedor logistico. Se consulta de
igual manera al proveedor para verificar si no la
despacho. En caso sise la haya entregado al
proveedor logistico. se hace responsable a cste
de dicha mercaderia, En caso de un extravié por
roho, se reclama alseguro,

Se presenta reclamo, con prucbas del faltante
y se reclama al seguro o al embarcador,

proveedores que les brindan Jos servicios de| No . R e
4 aprobada. segln cada importacion
transporte v cargea?
Primeranente se revisa que ki cantidad de bulios

No hay un proceso de reclanw estructurado

26, (Fasten compromisos de su proveedor de

en a disponible

resa ln requiera?

[
ar cuundo la em

No

Si, pero no cunplen

Fuente: Investigacién de campo. diciembre 2013,
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Pregunta No. 27 ;Podria describir el proceso de compra actual de la compaiiia?

Tlustracién No. 13

Diagrama de flujo, proceso de compra

No. Actividad Responsable Tiempo
1 Requerimiento de mercaderia Vendedor 1 hora
~|Realizacién de orden de compra Gerente de pais 3 horas

Envio d d t . .
Envio de Iordcn e cor‘npra_ll a gerente Gerente/dlé pais 15 minutos
3| general regional para autorizacién
Autorizacion de orden de compra y envio| Gerente general 48 horas
4|a Gerente de logistica regional regional
Colocacion de orden de compra a| Gerente de logistica
. 48 horas
5|proveedor regional
El proveedor ingresa a su sistema la orden Proveedor 48 horas
6|de compra
7 Proveedor confirma orden de compras Proveedor 24 horas
Envio de , confirmacion  de pedido a| Gerente Qe logistica 48 horas
8|Gerente pais para pago regional
Solicitud de autorizacién del pago de| Gerente de logistica .
. : K 15 minutos
9|mercaderia a gerente general regional regional
S . Gerent 1
Autorizacién del pago de la mercaderia eren? genera 48 horas
10 regional
P d f ans iz .
ago . e la. mercad’erfa (transferencia Gerente de pais 24 horas
11 |bancaria o tarjeta de crédito)
Aviso g B istica regional sob . 8
ViSO a gerlente de logistica regional sobre Gerente de pais 15 minutos
12 el pago realizado

48




No. Actividad Responsable Tiempo
Aviso al proveedor sobre el pago realizado Sicreite d.e oeshs 24 horas
13 regional X
Seguimiento al pedido en fecha indicada de| Jefe de operaciones | De 7 a 50
14|despacho vy logistica dfas X
Confirmacién de despacho de pedido a .
o 4 Proveedor 15 minutos
15|Miami o confirmacién de fecha para X
Jefe de operaciones
: . o horas
16 Envio de informacién a Agente de Carga y loglstica 3 horas x
Confirmacién d i rt P
" p:dr:do cion de arribo a puerto del Agetite de Carga 5 dias X
Seguimiento y recepcion de documentos| Jefe de operaciones
e . | hora
18 originales v logistica X
Traslado de documentos a agente aduanal| Jefe de operaciones
: : o 2 horas
19|con formulario autorizado y logistica X
Revisién de documentos y elaboracién de
20| psliza Agente de aduana 24 horas X
T1:.',1_slado para revision y autorizacion de Weenic deladuanal 1 a0 s
21|péliza X
Revision ~de inciso  arancelario  y| Jefe de operaciones L hoe
22]documentos que amparan importacién y logistica X
Revision financiera y autorizacion para| Jefe de operaciones
. e | hora
23|firma de péliza v logfslica X
Proceso de firma de péliza si no hubieran "
24| modificaciones Agente de aduana 3 horas X
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No. Actividad Resp bl Tiempo . ' ’
Solicitud a  contabilidad  de pago de| Jele de operaciones .
= - . 30 minutos
25limpuestos y a gerente de pais para firma v logistica X
26 Confirmacién de pago de impuestos Contabilidad 30 minutos x
Confirmacién de pago de péliza y DVA| Jefe de op’er.amones 30 minutos
27| firmado v logistica X
leccid VA fi g 'E .
Recoleccitn de D firmado origmal para Tramitador o
28|su traslado a puerto con el resto de X
Envi doc R ars .
nv o de n(,.un'cmm 4 puerto para Tramitador 12 horas
29| wrdmite por medio de cargo expresé u otro X
30 Recepcion en puerto de documentos Tramitador 2 horas x
Orden: ar s doc S par
rdenar y preparar los documentos para Tramitador 1 hora
31|presenar a aduana X
Prcscntalcir?n de documentos a aduana Tramitador | hora
32| para revisidn X
Proceso de revision y autorizacién por SAT 36 horas
33|parte de la aduana
tr f S I .
Entrega de docum‘enm autorizados por Ia Tramitador 3 horas
34|aduana al transportista X
Imsl_ndn} de la cargfl con sus documentos a Transportista 8 horas
35|predio de transportista X
l:ntl_'ega (Iie rr:.:rcaderm enbodegas de "La Transpomista 8 horas
36|Mejor Figura", X
Recepeion y descarga de la mercaderia en Jefe de bodega 3 horas
37|bodega X
38 Liberacién y devolucién de contenedores Transportista 6 horas
Total minimo de tiempo invertido 30 dias
Total miximo de tiempo invertido 65 dias

Nota: Tiempo sin estimar ningdn tipo de atraso en despachos por parte del proveedor,

Fuente: Investigacién de campo, diciembre 2013,
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Capitulo 5

5.1 Andlisis e interpretacién de resultados

La empresa no utiliza actualmente un método especifico para la compra de inventario, no cuenta
con medidas de tiempo, politicas de reposicién de inventario, indicadores o informacién tanto
generada por el sistema actual, como del departamento de inventarios; necesaria para realizar las
compras oportunamente y en cantidades suficientes. El encargado de compras se basa en los
requerimientos por parte de los vendedores para la colocacién de un pedido, no hay un anilisis
matemitico o estadistico que les pueda apoyar cn la claboracién de una orden de compra. Un
total de diez personas estan relacionadas con el proceso de compra. Los entrevistados indicaron
que ¢l departamento de ventas no brinda informacién completa acerca de los productos que ha
vendido o que tiene existencia cero y que tanto el departamento de ventas como el de inventarios
no estdn conscientes de la importancia de la informacién que brindan en el tema de inventarios.
Todo esto no permite efectuar compras analiticas, que cumplan con los requerimientos reales que
la empresa requiere para poder tener los niveles de inventario necesarios.

El encargado de inventarios cuenta con poco conocimiento tanto en el sisterna de inventarios,
como en el proceso de compras, 1o que no le ha permitido brindar un aporte significativo a
mejorar el proceso de compras, debido al desconocimiento de como poder generar informacién

relevante que sirva como base para el efectivo anélisis de los inventarios.

Los vendedores indicaron que han tenido pérdidas de venta por falta de inventario ¥ que existe
mucho stock en productos de poca rotacién y poco en produclos de mucha rolacién. Un 67% de
los vendedores también indicaron no tener problemas con sobre stock, cabe indicar que estas
personas fueron las que venden en su mayoria mercaderfa bajo pedido, y que en lugar de tener
sobre stock de inventario. lo que tienen es falta de mismo, estas personas {ueron el Jefe de tienda
zona 10 y el gerente de ventas institucional. El 100% de los entrevistados indicé haber tenido
reclamos por desabastecimiento de inventario en los dltimos meses, considerando que un 33%
habia indicado tener problemas con sobre stock, deducimos que se cuenta con mucho stock de
mercaderia con poca rotacion y efectivamente hace falta mercaderia de mucha rotacién; también
un 67% indic haber incurrido en sobre costos generados por entregas urgentes. Considerando

que la mayor parte de las ventas se realizan bajo pedido, esto refleja una mala gestién en el
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proceso de compras y logistica, para poder entregar los productos en el tiempo estipulado con el
cliente, ademds esta mala gestién ha afectado el stock que la empresa debe tener en salu de ventas
para cubrir las necesidades de los clientes que no compran bajo pedido. Las entregas retrasadas
segtin la informacién obtenida, también se derivan de problemas generados por los proveedores,
ya que estos no cuentan con los productos que segiin sus politicas deberian tener en stock y la
empresa al tomar como base los Lead Time del proveedor para el cdlculo de los tiempos de
entrega a los clientes, incumple sin poder tener injerencia en esta situacion, derivada propiamente

del proveedor.

Dos de las tres personas entrevistadas, que estdn relacionadas directamente al proceso de
compras, indicaron que no se le brinda mucha importancia al proceso de compra, mientras la
gerente de logistica regional indicé que se le da una importancia alta. Considerando que tanto el
gerente de logistica regional como el gerente general regional, localizados fisicamente en la
Ciudad de Panamd; retrasan muchas de las actividades relacionadas con el proceso de compra,

esto pareciera no congruente.

Todos los sujetos entrevistados, coinciden en que el nivel de inventario no es el ptimo y que
existen limitaciones de presupuesto al momento de comprar, ya que la empresa tiene un limite de
crédito con el proveedor y su crédito esta unificado con el resto de paises donde se encuentran las
otras sucursales, por lo que una venta de mucho volumen afecta el crédito de todos o bien la falta
de cumplimiento del pago al proveedor en las fechas establecidas, puede ocasionar que el
proveedor detenga todos los despachos, hasta no solucionar el problema. Ademds los vendedores
indicaron que existe mucha burocracia en la colocucion, autorizacién y confirmacion de los
pedidos, esto retrasa las 6rdenes de forma significativa, también indicaron que los tiempos de
colocacién de las 6rdenes no son constantes, y que las érdenes de reposicién se desfasan en el
tiempo en que venden los productos y la empresa se queda sin stock regularmente. Evaluando los
tiempos en el proceso de compras actual, puede verse que este desde que surge la necesidad de la
mercaderfa, hasta que llega a las bodegas de la empresa tiene un total de dias, esto para los

equipos que el proveedor segiin sus Lead Times se despachan de una a dos semanas maximo.
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El proceso de compras para llevarse a cabo, desde que se hace el requerimiento de la mercaderia,
hasta que se recibe en las bodegas de “La Mejor Figura”, tiene un total de 39 pasos, esto debido a
qQue se requieren autorizaciones de varias personas para poder llevar a cabo la compra. Es un
proceso largo y burocritico, el cual debe mejorarse, considerando que las responsabilidades
bisicas de la gestién de compras son garantizar el producto requerido, de acuerdo a las
especificaciones requeridas, al coslo mds bajo posible, dentro de las necesidades de calidad y

plazos de entregas requeridas.

El jele de operaciones y logistica y el gerente de logistica regional indicaron que es el gerente del
pais el encargado de la administracién del inventario, mientras el gerente del pais indic6 que no
hay nadie que administre el inventario directamente solo lo revisan. Esto refleja que no estan
distribuidas las responsabilidades de algunos de los procesos de compra en forma escrita, esto ha
provocado que no se esté llevando a cabo una correcta administracion del inventario, la cual no
consiste en reducir al maximo los inventarios para abatir los costos, ni tener inventario en exceso
a fin de satisfacer todas las demandas, sino en mantener la cantidad adecuada para que la empresa

alcance sus prioridades competitiva con mayor eficiencia.

El resultado de la entrevista refleja que los proveedores actuales no estdn comprometidos con la
empresa para brindarle el producto que estd comprando, cumpliendo con las condiciones de
compra, ya que no cumplen con el despacho de las érdenes de compra completo después de que

el pago ya ha sido realizado, o bien no cumplen con las fechas de despacho pactadas.

Al momento de comprar si alguno de los proveedores no cuenta con la disponibilidad de la
mercaderia que se estd solicitando, en la mayoria de los casos se espera a que el proveedor tenga
el producto disponible, en otras, en su mayorfa en accesorios o repuestos se busca otra
alternativa, pero en este caso puede comprarse productos de menor calidad y més costosos. Esto
indica claramente que el hecho de depender de un proveedor solamente para que proporcione la
mercaderfa requerida, sin tener otras posibles opciones ya definidas; hace que la empresa no logre
cumplir con los requerimientos de venta de sus clientes, brindado el producto requerido en los

plazos acordados.
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Existe una falta de localizacién y seleccién de proveedores que retnan las mejores condiciones
para la empresa, que brinden a la empresa la variedad de productos, soporte y cumplimiento en
los despachos de mercaderia en las fechas establecidas: para que la empresa cuente con aliados

estratégicos que le permitan ser mds eficientes y competitivos.

La empresa no tiene pactos o contratos entre los proveedores, donde indique las acciones o
penalizaciones a tomar en caso de que el proveedor incumpla con la entrega de los productos en
las fechas establecidas o bien que lo comprometa a mantener mercaderia disponible segiin los
Lead Times ya establecidos por los mismos proveedores. En la actualidad la empresa es la que se
hace cargo de todos los gastos generados por faltantes, retrasos en entregas, etc. Una de las
obligaciones que la empresa tiene actualmente con su principal proveedor, es que como
distribuidor estd obligado a comprar cierta cantidad de producto anualmente, pero no existe la
penalizacién hacia el proveedor por no contar con los productos mds vendidos en plaza, cuando

se requieren.

Segiin la informacién obtenida existe un proceso de reclamo de los faltantes de mercaderia, pero
este no se lleva a finalizar en algunas ocasiones debido a que no todos los involucrados conocen

este proceso y no estdn claros los alcances de las responsabilidades de cada uno en dicho proceso.

Las politicas de compra que la empresa tiene con las empresas que le brindan el servicio de
transporte, carga y aduana, son las pactadas en cada cotizacién aprobada, pero varian en cada

importacién, buscando una ventaja para la empresa.

Las compras deben ser analiticas y racionales para lograr los objetivos de una acertada gestién
de adquisiciones, que se resumen en adquirir productos en la cantidad, calidad, precio, momento,
sitio y proveedor justo o adecuado, buscando la maxima rentabilidad para la empresa y una

motivacién para que el proveedor desee seguir realizando negocios con su cliente.
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Conclusiones

Se determiné que actualmente la empresa “La Meijor Fi ura”, cuenta con un sistema
q ]

para el control de su inventario, sistema que debido al poco conocimiento del personal

hasta el momento no le ha brindado informacién necesaria para establecer que comprar

y cuando comprar, por lo que la empresa realiza el proceso de compras basindose

Gnicamente en las solicitudes que realizan los vendedores al encargado de compras.

La empresa no cuenta con politicas, medidas de tiempo, indicadores o bien la utilizacién
de un método estadistico que permita analizar las compra actuales y asi poder contar con

los niveles de inventario adecuados y requeridos para las ventas actuales. .

Se concluye que la evaluacién actual en los procesos de manejo de stock de inventarios
evidenci6 que en proceso de compras existe mucha burocracia en la colocacién,
autorizacién y confirmacién de los pedidos, esto retrasa las Grdenes de forma

significativa.

Se identific6 que no existen procesos, criterios y métodos utilizados por la empresa para
el andlisis de compra de inventarios, informacién necesaria para poder realizar las

compras oportunamente y en cantidades suficientes.

Se concluye que el encargado de compras utiliza poca informacién generada por el
sistema de inventarios actual, como apoyo a la elaboracién de sus 6rdenes de compra,
debido a que existe mucho desconocimiento del uso del sistema y de las herramientas

con que este cuenta para dar apoyo a este proceso

La empresa no cuenta con politicas de compra, pactos o contratos entre los proveedores,
no donde indique las acciones o penalizaciones a tomar en caso de que el proveedor
incumpla con la entrega de los productos en las fechas establecidas o bien que lo
comprometa a mantener mercaderia disponible segiin los Lead Times ya establecidos

por los mismos proveedores.
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7. Evaluando los tiempos en el proceso de compras actual, puede verse que este desde que
surge la necesidad de la mercaderfa, hasta que llega a las bodegas de la empresa tiene un
total de 30 dias, esto para los equipos que el proveedor segiin sus Lead Times internos se
despachan de una a dos semanas méximo. Por lo que el Lead Time promedio que
maneja la empresa actualmente es de 30 dias minimo. El proceso de compras para
llevarse a cabo, desde que se hace el requerimiento de la mercaderia, hasta que se recibe
en las bodegas de “La Mejor Figura”, tiene un total de 38 pasos, esto debido a que se

requieren autorizaciones de varias personas para poder llevar a cabo la compra.
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Propuesta de mejora

Introduccidn

La administracién adecuada del inventario es una de las funciones mads importantes para los
administradores de cualquier empresa. Los inventarios excesivos son €ostosos, pero si son
insuficientes pueden dar como resultado pérdidas de ventas por insatisfaccién de los clientes, o
empleados inactivos por falta de productos para la comercializacién y venta.

El departamento de compras es un drea muy importante, pero no se le ha dado en un 100% la
importancia quc csta ticnc dentro de csta organizacién. El proceso que actualmente sc utiliza
para la realizacién de las compras es muy largo, engorroso y burocratico. Como resultado de este
proceso, el inventario actual no es el optimo, pues a pesar de que un 45% de sus activos
circulantes lo representa el inventario, este no cuenta con los niveles de inventario requeridos

para atender la demanda de los clientes actuales.

La empresa no estd llevando a cabo una correcta administracién del inventario, la cual no
consiste en reducir al maximo los inventarios para abatir los costos, ni tener inventario en exceso
a fin de satisfacer todas las demandas, sino en mantener la cantidad adecuada para que la empresa
alcance sus prioridades competitiva con mayor eficiencia. Esto se debe llevar 4 cabo con la
aportacion y participacion de todas las personas relacionadas con los departamentos de venta,
compras, logistica e inventarios, ya que cada uno debe cumplir eficientemente con la tarea que le

corresponde en dicho proceso.

El encargado de compras no utiliza ninguna herramienta o técnica que le permita realizar
compras analiticas, considerando la informacién que el sistemna puede brindarle, aplicando
formulas estadisticas y mateméticas para la obtencién de dicha informacién, adicional a la

informacién que el personal de ventas le puede brindar.

La empresa no liene pactos o contratos entre los proveedores, donde indique las acciones o
penalizaciones a tomar en caso de que el proveedor incumpla con la entrega de los productos en
las fechas establecidas o bien que lo comprometa a mantener mercaderia disponible segtn los
Lead Times ya establecidos por los mismos proveedores, para que la empresa cuente con aliados

estratégicos que le permitan ser més eficientes y competitivos.
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Justificacion

Los resultados mds relevantes de la investigacién en la que se evaluaron los procesos de la
gestion de inventario en la empresa “La Mejor Figura”, reflejaron que la empresa no cuenta con
un proceso de compras estructurado y muchas de las responsabilidades que cada una de las
personas desempefia en el proceso de compras no estin definidas claramente, lo que ha
ocasionado una falta de compromiso en los involucrados en dicho proceso para realizar las tareas
mids cficientemente. La cmpresa no utiliza ninguna herramicnta o técnica matemitica o
estadistica para la re-compra de inventario, que le permita efectuar de una forma més analitica
este proceso, conociendo cuanto comprar y en qué momento; para que en conjunto con el
compromiso de las personas relacionadas con este proceso, se alcancen los niveles 6ptimos de

inventario que permitan mejorar el servicio al cliente.

La empresa no cuentan con un sistema de evaluacién de proveedores, que le permita seleccionar,
entre estos a los que rednan las mejores condiciones para la empresa; actividades que deben
estructurarse y mejorase, ya que el papel de los proveedores ha sido muy relevante para la
problemdtica actual de la empresa, debido a la falta de cumplimiento de estos en sus despachos

en los tiempos acordados.

Por lo anterior se planteé aprovechar estas dreas de oportunidad identificadas en la investigacién

para disefiar la siguiente propuesta de mejora.

Objetivo general:

Contribuir en el mejoramiento para mantener un inventario eficiente por medio de la aplicacién

de herramientas y técnicas, para la empresa *“La Mejor Figura™.

Objetivos especificos:

1. Plantear una mejora que permita optimizar el Lead Time del proceso de compras actual de la

empresa.
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2. Offrecer técnicas de administracién de inventario que ayuden a mejorar el abastecimiento

oportuno de inventario.

3. Brindar herramientas que permitir a la empresa poder evaluar a sus proveedores potenciales y

actuales.

1. Reingenieria del proceso de compras actual

Las actividades en el proceso de compras que se realizan en la actualidad en la empresa “La
Mejor Figura”, se establecié que afectan en gran manera la reposicion oportuna de los productos
que se venden, ya que el proceso es muy largo y burocritico. Para mejorar esto se propone
realizar una re-ingeniera en el proceso de compras, la cual indicar4 el camino a seguir en cada
paso dentro del nuevo proceso de compras y logistica. Es muy importante involucrar a todos los
departamentos que se relacionan con la compra, como ventas, inventario, gerencia, esto con el
objetivo de conocer los puntos dc vista de cada uno de ellos, y encontrar formas de aplicar los
puntos de mejora en el proceso y a mediano plazo ver mejores resultados en el abastecimiento del
inventario.

Uno de los problemas detectados fue que el Lead Time del proceso de compra actual tiene
Tetrasos en sus tareas, debido a que son muchos los pasos que se deben seguir para poder tener la

mercaderia en las bodegas de la empresa.
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Actualmente el proceso estd de la siguiente manera;

Tlustracién No. 14

Proceso de compras de equipo para hacer cjercicio

No. Actividad Responsable Tiempo
1 | Requerimiento de mercaderia Vendedor 1 hora
2 |Realizaci6n de orden de compra Gerente de pais 3 horas
EOuIONGE Qrdcn 3 e :_i/geren(e Gerente de pafs 15 minutos
3 | general regional para autorizacién
Autorizacién de orden de compra y Gerente general 2 dias
4 |envio a gerente de logistica regional regional
Colocacién de orden de compra a| Gerente de logistica p
. 2 dias
5 | proveedor regional
El proveedor ingresa a su sistema la Proveedor 2 dias
6 | orden de compra ] i
7 | Proveedor confirma orden de compras Proveedor 1 dia
Envio de confirmacién de pedido a| Gerente de logistica 2 dias
| 8| gerente pais para pago i regional |
Solicitud de autorizacion del pago de| Gerente de logistica .
p g . 15 minutos
9 | mercaderia a gerente general regional regional
Autorizacién del pago de la mercaderia Gerenl? genexl 2 dias
10| o regional
Pago de la mercaderia (transferencia . .
11 | bancaria o tarjeta de crédito) SRl ldid
Aviso a gcrenle'de logistica regional Gerente de pafs 15 minutos
12 | sobre el pago realizado
Aviso al proveedor sobre el pago| Gerente de logistica .
. . 1 dia
13 | realizado regional B
Seguimiento al pedido en fecha| Jefe de operaciones y | De 7 a 50 dias
14 | indicada de despacho logistica promedio
Confirmacién de despacho de pedido a
Miami o confirmacién de fecha para .
Proveedor 15 minutos
cargar contenedor en bodegas del
15 | proveedor. X
Envio de informacién a agente de carga {20 operaciones y 3 horas
16 logistica
Coqfnrmacmn de arribo a puerto del Agente de carga 5 dias
17 pedido
l
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| "La Mejor Figura",

No. : Actividad : Responsable Tiempo |
Seguimiento y recepcion de| Jefe de operaciones y 1 BoRl
18 | documentos originales logistica N
Traslado de documentos a agente| Jefe de operaciones y 2 horas
19 | aduanal con formulario autorizado logistica
ReVl,Sl.()n de documentos y elaboracién Agente de aduana 1 dia
20 | de péliza ) _ 4
Tl:a_slado para revision y autorizacion de T 30 minutos
21 |pbliza
Revision de inciso arancelario y| Jefe de operaciones y | hora
22 | documentos que amparan importacion logistica
Revisi6n financiera y autorizacién para| Jefe de operaciones y 1 hora
23 | firma de pdliza ) - logistica |
Proceso de firma de péliza si no
24 | hubieran modificaciones gesnisinng el
Solicitud a contabilidad de pago de .
. . Jefe de operaciones y .
impuestos y a gerente de pais para firma loo s 30 minutos
| 25|de DVA Se
2% Confirmacién de pago de impuestos Contabilidad 30 minutos
Confirmacién de pago de p6liza y DVA | Jefe de operéciones y D . i
27 | firmado logistica 30 mmuto?_
Recoleccion dc DVA firmado original
para su traslado a puerto con el resto de Tramitador 4 horas
28 | documentos originales
Envio de documentos a puerto para
trdmite por medio de cargo expresé u Tramitador 1 dia
29 | otro medio
30 Recepcidn en puerto de documentos Tramitador 2 horas
Ord.enar y preparar los documentos para Tramitador T'hom
|31 |presentar a aduana
Presentacién de documentos a aduana .
N Tramitador 1 hora
32 | para revision ) |
Proceso de revisién y autorizacién por :
33| parte de la aduana ] e 2 f:has
Entrega de documento autorizados por A
34 | la aduana al transportista . oo
Traslado de la carga con sus L .
35 | documentos a predio de transportista Trdmpomfm 8-h0r.1s
Entrega de mercaderia en bodegas de 8 horas

Transportista
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No. Actividad Responsable Tiempo
Recepcién y descarga de la mercaderia Jefe de bodega 3 horas
37 | en bodega
Liberacién y devolucién de Transportista 6 oy
38 | contenedores )

Fuente: Elaboracién propia. abril 2014,

Se detect6 que algunas tareas pueden acortarse para que el proceso se efectué en menos dias y sea

el gerente de pais y el jefe de operaciones y logistica los que realicen estas tareas, en lugar del

gerente de logistica regional y el gerente general regional. Estas tareas son las siguientes:

Colocacion de orden de compra a

Gerente de logfstica |

5 proveedor regional

r Envio dc confirmacién dc pedido a Gerente de Jogfstica

| 8 gerente pais para pago regional i
Solicitud de autorizacién del pago de Gerente de logistica

| 9 mercaderia a gerente gencral regional rcgional

! 10 Autorizacién del pago de la mercaderia Gerentt.: general

| 10 regional

Aviso a gerente de logistica regional sobre
el pago realizado

Gerente de pafs

Aviso al proveedor sobre el pago

Gerente de logistica

| realizado B | regiopal |
Revision de inciso arancelario y_ Jefe de operaciones y
documentos que amparan importacién B logistica
Revisién financiera y autorizacién para| Jefe de operaciones y
firma de péliza logistica

El paso No. 5 cambiar4, ya que este proceso puede ser efectuado por el gerente de pafs, de

esta forma podrd evitar que el gerente de logistica regional sea intermediario en este paso

y puede colocarle copia del correo donde coloca 1a orden de compra al proveedor.

Los pasos 8, 9, 10 y 12 se eliminarin, considerando que si en el paso No. 4 el gerente

general regional dio su autorizacién para la compra, en ese mismo momento también

deberia considerar para autorizar dicha compra que se cuenta con los recursos financieros



para efectuar la compra sin inconvenientes, asi minimizarfa varios dias de retraso en estos

pasos.

* El paso No. 13 cambiard, ya que serd el gerente de pafs el que informe al proveedor de

que el pago ya fue realizado.

® Se eliminard el paso No. 23, ya que al momento de revisar la péliza tanto en la parte
documental como el arancel, puede revisar la parte de cilculos numéricos y asi dar

autorizacién para que den firma a la péliza.
Con estos cambios el nuevo proceso de compra seria de la siguiente manera:

Iustracién No. 15

Nuevo proceso de compra propuesto

| No. Actividad Responsable Tiempo
1 | Requerimiento de mercaderia Vendedor 1 hora
2 |Realizacién de orden de compra Gerente de pais 3 horas
| En\_/lo de orden de _com.;zra a gerente general Gerente de pafs 15 minutos
3 | regional para autorizacién
Autorizaci6n de orden de compra y envioa| Gerente general 2 dias
4 | gerente de logistica regional regional
5 | Colocacién de orden de compra a proveedor | Gerente de pafs 30 minutos
El proveedor ingresa a su sistema la orden Proveedor 2 dias
6 | de compra
| 7 |Proveedor confirma orden de compras Proveedor 1 dia
Pago .dc lzlx mcrcafic.na (transferencia Gerente de pais 1 dia
8 | bancania o tarjeta de crédito)
0 Aviso al proveedor sobre el pago realizado Gerente de pafs 15 minutos
Seguimiento al pedido en fecha indicada de o ejzzo?;s
despacho *(depende Lead Time) BEIACHRNC De 7 a 50 dias
logistica .
promedio
10|
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e
[No.| Actividad Responsable Tiempo
Confirmacién de despacho de pedido a
Miami o confirmacién de fecha para cargar Proveedor 15 minutos
11 | contenedor en bodegas del proveedor.
' Jefe de
Envio de informacién a agente de carga operaciones y 3 horas
| 12 logistica ]
13 | Confirmacién de arribo a puerto del pedido agente de carga 5 dias
. . Jefe de
Seguimiento y recepcién de documentos o .
originales operaciones y 1 hora
14 logistica
Traslado de documentos a agente aduanal Jefel =
. - operaciones y 2 horas
15 |con formulario autorizado logstica
Revisién de documentos y elaboracion de Agente de 1 hora
16 | péliza aduana
T1:a§lado para revisién y autorizacién de Agente de 30 minutos
17 | péliza aduana
Revisién de inciso arancelario, cdlculos y Jefe de
documentos que amparan importacién, para | operaciones y 1 hora
18 | dar autorizar firma a la péliza. logistica
Proceso de firma de péliza si no hubieran Agente de
- . 3 horas
19 | modificaciones | aduana
Solicitud a contabilidad de pago de Jefe de
impuestos y a gerente de pais para firma de operaciones y 30 minutos
20| DVA logistica
21| Confirmacién de pago de impuestos Contabilidad 30 minutos
Confirmacién de pago de péliza y DVA Jeﬂ? o .
firmado operaciones y 30 minutos
| 22 | logistica )
Recoleccién de DVA firmado original para
su traslado a puerto con el resto de| Tramitador 4 horas
23 | documentos originales
Envio d; documentos a pu’erto para tramite Tramitador 1 dia
24| por medio de cargo expres6 u otro medio
Recepcién en puerto de documentos Tramitador Zihotas
25 e el ]
Ordenar y preparar los documentos para Tramitador 1 hora
26 | presentar a aduana
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LNQ. : Actividad i Responsable ~_Tiempo

Pre:sgrzta01on de documentos a aduana para Tramitador 1 hora
27 | revisién

Proceso de revision y autorizacién por parte SAT 2 dias
28 | de la aduana

Entrega de docum_ento autorizados por la Tramitador 3 horas
29 | aduana al transportista

Tr'ds!ado de la carga con sus documentos a Transportista SIhoras
30 | predio de transportista

Ent?’cga .de n:‘ercadena en bodegas de "La Transportista 8 horas
31 | Mejor Figura".

Recepcion y descarga de la mercaderia en Jefe de bodega 3 horas
32 | bodega
33 | Liberacién y devolucién de contenedores Transportista 6 horas

Total minimo de tiempo invertido 22 dias

Total maximo de tiempo invertido 57 dias

Nota: Tiempo sin estimar ningiin tipo de atraso cn despacﬁbs por parte del proveedor.

Fuente: Elaboracién propia, abril 2014,
El proceso constaria ahora de 33, eliminando 5 pasos innecesarios y cambiando el responsable de
dos de los pasos. Hay que considerar que el trabajo y responsabilidad del gerente de pais
aumentard, pero la carga de trabajo no serd relevante ya que estos son pasos repetitivos y con ello
sélo se agilizard el proceso al eliminar un intermediario del proceso de compra actual y se

minimizard el proceso 7 dfas.

Al poder tener este cambio, se podra reducir costos y tiempo, y asi se minimizaran las demoras

actuales.

2. Técnicas de administracién de inventario

Sistemas ABC

Luego de haber estudiado y analizado la situacion actual de la empresa “La Mejor Figura™, se
establecid que no cuenta con un proceso de compras establecido, politicas de reposicion de
inventario, o bien la utilizacién de técnicas de administracién de inventarios que le permitan

administrar de una forma mis eficiente el stock de su inventario; por lo que se propone iniciar
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con la implementacién de una categorizacién de los productos que se venden, utilizando el
método de clasificacion ABC. El objetivo de este método es distinguir y separar aquellos
productos que son mds importantes dentro de la venta, utilizando como criterios la participacion
de venta en unidades y en dinero.

Esta clasificacién permitira al departamento de compras enfocar sus esfuerzos de revisién y
andlisis a los productos mds importantes, que deberian ser pocos segiin la distribucién 80/20, que
significa que aproximadamente el 20% del total de los articulos conforman por lo general el 80%
de la venta total, y es a esta parte de los productos que el departamento de compras deberd darle
la mayor importancia en su préximas recompras. Esto se hard con Ia finalidad de mantener
siempre el stock adecuado de inventario, con el menor costo posible y en el momento correcto.
Esto va de la mano con el control de compra de inventario, ya que al comprar mucho mis de lo
que se debe, esto se almacena en bodega, y a mayor inventario, mayor es el costo del
mantenimiento, mientras que si mantenemos lo Justo, los costos también se reducen y mejoramos

la utilidad de la empresa.

La parte mds importante de implementar esta clasificacién y realizar la debida ejecucién, es
mejorar los niveles de servicio a los clientes en el cumplimiento de los pedidos, ya que al no tener
el producto, no cumplimos con satisfacer las necesidades del cliente, que es la razén de ser de
cualquier empresa que se dedica a la venta, ¥ en consecuencia de esto, perdemos ventas al tener

*cero existencias” de inventario.

Las ventajas del sistema de clasificacién ABC, es que podemos priorizar los productos acorde a
la demanda real de nuestros clientes, Yy esto dard una ventaja competitiva frente a otras empresas
que venden o prestan servicios similares a esta empresa. Otro aspecto importante de este método
de administracion de inventarios, es determinar los niveles de inventario que se manejardn y de
politicas de reposicién del mismo, ya que las categorias mds importantes son las que deberin
tener mejor control, colocando pedidos a tiempo con la cantidad precisa. Por otro lado, sin
restarle importancia a los demds productos con las categorias mds bajas, requerirdn menos control
Yy supervision, ya que su participacién dentro de la venta no significa mucho y no impactan

fuertemente dentro de la operacién como los de la categoria A o B.
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La clasificacién ABC se har4 en dos divisiones importantes:

> En la categoria de equipo para ejercicios: se hari una clasificacién especificamente para
estos productos, separdndolos del resto de la mercaderia que se vende, ya que estos son
los de mayor precio de venta y distorsionaria la informacién de los productos que son
menores en precio de venta.

> Y en la categoria de accesorios: por ser eslos produclos de menor precio en la venta,
también se realizard una clasificacion ABC para poder determinar cusles son los
productos més importantes dentro de esta categoria para priorizar las actividades de re-

compra y mantenimiento de stock de acuerdo a su nueva clasificacién.

Para este caso se aplicard el método ABC de acuerdo a la participaci6n de los productos dentro de

la venta.
Politicas de re-compra (compras anticipadas).

Para los productos que tengan clasificacién A y B, que son los més importantes, se deberan
Tevisar y analizar el comportamiento de ventas y nivel de inventario con mds frecuencia, ya que
estos son los que a la empresa le interesa tener siempre en inventario y no causar quicbres de
stock. Se propone hacer esta revision la primera semana de cada mes, esto permitird ver las
ventas del mes anterior y determinar si el inventario que posee es suficiente o no para los
préximos meses. Posteriormente, se colocar4 la orden de compra con las cantidades necesarias,
para poder cubrir la demanda futura. Es muy importante contar con toda la informacién de ventas
al dia y también la de inventario, esto permitird tomar mejores decisiones al momento de colocar
la compra. Esta revisién no ser4 la nica que se hara dentro del mes, ya que al momento de iniciar
con este nuevo proceso de compra se verdn obligados a estar mds atentos a los niveles de
inventario y si es necesario colocar érdenes de compra urgentes para contar con el producto en el

momento preciso.

67



Para los productos con clasificacién C, se propone revisarlos cada mes y medio, debido a que
estos no impactan fuertemente en la venta. Siempre es necesario tenerlos dentro del surtido

porque son productos que pueden complementar una venta,

La implementacién de esta clasificacién ABC y las politicas de re-compra, son los primeros

pasos que ayudardn a mejorar el proceso y a obtener los resultados esperados.

3. Sistemas de evaluacioén de proveedores

Un buen manejo de logistica en cualquier organizacién, comienza con una buena seleccién de
proveedores, por lo que es muy importante realizar una adecuada evaluacién y seleccién de los
mismos. Dentro de este nuevo proceso de compra, es muy importante que el departamento de

compras tome en cuenta las siguientes actividades, que son basicas e importantes.
Algunas de las responsabilidades bésicas de la gestién de compras son:

® Seleccién de un grupo de proveedores solventes, fiables y competitivos adecuados a las
necesidades de la empresa.
¢ Negociar adecuadamente las condiciones de las compras (precio, plazo de entrega, calidad
Y servicio).
® Minimizar el coste del aprovisionamiento disminuyendo el riesgo del mismo.
¢ Negociar los tiempos de pago al proveedor.
El encargado de compras es la persona indicada para realizar todas las negociaciones que estin
relacionada con los proveedores, en el caso de esta empresa serd el gerente de pafs el encargado
de compras.

Estudio de mercado de proveedores

Consiste en localizar los proveedores potenciales y seleccionar, entre estos a los que retinan las
mejores condiciones para la empresa, basindose en principio, en criterios de politicas de compra,

tales como distancia, canal de distribucién, etc.

La calificacién de los proveedores, serd normalmente progresiva, por pasos sucesivos, de tal

modo que en cada paso se profundice cada vez mds, pero con menos proveedores, de tal fin que
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se tenga una seleccién reducida de posibilidades de proveedores sobre los cuales se hard el

estudio de valoracion y calificacién para establecer la seleccién definitiva.
Los factores clave del suministro pueden ser los siguientes:

® Calidad del producto.

* Fiabilidad de las entregas.

® Plazos de entrega.

® Continuidad.

® Flexibilidad.

® Nivel tecnolégico.

® Capacidad de reaccién.

® Precios.

Lo mids recomendable es efectuar visitas y evaluar su capacidad tecnolégica, econémica y

comercial.
Evaluacién de proveedores

Los sistemas de evaluacién que habilualmente se emplean se limitan a hacer intervenir

bdsicamente tres factores:

1. Indice de precios: (Precios mds bajo ofertado/ precio medio del mercado) x 100.
2. Indice de calidad: (Lotes aceptados/lotes servidos) x 100.

3. Indice de servicio: (Piezas entregadas en plazo/total piezas solicitadas) x 100.

Cabe destacar otros factores menos cuantificables, como son asistencia técnica, servicio

postventas, etcétera, que tiene un valor importantisimo para la empresa, especialmente en el caso
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de los equipos para hacer ejercicio, ya que la empresa necesita contar con respaldo técnico de

€stos equipos y repuestos.

Es habitual que se pondere cada uno de estos indices para alcanzar un indice Gnico de evaluacién.

Los factores de ponderacién dependen del criterio de la empresa.

Conviene recordar que la evaluacién no es un ejercicio estdtico, sino que hay que estar
periédicamente actualizandolo, para analizar las tendencias de los proveedores, generar planes de

mejoramiento y hacer seguimiento constante y retroalimentacién de los factores de mejora.

Matriz de ponderacién

Lo usual cs que cn la matriz dc ponderacién, en su forma gencral, en la primera columna sc
presenten las alternativas a ser evaluadas y en las siguientes columnas los criterios, dejando la
primera fila para identificar los respectivos criterios y los rangos de sus pesos y las restantes
casillas de la matriz para realizar la valoracién propiamente dicha, y se conserva la dltima
columna para completar la evaluacién de cada alternativa, sumando los puntos acumulados por la
misma, en su respectiva fila.

Pasos a seguir para realizar la matriz de ponderacién:

1. Se desea evaluar diferentes proveedores para escoger el més adecuado con respecto a un

producto determinado.

2. Los criterios a utilizar serfan: producto o servicio, calidad, precio, soporte técnico que
brinda la organizacién, referencias de la organizacién, diversidad de productos con los
cuales cuenta, recursos que dispone, manejo de solicitudes, niveles de inventarios que
maneja, atencién que presta al cliente, manejo que hace de las reclamaciones, frecuencia
de las entregas, costos de las entregas, flexibilidad en las entregas, condiciones de las

enlregas.

3. Cbmo no se trata de un caso real, se trabajard con cuatro proveedores hipotéticos: A, B, C
yD.
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4. Para facilitar la ilustracién se trabajard con la clase de matrices de ponderacién mds

sencilla, es decir con todos los criterios de igual peso y sin ponderaciones sobre los pesos

de los mismos.

5. El rango de ponderacién escogido es de uno (1) a cien (100). Como muchos de los
criterios que se establecieron son cualitativos, o no estin expresados directamente en una

escala numérica.

Ilustracién No.16

Valores de criterios de calidad

Escala de
Clasificacién ponderacién
| Excelente 91 -100|
Muy superior 81 -90
Superior 71 -80
Muy buena 61-70
| Buena 51-60
Regular 41-50
Menos que regular - 29 - 40|
' Mala 15-28
| Muy mala 1- 14

Fuente: Elaboracién propia, abril 2014,

6. Para el primer criterio, producto o servicio, se tiene lo expresado en la Ilustracién No. 16.
En este caso a los evaluadores se les pide una apreciacién cualitativa y luego que la
transformen en un nimero, verificando, que el valor numérico esté dentro de la escala de
la valoraci6n cualitativa, dc no ser asi, s¢ llama a reflexién, hasta lograr que las escalas

cualitativas y numéricas coincidan.

71



Tustracién No. 17

Valores del criterio Producto o Servicio para cuatro proveedores hipotéticos.

Criterio Proveedor A B C D
| Producto o Servicio | 93 60 95 59
Fuente: Elaboracién propia, abril 2014,

[lustracién No. 18

Valores de matriz de ponderacién.

Criterio Proveedor A B D—‘

| Producto o servicio 93 60 | 95 59

| Calidad 100 | 60 99 65
 Precio 85 90 92 82

| Soporte técnico 95 30 94 30
Referencias 40 85 90 35
Diversidad de productos 98 80 100 75

| Recursos que dispone 50 100 100 50.82
Manejo de solicitudes 97 84 96 68 |
Niveles de inventario que maneja | 85 79 97 70
Atencién que presta al cliente 75 95 94 60

| Mangjo de reclamos 98 65 99 75

| Frecuencia de entrega 80 78 100 75

| Costos de entregas 100 | 75 | 95 | 30
| Flexibilidad en las entregas 30 96 100 70

| Condiciones de las entregas 96 72 97 | 40

| Total 1,222 1,149 | 1,448 885

Fuente: Elaboracion propia, abril 2014.

7. Las distintas interacciones del paso siete no se detallardn, sino que realizada la valoracién
a través de cada uno de los criterios estos se resumen en la tabla de la Ilustracién No. 17.
En este caso, como el nimero de criterios supera con creces el niimero de altemativas, la
MDP sc construy6 con los criterios cn las filas y las alternativas cn las columnas,

evidentemente, esto no le quita ninguna generalidad al modelo.
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8. En la tabla de la llustracién No. 17, de una vez se presentan los totales, lo que permite la

Jerarquizacién inmediata de los cuatro proveedores hipotéticos que se estan evaluando.

Del paso ocho y con los valores reflejados en la tabla en la Ilustracién No. 17, se puede ver que el
mejor proveedor es el C con 1448 puntos y el peor es el proveedor D con 885 puntos, relaciones
que eran de esperarse, puesto que en la creacion de estos proveedores hipotéticos, y se puede ver
si se observan detenidamente las valoraciones de la tabla en la Hustracién No. 17, el caso de C,
tiene pricticamente siempre los mejores valores en todos los criterios, mientras que por el

contrario D iene casi todos los peores.

Debajo de C queda A con 1222 puntos, ligeramente por encima de B, el cual obtuvo 1149 puntos
y es superado por A en un uno punto cero seis por ciento (1.06%), relacién que tampoco
sorprende puesto que si ambos proveedores tenian valoraciones similares y en algunos casos B
era mejor que A, éste tenfa mejores puntuaciones que B en cinco de los quince criterios y
mayormente las diferencias cuando A es mayor que B son mds grandes que cuando B es mayor
que A, de alli que aunque por muy pocos puntos, setenta y tres (73), la balanza termina

inclinindose a favor de A.

Lo importante de la clasificacién anterior C, A, B, D, es Justamente la clasificacién y el ver como
el modelo basado en una matriz de ponderacién es de gran utilidad para evaluar y clasificar
proveedores. Con la gran ventaja que el método para llevar a cabo la evaluacién es practicamente
natural y no requiere mayores esfuerzos, ni en levantamiento de informacién, ni en calculos

matemadticos.

Adicionalmente, si se observa con detenimiento la tabla de 1a ilustracién No. 17, asumiendo que
las escalas de los quince son las mismas, se puede ver que un proveedor necesitaria obtener por lo
menos novecientos quince puntos (915 = 15 * 61), para ser considerado muy bueno, que deberia
ser la categoria minima para considerar trabajar con €él. De la misma forma se necesitarian por lo
menos un mil sesenta y cinco puntos (1065 = 15 * 71) para ser considerado superior, 1215 (15 *

81) puntos para muy superior y 1365 (15 * 91) puntos para excelente.
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De lo comentado en el p4rrafo anterior, los cuatro proveedores ficticios aquf evaluados son por lo
menos muy buenos, es el caso de D, siendo A y B muy superiores y sélo C llega a la categoria de
excelente. Esta valoracién global y en rangos que puede ofrecer las MDP es muy itil para

descartar o aceptar proveedores, desde un primer andlisis.

Con la evaluacién de los cuatro proveedores hipotéticos y realizados la pequefia discusién que
justifica el orden obtenido, se puede pasar a presentar algunas conclusiones y recomendaciones

sobre cudl de los proveedores se elegir.
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Carta sugerida de Evaluacién a proveedores

Guatemala, 09 de junio del 2014.

Sefior
Peter Reagan
Fitness Center

Franklin Park, USA

Estimado sefior:

Como es de su conocimiento, la empresa realiza evaluaciones periddicas a sus proveedores cada
seis meses, con el fin de analizar aspectos relacionados con el producto/servicio prestado durante

el periodo.

En este mes correspondié efectuar la evaluacién del segundo semestre a nuestros proveedores.

Por esta razén le adjunto el resultado de la calificacién obtenida.

Para nosotros seria de gran importancia que tomen en cuenta los aspectos en los que obtuvieron
calificacién menor a tres (si los hubiera); para que asi generen las acciones de mejora respectivas.

Puesto que serd valorado en la préxima evaluacién.

Agradezco su colaboracién durante este semestre, esperamos seguir contando con sus productos y

servicios.

Atentamente

Bertha Maria Gomez
Encargada de Compras
“La Mejor Figura”

Nota: Se adjunta la tabla de la evaluacién periédica de los proveedores.
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Ilustracién No. 19

Tabla de evaluacién periédica de proveedores

Proveedor: Fitness Center Puntos obtenidos:

Periodo evaluado: Segundo Semestre 2007

Productos o servicios: Accesorios para hacer ejercicio Nota nxixima: 60 Puntos
Aspectos a calificar 112]3|4]5 Criterios

Relacién precio/calidad X

Responsabilidad y ética en los negocios X

Cumplimiento del tiempo de cntrega X

Tiempo de entrega de cotizacion X

Agilidad en los tramites X

Informacién y comunicacion Cuenta con pigna Web para informacion |

X consultas

Asesoria técnica y post venta X

Atencion de quejas X

Disponibilidad X

Transporte X

Variedad de productos X

Capacidad del personal X

Escala: 1. Deficiente 2. Regular 3. Bueno 4.Muy bueno 5. Excelente

E Se renucva certificacién de proveedores (Puntaje superior a 30)
D En espera para analizar las acciones enviadas por el proveedor (Puntaje inferior a 30)

Se anula certificacion de proveedor (Puntaje menor a 30, si k1 nota se repite en dos periodos consecutivos)

Fuente: Elaboracién propia, Junio 2014.
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4. Comunicacién de la propuesta

Como en todo proceso de cambio se hace indispensable realizar un proceso de comunicacién donde se pueda compartir con
claridad los objctivos y dcfinir las acciones a seguir, para lograr un compromiso por parte del lider y del cquipo, a continuacién

la agenda de la reunién de presentacién del plan al equipo involucrado en el proceso de compras.
Tlustracién No. 20

Cuadro de comunicacién de la propuesta

Agenda
Implementacion de técnicas y herramientas para analisis de inventario y evaluacion de
Participantes: Todo el personal relacionado con el proceso de compras
Horario de 8:00am a 10:30am Lugar: Oficina Gerente Pais
Bienvenida Facilitador 800 a 8:10
Breve introduccién a la gestidn del cambio Facilitador 8:10 a 8:20
Desayuno y Video introductorio de Sensibilizacién al cambio Todos 820 a 8:40
Comentarios, aprendizajes v expectativas Todos 8:40 a 9:00
Presentacion de la propuesta Facilitador 900 a 9:40
Preguntas. respuestas, retroalimentacién Todos 9:40 a 10:00
Compromisos y definicién de cronograma de implementacion Todos 10:00 a 10:20
|Agradecimiento y despedida Facilitador 10:20 a 10:30

Fuente: Elaboracion propia, abril 2014,
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5. Presupuesto de la implementacién

Presupuesto de la implementaci6n

Tlustracién No. 21

Concepto Valor por Valor Total en
Cantidad unidad en Q. Q.

Cursos de Excel para encargado de compras 3 Q600.00 Q1,800.00
Cursos de Excel para jefe de logistica 3 Q600.00 Q1,800.00
Cursos de Excel para jefe de inventarios 3 Q600.00 Q1,800.00
Pago asesoria para aplicacion de técnicas de andlisis | Q2,500.00 Q2,500.00
de inventarios
Pag§ asesoria para aplicacién formas de evaluacién a 1 Q2,500.00 Q2.500.00
proveedores
Ijago asesorfa implementacién del nuevo proceso de 1 Q2.000.00 Q2,000.00
|COmpras. = i | — |
Coffee ._B'rcak reunién  de _ sensibilizacién y 10 Q50.00 Q500.00
presentacién de propuesta a equipo
Colffée Break reunién con equipo _de trabajo para 10 Q50.00 Q500.00
revision del nuevo proceso de compras
Total: | Q13,400.00

Fuente: Elaboracion propia, abril 2014.
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6.

Cronograma de la implementacién

Ilustracién No. 22

~J

Capacitacion de los encargados de compras, logistica e inventarios sobre el uso de los
nuevos imétodos de andlisis de inventario

Capacitacion de los encargados de compras y logistica sobre las nuevas formas de
evaluacion de proveedores

. Planificado Realizado
En proceso
Junio 2014 Julio 2014 Agosto 2014
No Actividad S1 |52 |S3 |S4 |S1 [S2 [S3 (S4 [S1 |S2 [S3 |S4
1] Presentacién de propuesta PED a Gerente general de "La Mejor Figura”
2|Aprobacidn de implementacién del Gerente pais y Gerente general regional
3| Autorizacién del gasto para la implementacién
4 Reunion de senshilizacion y presentacion de propuesta al equipo
5|Revision de nuevo proceso de compras con los involucrados en el mismo
6|Implementacién de nuevo proceso de compras

Implementacién de las nuevas herramientas de andlisis de mventario

Implementacién de las nuevas formas de evaluacién de proveedores

Anlisis de resultados con la implementacién de las propuestas

Retroalimentacién al equipo de trabajo

'

Entrega de informe final a Gerente general y Gerente general regional del proceso
funcionando

Fuente: Elaboracion propia, abril 2014,
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Anexo 1

Guia de entrevista dirigida a gerentes de pais-gerente de operaciones y logistica y gerente

regional de logistica.

El siguiente cuestionario se ha elaborado con el objetivo de investigacion, acerca de los procesos,
criterios y métodos que utiliza la empresa para el andlisis de compra de inventario, informacion
brindada por el sistema de control de inventario actual, conocer y evaluar las politicas de compra
con sus actuales proveedores y conocer los tiempos de transito de la mercaderia en sus distintas
formas de manejo, por lo que se le solicita responder las siguientes preguntas:

Puesto que ocupa el entrevistado:
Fecha de entrevista:

12.

13.

¢Utiliza usted actualmente un método especifico para la compra de inventario?

¢Qué medidas de tiempo utiliza para decidir comprar o no nuevamente inventario?

¢Posee indicadores que le adviertan si debe comprar 0 no més producto?

¢Qué departamentos o personas de la empresa estan relacionada con el proceso de compra?

Cree usted contar con la informacién necesaria para realizar compras oportunamente y con
la cantidad suficiente?

¢Depende de alguien més para poder definir la compra?
¢Cuil es la importancia que la empresa brinda actualmente al proceso de compras?
¢Considera que su nivel de inventario al dia de hoy es el més 6ptimo?

¢ Tiene limitaciones de presupuesto para comprar?

. ¢ Tiene la empresa alguna persona que administre el inventario?

. ¢{Cuenta con un sistema que le brinde informacién importante para la elaboracién de

compras?

¢El departamento de inventarios le genera informacién oportuna para toma de decisiones de
compra?

¢El departamento de ventas le brinda informacién acerca de los productos que ha vendido y
que generan existencias 07
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16.

17.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

- ¢Cuenta con politicas de reposicién de inventario?

- ¢La informacién que genera el sistema es la adecuada para la compra?

¢El departamento de inventarios y de ventas estdn conscientes que la informacién que ellos
le brinden es importante?

¢Los proveedores que tiene actualmente estin comprometidos con su empresa para brindarle
siempre el producto que estd comprando?

- ¢{€6mo evalia el cumplimiento del proveedor cuando coloca una orden de compra?

Excelente [] Bueno [] Malo []

Por qué

£ Qué proceso se realiza para darle seguimiento a las sugerencias o quejas del 4rea de venlas?

¢El proveedor siempre cumple con lo ofrecido seglin los contratos establecidos con
antelacién’

¢Qué procedimiento realizan cuando un proveedor no tiene disponible la mercaderia que se
les esta solicitando?

(Existe un pacto entre proveedor y su empresa que indi ue qué hacer cuando no se logra
i P p y P q que q g
cumplir con la entrega de un producto a su cliente?

¢Existen politicas de compra entre la empresa y Jos distintos proveedores que le venden el
producto?

¢Existen politicas de compra con los proveedores que les brindan los servicios de transporte y
carga?

¢Cudndo falta una mercaderia que se supone si envid el proveedor, cudl es el proceso que
siguen?

¢Existen compromisos de su proveedor de producto en mantener mercaderia disponible para
cuando la empresa lo requiera?

¢Podria describimos el proceso de compra actual de la compaiifa?
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Anexo 2
Cuestionario dirigido a encargado de inventarios
La siguiente encuesta tiene como objetivo evaluar la informacién brindada por el sistema de

inventarios, como apoyo a la elaboracién de 6rdenes de compra y tiempos de re-compra, por lo
que se le solicita marcar con una X, su respuesta a las siguientes preguntas:

Puesto que desempeiia:
Tiempo de laborar en empresa: Fecha:

1. ¢ Utiliza actualmente un sistema de inventario electrénico?
O s No [

2. {Conoce usted acerca de algin proceso de compra que realiza la empresa?
si O No []
3. (Considera importante la labor que usted desempefia en el control de inventario para un

proceso de compra?
Si O No ]

4. ;Sabe como utilizar al 100% el sistema que actualmente poseen?
Si L__l No
5. (Posee alguna guia que ayude al desempefio de sus funciones?
Si D No |:|
6. ;Se le capacita y actualiza con temas que fortalezean la préctica de su trabajo?
Siempre Usualmente Ocasionalmente [ ]

Rara vez Nunca

7. ; Tiene al dia la informacién de inventario de las distintas bodegas que se manejan?

si No [

8. ; Tiene conocimiento de cémo se lleva a cabo un proceso de compra y de la informacién que
cste proceso necesita para realizarse?

st O No [
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Anexo 3

Cuestionario dirigido vendedores

La siguiente encuesta tiene como objetivo para obtener informacién relevante sobre el stock
actual de la empresa y sus efectos en el proceso de ventas, por lo que se le solicita marcar con una
X, su respuesta a las siguientes preguntas:

Puesto que desempeiia:
Tiempo de laborar en empresa: Fecha:

1. {Ha tenido la empresa perdidas de venta por falta de inventarios recientemente?

si [ No []

2. ;Ha tenido la empresa durante los Gltimos meses problemas por altos inventarios?
Si O No []

3. {Ha tenido la empresa reclamos de clientes por desabastecimiento durante los dltimos meses?
Si ] No [

4. ;Se han generado sobre costos dentro de la empresa por entregas urgentes?

si [ No []

4 (Cudles crec que son las causas que generan los problemas de inventarios?

6. {Qué proceso se realiza para darle seguimiento a las sugerencias o quejas del 4rea de ventas?
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Anexo 4

Calendario de actividades

B runificado

En proceso
Diciembre 2013 | Enero 2014 Febrero 2014 | Marzo 2014 | Abril 2014
Actividad S1 |S2 |S3 |S4 |S1 |S2 [S3 |S4 |S1 |S2 [S3 [S4 [S1|S2[S3[S4[S1[S2|S3[S4
Presentacién de Anteproyecto PED
Diagndstico
Evaluacion / Integracion

Planteamiento del Problema

Recoleccion / Anilisis/ Trabajo de Campo

Presentacién / Andlisis de Resultados

Exposicién y Discusién

Conclusiones

Recomendaciones

Referencia Bibliografica

Anexo

Dictamen de Asesor

Dictamen de Asesor
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