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Resumen

En la actualidad Deposito Las Gravilias S.A. pgsedlemas para concretar la venta con
el cliente, gracias a este estudio se determindagué grandes razones de dicho problema
son: la falta de inventario, precios altos, desmsemal aplicados y un mal servicio al
cliente (consulta), se detalla a continuacion.

El inventario es la raz6n de mayor peso, por |d sealetermino que el manejo el manejo
de sus bodegas no es el adecuado por no poseamnudepmanejo. Adicionalmente se esta
prestando para que los bodegueros decidan susopr@pocedimientos. En cuanto al
inventario en transicion de igual manera el maesjdeficiente, ya que el método actual de
prediccion de ventas y de prondsticos no es adec(rmédias mdviles a tres meses),
porque deja por fuera las estacionalidades, pumpoitante para un negocio de esta indole

en donde los periodos dentro de la anualidad sooa@biantes.

Tampoco existen politicas definidas por escritaceanto a compras, ventas, descuentos,
contratacion, reclutamiento, seleccion, servicioliginte entre otras, lo cual provoca que no
halla estandarizacion de procedimientos, ni degzog El establecimiento de las mismas
regularia un patron de comportamiento de los erdpkaPara reducir el porcentaje de
pérdidas de ventas en Deposito Las Gravilias SeAprepone un modelo de planeacion,
organizacion y control de los recursos de la enapresn el fin de resolver los problemas

internos que se reflejan directamente en las ventas

En la primera parte de este modelo, se presenpédanrde manejo de bodegas basado en la
“Nueve Eses de la Calidad”, se propone un nuevoelnode prondésticos y un plan para
reducir gastos en transportes. En la segunda garfgopone las soluciones de mayor peso
la cual es un sistema ERP que integre todos la=pos de la empresa y adicionalmente,
todos los beneficios que trae al implantar esteersis. En la tercera parte “Control”, se
propone una serie de graficos de control, para@antel comportamiento de las ventas, y

con ello el trabajo de la organizacion.



Adicionalmente se realizara el estudio EconoOmigwhciero, para adquirir el sistema ERP

antes mencionada, y las técnicas para analizactéilidad del proyecto.

Por ultimo, se presentan una serie de conclusienés ellas estan:

1. El nuevo de prondsticos la suavizacion exponen@al,un 50% mas certero.
Conociendo el ABC se centraliza los recursos yifitanlos productos “A” y “B”
qgue son el 20% de la totalidad representando el@5%s recursos invertidos

2. La implementacion del ERP soluciona el problemasidéemas de informacion,
integrando todos los procesos en un tiempo reahdsi confiable y seguro.
Mejoraria el procesamiento de pedidos.

3. Con el ERP los tiempos de respuesta se reducinam 5%, adicionalmente que
los tiempos de entrada y salida del inventarioJ§€a

4. Los beneficios son muchos, entre ellos la infordacegura y al alcance de la

mano para pronosticos y proyecciones acercandasana realidad.

Adicionalmente, se muestra una serie de recomemtipara implementar este modelo,

sus respectivos procedimientos, y por ende losfiogysecon dicha solucion.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION



| CAPITULO INTRODUCCION
1.1Generalidades de la empresa.

1.1.1 Identificacion de la organizacion

El Deposito Las Gravilias, estad en el negocio deelsta al por mayor y al detalle de los

materiales de construccion y la ferreteria.

1.1.2 Antecedentes historicos.

Depésito Las Gravilias S.A. inicié operaciones 8B87Lbajo la direccion del Sefior German
Quesada Morales, actual presidente de la organizaei un pequefio local, 50 metros sur
de la Cruz Roja de Desamparados. Gracias al crecimiy el éxito inicial se buscé una
nueva oportunidad de ampliacién de la infraestracfisica y fue posible alquilar un
terreno, el cual fue adquirido dos afios mas tards ha actual Sede Central del Depoésito
Las Gravilias S.A., ubicado 200 metros este deldagpde deportes de Gravilias de
Desamparados. Diez afios mas tarde, el 19 de nongetebl1997, abre su primera sucursal
en Aserri frente a la Plaza de Deportes y ese maiiap a muy corto plazo, el 12 de
diciembre abre su segunda sucursal en San MiguBlesamparados frente al Liceo del
mismo lugar. Luego en el 2001 sigue su proyect@xjgmnsion abriendo asi la tercera
sucursal en Tres Rios ubicada 200 metros oesteigkesia catolica de San Rafael.

Una nueva oportunidad se presenta al iniciar GaaviCartago el 1 de diciembre 2003,
buscando la expansion que toda empresa quiere emawo mercado. Recientemente se
culmind el dltimo proyecto que fue la construcci@e una estructura mas amplia en las
Gravilias Sede Central, junto con remodelacionesodguntos de ventas, con el fin de
facilitar las labores de operacion, y ofrecerleli@nte la mayor comodidad en su visita con

una sala de acabados en la que el cliente encuemnfue busque y mas.

1.1.3 Vision.

Ser la mejor empresa del ramo en la que tododierges sientan como si fuesen atendidos

por el duefio del negocio.



1.1.4 Mision

La mision es lograr la satisfaccion total del diégren la venta al por mayor y al detalle de
los materiales de construccién y la ferreteriaadas en el principio de la satisfaccion total

de sus colaboradores, los proveedores, la jurgattia y los accionistas.

1.1.5 Ubicacién Geogréfica.

» Sede Central del Depésito Las Gravilias S.A., ubwca00 metros este de la plaza

de deportes de Gravilias de Desamparados.
» Sucursal de Aserri frente a la Plaza de Deportes.
» Sucursal de San Miguel de Desamparados frenteeabldel mismo lugar.

» Sucursal de Tres Rios ubicada 200 metros oesteigkesia catdlica de San Rafael.

1.1.6 Estructura Organizacional.

EL Deposito las Gravilias S.A. estructuralmentm@ esganizada de la siguiente manera:
Gerencia General y cinco direcciones con sus réspscdependencias tal y como se

observa en la Figura 1.1.6.1, que se presentadsegante.

Contraloria

[ [ [ |
Director Corrercial | [Director Operadones| [Director Firanciera| [ Direcoién REHH | [ Direccién hfrmética |

| Proveedia | |Jefe Suoursales |

Figura 1.1.6.1 Organigrama de Depdsito Las Gra/HiaA.



1.1.7 Cantidad y cualidades del recurso humano en estudio

La cantidad de personas que emplea Deposito Lasli@saen sus 5 Depdsitos es de 150,
de los cuales son la parte administrativa los syadseen estudios académicos, y los demas
empleados de las areas de facturacion, bodegapaoge son empiricos.

1.1.8 Amenazas del Deposito Las Gravilias S.A.

» Fuerte competencia por parte depositos aledafsmpresa en estudio.

» Guerra de descuentos y precios bajos para ganaadoer

1.1.9 Oportunidad que posee el Depdsito Las Gravillas.

» Importante renombre comercial, que hace una dentgsesas mas reconocidas en

Desamparados y en los lugares donde se encuentran.

1.2 Planteamiento del problema central.

1.2.1 Problema Central

Desconocimiento de los factores que inciden enoehportamiento de las ventas, en

Deposito Las Gravillas S.A.

1.2.2 Justificaciéon

Depésitos Las Gravillas, es una empresa con umgiatade entrada econdmica muy alta,
pero aun asi esta dejando percibir ventas, poneszoomo no poseer inventario fisico en
sus bodegas, la competencia de precios y descugngbservicio al cliente ineficiente, el

objetivo de este trabajo es dar a conocer esasrésctiue inciden en el comportamiento de

la ventas, y sus respectivas estrategias pararaneyoevitar que se pierdan dichas ventas.



1.2.3 Objetivos
1.2.3.10bjetivo General

Analizar las causas del comportamiento de las seetael depdsito, para conocer las

caracteristicas de los factores que inciden ep lzoncrecion de ventas.

1.2.3.20bjetivos Especificos

1 Analizar el estado y manejo actual del inventapata conocer el comportamiento
como tal de las partes del proceso tanto la entshdek y las salidas.

2 Evaluar la politica de precios y descuentos eDeglosito Las Gravillas S.A., con el
objeto de conocer de que manera se aplican editisgsoy con ello analizar el por qué
se pierde ventas por este factor.

3 Analizar los mecanismos de capacitacion y conti@taatilizados, para analizar porque
no se esta dando el mejor servicio al cliente.

4 Definir mecanismos y procedimientos, para contrglagvaluar periodicamente los
factores que inciden.



CAPITULO 2. MARCO TEORICO



2 CAPITULO MARCO TEORICO

2.1 Inventarios

En primera estancia se debe describir la funcidloglenventarios ya que eventualmente se
pretende estandarizar el modelo para lo cual fieirdecomo un recurso almacenado que
se utiliza para satisfacer una necesidad actuaiuod. Definido por Chase Aquilano (1997)
“como las existencias de cualquier articulo o rezen una organizacion. Un sistema de
inventarios es la serie de politicas y controles monitorean los niveles de inventario y
determinan los niveles que se deben mantener, mlemto en que las existencias deben de

reponerse y el tamafio que deben tener los pediBasj. 325).

Por consiguiente, se hablara de las principalesdaes del inventario, por ejemplo:

» Este puede servir para importantes funciones qaéegriflexibilidad a la operacion
de una empresa. Por ejemplo una de ellas es proparan inventario de articulos
para satisfacer la demanda anticipada de los efient

» Sacar ventajas de descuento por cantidad, debigieedas compras de grandes
cantidades pueden reducir el costo de los articulos

» Protegerse de las roturas de inventario que pyaaelucirse por mal tiempo, fallos
de suministros de los proveedores, problemas dalidad o entregas inadecuadas.
El inventario de seguridad o los articulos exti@eden reducir el riesgo de roturas

en el inventario.

Posteriormente se describira la gestibon de los ntavies, ademas dos pilares
fundamentales en relacion a estos sistemas: (1) s@rpuede clasificar los articulos del
inventario llamado (analisis ABC), y (2) como seegen establecer con precision los

registros de inventario.

Clasificacion ABC el cual divide el inventario en tres clases segjivolumen monetario

anual. Segun Heizer (1997): “El analisis ABC masifa que hay unos pocos criticos y en



gran nimero de comunes. La idea es concentraetossos en los pocos criticos y no en
los muchos comunes. Los recursos de compras gastisben ser mucho mas altos para
los articulos “A” que para los articulos “C”. Adesndl control fisico del inventario debe
ser mas rigido para los articulos “A”; quizas debtar en un area mas segura y la exactitud
de sus registros ser verificada mas a menudo”Zp&y.

Subsecuentemente la definicion de la precisionodadgistros, segun Heizer (2001): “el
cual permite que la organizacion se concentre €ariiculos que son necesarios, en vez de
concentrarse en garantizar que haya un poco de évdeel inventario” (Pag.47).
Unicamente cuando una organizacion sabe exactardente que dispone, puede tomar
decisiones sobre la emisién de pedidos, programagidistribucion. Para garantizar la
exactitud de los registros, hay que anotar comeetdée las entradas y las salidas y
conseguir un buen manejo en las bodegas. Una bdiegarganizada debe de tener un
acceso restringido, una buena administracion y zaeaalmacenamiento que contengan
cantidades fijas de inventario. Las cajas, el @epac las estanterias y las piezas tienen
que estar bien rotuladas.

A pesar de los esfuerzos de una organizacion pgrstiar su inventario con exactitud, hay
que comprobar los esfuerzos mediante una revisigtintia, llamadas “recuento ciclico”.
Tradicionalmente, muchas empresas realizaban iarestfisicos anuales. Esta practica
significaba muchas veces cerrar las instalaciones que el personal con poca experiencia
contase los articulos. El recuento ciclico se lmsda clasificacion de los productos de
acuerdo con el andlisis ABC. Mediante el recuerittico, se recuenta los articulos, se
comprueban los registros y se documentan periodictenias inexactitudes y se buscan las
causas. Los articulos de clase A se recuentaneineamente, una vez al mes por ejemplo,
los articulos de clase B se contara con menosdnea, quizas una vez al trimestre y los
de clase C se recontara posiblemente una vez esdasses.

Adicionalmente, si se habla de inventarios se deder claro qué es un punto de reorden,
0 punto de emision del pedido (PEP) el cual varagy util para el abastecimiento de las
bodegas, Heizer (1997) establece que “cuando Veasdecidido cuando pedir hay que



determinar cuando se va a hacer” (Pag.282). Loslosdencillos de inventarios suponen
que la recepcién de un pedido es instantanea.@s palabras, que una empresa esperara
hasta que su nivel de inventario de un articulgubea cero antes de efectuar un pedido y

gue todo el pedido se recibe “justo a tiempo”.

Algunos modelos de inventarios, estrechamenteioslados con el comportamiento de un
negocio como la ferreteria y deposito de materidtesde la demanda es independiente y
variable son:

(1) Modelos de descuento por volumen de pedidaual para incrementar sus ventas,
muchas empresas ofrecen precios rebajados a smeslien funcién del tamafio del

pedido, es sencillamente un predio reducido pararticulo cuando se compra en grandes
cantidades. Segun Heizer (2002): “Cuantos mas $imsan manejados en una sola
transaccién, mas bajo sera el costo por unidacg st ha llevado a muchas a usar el
volumen compra como una manera de ofrecer preciés lajos a los compradores e
incrementar las ventas al proveedor. EI compraddremeficia de un precio mas bajo se la
compra mayor puede absorberse, y el proveedor sefiti@ por el incremento en las

ganancias.”(p.84).

(2) Suavizacion Exponencial: el alisado exponeresalino de los métodos sofisticados de
prevision a través de medias moéviles ponderadas,que todavia es relativamente facil de
utilizar. Necesita un namero pequefio de datos wwdiglLa formula base se puede
representar de la siguiente manera: prevision timallperiodo +a(demanda real del

ultimo periodo — prevision del ultimo periodo), dierx es una ponderacion o constante,
elegida por el que hace la prevision que toma gal@ntre O y 1. En otras palabras,
simplemente hace un ajuste a estas de medias si@aolemedio de una constante que
puede ser 0,10 6 0,50. Se recomienda realizardlmsilos con las constantes y después

calcular la desviacion absoluta media, para compgaid es la mas acertada.



Adicionalmente conocer el termino de prondsticas, lfeva a entender la necesidad de un
modelo bien robusto, segun Heizer (2004): “el pstico de los niveles de demanda es
vital para la firma como un todo, ya que proporeitss datos de entrada para la plantacion
de todas las areas funcionales, incluyendo logistitercadeo, produccién y finanzas...

Los prondsticos en logistica se relacionan corataraleza espacial asi como temporal de

la demanda, el grado de variabilidad y su aleatad& (p.287).

2.2 9s

Al evaluar el estado de la bodegas o el manejangiehtario fisico se definira la filosofia

japonesa llamada las 9S de la calidad, la custdbgenerar un ambiente de trabajo que
ademas de ser atractivo para la calidad totaldarad ser humano la oportunidad de ser
muy efectivo, ya que abarca el mejoramiento dedasliciones mentales de quien se apega

a esta metodologia.

Este concepto se refiere a la creacion y mantentmie areas de trabajo mas limpias, mas

organizadas y mas seguras, es decir, trata de enpoa mayor “calidad de trabajo”.

Las 9'S provienen de términos japoneses que dianBnse ponen en practica en nuestras
vidas cotidianas. Es mas, todos los seres humanoasi todos, tienen una tendencia a

practicar las 9'S, aunque no se hayan dado cuenta.

Las 9'S son:

1.-Seir (Ordenar o Clasificar) Cuando se hace eafga a clasificar no se refiere a
acomodar, sino a saber ordenar por clases, tami@iws, categorias e inclusive frecuencia
de uso, es decir a ajustar el espacio disponildiedfo de procesos). Los beneficios de esta
accion son muchos y muy variados ya que quedars d@lisponibles (cajones, espacios,
entre otros), se deshace la persona de articulbsolatos para hacer mas comodo el
espacio, se eliminan despilfarros y pérdidas dagepor no saber donde se encuentra lo

que se busca.



Debe establecerse el tope sobre el nimero de iteetesarios. Segun Maasaki, (1997)
“En el area de trabajo puede encontrarse toda dasebjetos, y una mirada detallada
revela que solo se necesita un nidmero pequefio tdg; @suchos otros objetos no se
utilizaran o solo se necesitaran en un futuradist”(p.154).

2. Seiton (Organizar o Limpiar). Una vez que sdéwado a cabo la Seir, después de haber
sacado lo innecesario, se debe almacenar enittr@ yer que se hace con ello. Seiton
significa clasificar las cosas por su uso y displasecomo corresponde para minimizar el
tiempo de busqueda. Para lograr esto, cada prodieiie tener un Unico lugar en la
bodega. Para controlar mas aun el producto, detzsnilaién llevar el nUmero maximo que

se permite en el area de trabajo.

3. Seiso (Limpieza o Pulcritud). Significa deslaroel habito de observar y estar siempre
pensando en el orden y la limpieza en el areaamj, de la maquinaria y herramientas
que se utilizan. MasaakKi (1997) define este téongomo, “verificar es observar o vigilar
con un proposito definido y regular o controlar nreaquinaria. La verificacion debe
proporcionar retroalimentacion, en forma visualégnica, que las unidades de trabajo

pueden usar para regular sus esfuerzos y asi mkgsracciones de estas.”(pp.164-165).

4. Seiketsu (Bienestar Personal o Equilibrio). lpeender las primeras TRES "S" brinda
la posibilidad de pensar que éstas no se puedan ais0 que los esfuerzos deben darse en
forma conjunta, pero para lograr esto en el tralkajomportante también que la persona
esté en un estado "ordenado”, lo que significahgiyeun equilibrio entre lo que se hace y
como se siente la persona. Definida por Masaal®L8omo, “continuar trabajando en
seir, seiton y seiso en forma continua y todosdi@s” (pg.166). Por ejemplo, es facil
ejecutar el proceso de seir una vez y realizamalgumejoramientos, pero sin un esfuerzo
por continuar estas actividades mencionadas muytgia situacion volvera a lo que era

originalmente.

5. Shitsuke (Disciplina) Esta accion es la quad@uepresente mayor esfuerzo, ya que es

un cambio de habitos, la disciplina implica el apeg procedimientos establecidos, a lo



que se considera como bueno, noble y honesto; ouamal persona se apega al orden y al
control de sus actos esta acudiendo a la prudentiainteligencia en su comportamiento
se transforma en un generador de calidad y codiadmando llegue el momento en que

estén en shitsuke tendran la disciplina para séges normas en su trabajo diario.

6. Shikari (Constancia). Preservar en los buenditdsaes aspirar a la justicia, en este
sentido practicar constantemente los buenos hakgogusto con uno mismo, lo que
provoca gue otras personas tiendan a ser justosremna constancia es voluntad en accién
y no caer ante las tentaciones de lo habitualnyddiocre. Hoy se requiere de personas que
no decaigan en su hacer bien (eficiencia) y erprepdsito (eficacia). Es frecuente
observar a los empleados realizar el trabajo collas & vean conveniente y con la

mentalidad de que mientras el trabajo salga noltap qué forma.

7. Shitsukoku (Compromiso). Esta accion significhasta el final de las tareas, es cumplir
responsablemente con la obligacién contraida, clitear para atras, el compromiso es el
altimo elemento de la trilogia que conduce a la cmia (disciplina, constancia y

compromiso), y es quien se alimenta del espiritta ggecutar las labores diarias con

entusiasmo y animo.

8. Seishoo (Coordinacion). Como seres socialessqu®s, las metas se alcanzan con y
para un fin determinado, el cual debe ser Util paestros semejantes, por eso los humanos
somos seres interdependientes, nos necesitamosntms a los otros y también la
participacion en el ambiente de trabajo, asi eladbtien no se acaba con la calidad, sino se
expande y se hace mas intenso. Para lograr un matelme trabajo de calidad se requiere

unidad de propdsito, armonia en el ritmo y enikr®pos.

9. Seido (Estandarizacion) Para no perderse esargegoner sefales, ello significa en el
lenguaje empresarial un final por medio de normpsogedimientos con la finalidad de no
dispersar los esfuerzos individuales y de geneahdad. Para implementar estos nueve
principios es necesario planear siempre consideranth gente, desarrollar las acciones

pertinentes, revisar paso a paso las actividadegpremdidas y comprometerse con el



mejoramiento continuo. Se sabe que implementars estaiones representa un camino
arduo y largo, pero también se comprende que aguedin los cuales se compite dia a dia,
lo consideran como algo normal, como una formaotbeesvivencia y aceptacion de lo que

esta por venir.

Debido a esto la implementacion del plan de madejbodegas e inventario fisico basado
en las 9S de la calidad, traeria beneficios cansmh, segun Masaaki (1997):

v' Crear ambientes de trabajo limpio, higiénico, agbdely seguro.

v" Eliminar la necesidad de buscar herramientas, hdaienas facil el trabajo de los
operadores, reduciendo el trabajo fisicamente dgpotaliberando espacio.

v" Ayuda a los empleados a adquirir autodisciplina.

v' Sefiala anormalidades, tales como productos defmduy excedentes de
inventario.

v' Permite que se identifique visualmente y, por tamoe se solucionen los
problemas relacionados con escasez de materiadeasldesbalanceadas, averias
en las maquinas y demoras en las entregas.

v" Reduce los accidentes industriales mediante lairgizion de pisos aceitosos y
resbalosos, ambientes sucios, ropa inadecuadargoiqees inseguras.

v' Genera cultura organizacional (pp.71-89).

A grandes rasgos, las ventajas son muchas: evilacddizacion y blusqueda mental de
modo que lleve solo unos cuantos segundos haterliolea es disminuir a cero el tiempo
de localizacion y busqueda de cada objeto. Ayutdlasificar todos los recursos necesarios.
Asigna un lugar para cada objeto de acuerdo carden I6gico y de facil acceso, con ello
se logra una mayor organizacion, ya que se ideatifi los articulos u objetos que son
necesarios o no, por su nivel de frecuencia deyswr su rotacion. Adicionalmente, con el
plan de manejo de bodegas se pretende separae lesganecesario, excesivo o adicional
de lo que es util, adecuado y simple, y decidiglee se puede almacenar, desplazar,

vender, reciclar, regalar o enviar a la basura.



2.3 Sistema de planificacion de recursos empresarial¢ERP)

Sistema de paquetes de software de negocios queteer la compafia: (1) integrar y
automatizar la mayoria de sus procesos de nego@dsgcompartir datos comunes y
practicas en toda la empresa y (3) producir y arcadnformacion en un entorno a tiempo

real.



CAPITULO 3. METODOLOGIA DEL PROYECTO



3.1 Metodologia del proyecto

Cuadro 3.1.1 Metodologia del proyecto
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4 CAPITULO ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

4.1 Descripcion del proceso

El inventario como tal posee un proceso muy corapkg que involucra compras, manejo
de inventario fisico y ventas, por ser el invetal punto de mayor peso en la pérdida de

ventas en Deposito Las Gravilias S.A. se descrébgantinuacion.

El primero paso en el proceso de compras es umgide\preliminar en el sistema de los
puntos de reorden, contra las existencias fisi@adod productos; luego se solicita a
bodegas un inventario de los articulos, para tanartoma fisica y conocer el estado del
mismo. El paso siguiente es enviarle al Encarga®ablega un listado del total de los
articulos, para verificar uno a uno en el inveotdisico con los puntos de reorden. El
bodeguero se encarga de verificar los puntos deleaadel listado contra los puntos de
reorden de las cajas que corresponden a los adigubnota los faltantes en el listado.
Luego prepara y revisa en su totalidad el listagltod faltantes, para enviar dicho listado al

Encargado de Compras (solicitud de pedido).

Seguidamente, el Encargado de Compras genera portaede ventas de los dltimos 3
meses (medias moéviles a 3 meses, meéetodo actuaadtl para pronodsticos) para
pronosticar la venta del mes entrante, hace ugjccale lo existente fisicamente y del
sistema, posteriormente hace la respectiva reduaded resultado del prondstico y lo
existente fisicamente en las bodegas. El mismaecarga de analizar el resultado de la
actividad anterior, ya que ese numero es el pedigdl@réximo periodo. Por ende, prepara
el listado de articulos para comprar y realiza snbasta con los proveedores en las
instalaciones del Deposito Las Gravillas S.A. S€eeatral, para comparar los precios y
ejecutar la compra. Luego verifica que todos laslpctos se hayan comprado y ademas
que los proveedores que se comprometieron a suramiss articulos cumplan con lo

establecido, esta verificacion se realiza con I#emal encargado de la cuenta.



El Encargado de Compras tendrd que analizar ope®rees con posibles proveedores,
para los productos que no se compraron en la sulmagien que los proveedores no
pudieron abastecer, y solicitar la cotizacion, émo debe esperar a que el proveedor

envié la respuesta y por ultimo realizar la compra.

Seguidamente, el Encargado de Bodegas recibe tmiigios recién comprados en las
bodegas y coteja la factura contra la orden de canips productos entrantes con lo

facturado y el estado de los mismos.

Si encuentra alguna disconformidad debera notifit@epartamento de Compras para que
realice la respectiva compra o devolucion de lazgas o faltantes. Por otro lado, si todo
esta correcto debe realizar un reporte de confaunéh cuanto a la entrega de producto vy
enviarlo al Encargado de Compras, y por ultimo amsn cada uno de los productos en

sus respectivos lugares.

Finalmente, el proceso que falta describir es eletgas, donde el cliente que llega al
depdsito se aproxima al area de ventas, paraaedizompra o la consulta, el vendedor
hace una revision en el sistema de la existene@hbprdducto consultado, si tiene dudas de
existencias de stock llama al Bodeguero para mwalia consulta, seguidamente el
Bodeguero verifica la existencia fisica de los patds y da la respuesta al vendedor si hay
0 no. Por su parte el vendedor realiza la ventaea mforma al cliente que no hay

suficiente producto o en el peor de los casosadigl ho hay. Refiérase al Apéndice S.

4.3 Hechos Relevantes / Antecedentes: Situacion qileeorigen al proyecto.

Depésito Las Gravilias S.A. posee problemas copéalida de ventas, por lo cual se

decidio realizar un estudio del comportamiento detas, para analizar este problema se
realizé una toma de datos en la semana del 23 de2enero de 2006, para conocer la
reaccion de compra del cliente y conocer el paajerde mercado que se esta perdiendo
por faltas internas del deposito. Adicionalmentecasl®co un buzén de sugerencias, para

conocer el percepcion del cliente, y se determum® lgabian muchas razones importantes



por la cuales el cliente no estaba concretandona@ca en el depdsito. Con respecto a la
causas encontradas se realizo las encuestas don grzmdes razones de la no venta (estos
razones se obtuvieron con una pre encuesta y adioiente se puso un buzén de
sugerencias). Lo que se determino fue: inventgpi@cio, descuento y consulta (servicio
al cliente), y el resultado se muestra en el sigaieDiagrama de Pareto segun el
comportamiento de los datos.

Causas Frecuencia |F. Acumulado |Frecuencia % |F. Acumulada % Clases
Inwentario 71 71 0.34 0.34 A
Precio E7 135 0.32 0.66 A
Consulta 53 IEN 0.25 092 B
Descuento 17 208 0.08 1.00 C
208 1.00
Causas de la ho compra
250
+ 200
r 150
B Causas
r 100 —+— Frecuencia
r a0

Irventario Precio Consulta Descuento

Figura 4.3.1 Diagrama de Pareto (Causas de lampra)

Segun el Diagrama de Pareto anterior, las razomesayor peso son los inventarios y el
precio que ofrece las Gravillas S.A. Con respettioentario, la razén mas importante
para no concretar la venta se debe analizar etresipartes del proceso las cuales son: el
inventario fisico, en transicibn o compras y latidas. Por otro lado con respecto al
precio, se debe analizar las politicas de predesguento para buscar las deficiencias. Por

ello a continuacién se detallara los factores quilen en el comportamiento de ventas.



4.4 Analisis de las causas y efectos o consecuescia

El diagrama de causa efecto se muestra en la ffgdrh donde muestra las razones por la
cual no se estan concretando las ventas en Depast@ravillas S.A. Para empezar, el
inventario fisico siendo la raz6n de mayor pesoesins momentos no conoce el estado
actual de sus inventarios fisicos, por lo cual @ervcontable puede estar sobre valorado o
viceversa, el problema es no poseer lo necesariogadisfacer la demanda. También esto
provoca sobre inventario que estéa golpeando fuertera Cuentas por Pagar.

Por otro lado, el no tener suficientes productogieentario afecta, como se puede ver en
la figura 4.3.1 directamente las ventas que reptaselos ingresos a la compafia y la
imagen ante el cliente. Mas aun cuando el sistegranife facturar estos productos
inexistentes y a la hora de que el cliente se dea despacho de mercaderia se le indica
que no hay, lo que obliga a entrar nuevamente targagon, aumentando el tiempo de
estadia de los clientes en el centro e iniciangwageso de costos por reproceso (anulacion

de facturas, horas facturador, papel, costos ddwspdad, entre otros).

Adicionalmente, un problema con el manejo de iraentfisico es que se pueda estar
prestando para el mal manejo que provoca dafomrseio. Un ejemplo que demuestra el
problema del registro de inventario es: un cli¢datéura cinco pilas de marmol 0.68 X 1.40
color azul; la requisicion llega a la Bodega; etiéguero se dirige a buscarlas y se da
cuenta que solo hay dos en existencia, por lo dealielve la requisicion e informa a
despacho de la situacion. El cliente se ve obligadiacturar nuevamente ya sea por esas
dos pilas de marmol y su diferencia o la otra apaéria retirar el monto total de la

factura.
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Figura 4.4.1 Diagrama de Ishikawa



De igual forma, el sistema de inventarios poseblpmas de duplicidad de codigos.
Deposito Las Gravilias S.A. calcula que el 35%laie codigos en el sistema estan
erroneos, ya sea por que se introdujo dos vecassmo articulo, o porque el producto
se dej6 de trabajar, quedando habilitado el coeigel sistema. Por lo tanto, el proceso
se hace mas dificil, ya que algunas veces la bdaqiel producto se hace en vano, por
ejemplo, se factura un producto que ya no se tapaj Bodeguero busca el producto

de la requisicién, perdiendo tiempo y movimientar, jas fallas del sistema.

Por ello, tanto gerentes como bodegueros, debatenex el lugar donde trabajan. Al
encontrarse aproximadamente 13.000 productos @éeghs, el gerente o el encargado

debe preguntarse, como lo sefiala Steinbacher (1995)

“¢, Qué tipo de sistema tenemos para hacer pedilbsspoveedores? ¢ Qué tipo
de informacion utiliza nuestro personal de compasa hacer pedidos? ¢Qué
tipo de comunicacidn se mantiene entre programagemproduccion? O, ¢el

staff responsable de las compras simplemente hedidqs cuando piensa que

ha llegado el momento de hacerlo?”(p.16).

De manera similar Depoésito Las Gravilias S.A. tiegdiciencias en los tiempos de

respuesta para las requisiciones, el tiempo est@leleespuesta para la requisicion es
de tres minutos en promedio, y con la toma de dsgasbservo que duran entre cinco y
ocho minutos. Adicionalmente no realizan los estithecesarios para disminuir esos
tiempos, donde la causa recae en la organizac®primuctos, ya que no toman en
cuenta los tiempos de busqueda, ni las distangiesmodan por familias y no por

rotacion, o por uso de frecuencia, con lo cualires debilidad de la empresa el no

poseer estudio de tiempo y movimiento.

El analisis del estado actual de las bodega $ieaean listas de chequeo basados en
las 9S de la calidad. Por ende se analizo quegkn@acion de los productos se realiza
por familias, pero aun asi se encuentran prodystedidos en las bodegas; ademas,
existen productos que no tienen ninguna congrueror la familia donde se

encuentran; por ejemplo, las mangueras se eneanergn el estante de las lamparas

eléctricas, cuando deberian realmente estar cfanrdia de griferia; con base en un



estudio realizado por el encargado de la bodedaggrente de operaciones estimaron
qgue mas del 30% de los productos esta perdido despectiva familia, todo esto
debido a que no hay una persona capacitada o lbenun criterio amplio de

organizacion y de reducciéon de tiempos de busquel@arespuesta.

Ilgualmente no se maneja un codigo de ubicacién lmararoductos. Unicamente el
codigo de familias el cual realmente es un conseruEste problema es sumamente
grave ya que sin el codigo de ubicacion cargadel sistema para cada articulo es casi
imposible una toma fisica de inventarios. Esto est&’ocando sobre pedidos en los
casos en que se manejan duplicidades de posicitsieas, lo cual obliga a las
personas de despacho a saberse de memoria lappesitisicas de los productos,

retrasando el proceso de despacho de mercaddda es0s en que no se conocen.

Adicionalmente, existe mucha rotacion de persambximadamente un 10% mensual,
es decir 15 de 150 empleados en total para lo® capdsitos, 10 que provoca que se
tenga que invertir gran cantidad de tiempo en dtgEadén para el nuevo personal de
despacho y de bodega haciendo dificil reemplazgya periodos de vacaciones,
despido o renuncia. Por esa razén, demanda grédaae tiempo, aproximadamente
de uno a dos meses por parte del encargado de @adegar a las personas de
despacho continuamente en la bodega alejandose@ @einsipal funcion que es la

administracion y control de inventarios.

Ademas provoca que por error de ubicacion se lald#iente producto diferente al
solicitado; por ejemplo, un cliente pide una linfay@l no haber se le entrega una lima
de 8" la cual es mas costosa que ademas afectivaegente al inventario tanto del
producto facturado como del producto que se edmtrega posible solucién seria una

mejor sefalizacion, la cual veremos en el capgigaiente.

Por otra parte, otro problema que existe es la difarencia entre lo que se pide por las
sucursales y lo que se despacha por la bodegalgaitigual que lo que se despacha
contra lo facturado en la orden de traslado de awleréa, lo que obliga a una revision

minuciosa de las sucursales. Por ejemplo, el pesidmnal de Aserri fue de 350 lineas,



de las cuales hubo un faltante de 100, es decdO&h de diferencia o faltante, en un
solo pedido por cada sucursal y este problema smida las semanas.

Estos problemas causan alteraciones en el inverfiarto, por lo cual los datos que
muestra el sistema no son fiables, y los encagyatio compras deben solicitar
inventarios fisicos periédicamente cada 15 digmrtiendo de la idea que el pedido se
realiza con el prondstico menos el inventario @isgufre de mucha incredibilidad, y
que el proceso no sea seguro. Adicionalmente qutmigOsticos no son los mas
adecuados por su modelo como tal (medias mévitessameses, las cuales dejan por
fuera las estacionalidades), esto hace que se aymnaeblema de los inventarios fisicos,

antes mencionados y por consiguiente que estagaaeia mas débil.

Por otro lado, con respecto a las compras los @nwdd son los siguientes: prondsticos
de ventas el cual no toman en cuenta las estaitladas como se menciono
anteriormente, adicionalmente el sistema no coech el inventario fisico. Por otra
parte, no existe la politica de compras y descgeptw escrito. Adicionalmente, la
deficiencia aumenta en los procesos al no exisi@r categorizacion correspondiente
del inventario con un ABC, por lo cual se elaboichd estudio y los resultados de la

criticidad de los productos son los siguientes:

b 493 3.97%
E 2102 16 21% Lineas de Producios
Z 9E32 75 12%
Total 12427 100 .00%, "
m e
@B
(T e T — =
2 4.273,622,66973 23.91%
E 652,947 718 52 12 B2%
iz 166,408, 76575 3.27%0
Total 5.092,979,154 .00 100.00%, Recursos Invertidos
[ Cuiterio de clasificacion ABC | < .
= E
Productos Montos desde Hasta ‘ .
A 1,000,000 00 En adelante
B 100,000.00 9599 999 00
C 000 99 999 00

Figura 4.4.2 Criticidad de los Productos “AnaliaBC”



Los resultados obtenidos son los siguientes:9198,(493 de 12.427) son productos
“A” que implican un 83,91% de los recursos investigson los articulos mas criticos
con los cuales se debe ser mas cuidadoso y esdogds en ellos. Ademas se analizé
que 2.102 de los 12.427 es decir el 16,91% soprhductos clase “B”, que representan
el 12,82% de los recursos invertidos en la empyesar ultimo los productos menos

criticos que son la clase “C” representan el 7,42 los productos totales los cuales
son el 3,27% de los recursos invertidos. Al conteeltasificacion de los productos se

propondra el trato para los mismos.

Sin embargo, el problema implicito es que hay prtaiide clase “B” que por su
rotacion, la empresa considera que deberian sdugias clase “A”, pero por su bajo
costo no entran en los parametros establecidosejmplo, el Tornillo p/gypsum 6x1
% y tiene una demanda anual de 172.163 unidadessperosto oscila en ¢1.24, y su
costo total es de ¢213.482,00; los parametrossguestablecieron con funcionarios de
la empresa, dicen que los productos con un cosab tmayor o igual ¢1.000.000,00
son clase “A”, los productos que van ¢100.000,69%0.999,00 son clase “B”y por
altimo los productos que van ¢0 al ¢99.999,00 dase “C”, por lo cual los Tornillos
p/gypsum 6x1 Y2 entran en la clase “B”, pero porgsan demanda no pueden ser
productos “B”, tienen que ser productos clase “¥d, que su rotacion mensual es de
14.346, la cual muy alta, y son productos que dedsar muy controlados y nunca

tienen que faltar.

Por otra parte, al hablar de abastecimiento dedasdse debe tener claro cual va a ser
el punto de partida o punto de reorden para realizgpedido. En estos momentos se
esta realizando con el promedio de ventas derteses atras, el problema que hay con
esta estadistica es que deja las estacionalidadefsigra; por ejemplo, si se esta en
época de verano Yy la rotacién de mangueras fue 25aezo, 20 en abril y 18 en mayo,
el promedio es 21, entonces se supone que el giom@sira el mes entrante es de 21
mangueras, pero junio es época de invierno y Hajavel de ventas de mangueras,
entonces no se puede comprar las 21, sino solos 5joade entra el factor de
estacionalidad, definido por Heizer (1997), comm‘factor estacional es la cantidad de
correccion necesaria en las series de tiempo pastaesse a una estacion del afio”
(Pag..520).



Por otra parte, la deficiencia de los puntos dedesoy del abastecimiento de bodegas
esta provocando que en la mayoria de los casos abakto un pedido semanal para la
demanda en las sucursales, por lo cual se tieneegueir a las boletas de pedido a la
sede central, (10 boletas el promedio por dia da sacursal) y con ello se dan gastos
adicionales de transporte como (gasolina, horatechgastos del carro); ademas, cabe
destacar que las boletas llegan a la sede centellteanscurso del dia; por lo tanto, si

son 10 boletas son aproximadamente 5 viajes al dia

Cuadro 4.4.1 Costo mensual de transporte parasales

Vjajgs Sucursal Distancia |Costo/Viaje6( Costo. piario Costo Costo
Diarios KM 0/Km 5 Viajes Semanal Mensual
5 Aserri 7 (4,200.00 ¢21,000.00 ¢126,000.00  (¢504,000.0
5 San Miguel 6 (3,600.00 ¢18,000.00 ¢108,000.00  (432,000.0
5 Tres Rios 15 ¢9,000.00  ¢45,000.00 ¢270,000.0¢ ¢1,080,000.0
Totales ¢16,800.00 ¢84,000.00 ¢504,000.00 ¢2,016,000.0

LS R G R S

Adicionalmente, como se menciond anteriormente @poo viajes en promedio por

sucursal durante el dia, los cuales tienen un aostasual de ¢2.016.000,00 (cuadro
4.4.1) como consecuencia de la deficiencia de tosdsticos mal realizados; ademas,
existe el factor de compras especiales en las salesr o compras contra pedido, en las
cuales los vendedores se comprometen con el elemenerles la mercaderia casi de
inmediato y surge la necesidad de mandar al tratisigocasi de urgencia y a recoger la
mercaderia a la sede central. Por estas razoruss esta cantidad de viajes a Deposito

Las Gravilias S.A. Sede Central.

Por otro lado, uno de los grandes factores dedstabilidad y de la inseguridad a la
hora de consultar las existencias fisicas, esstdraa tan obsoleto ya que actualmente
se trabaja con un sistema que fue hecho a la medigs atras. Segun Heizer (2001):
“sistema de software de negocios que permite actampafias: (1) integrar y
automatizar la mayoria de los procesos de neg@2)ocompartir datos comunes y
practicas en toda la empresa, y (3) producir ydearca informacion en un entorno de
tiempo real. El objetivo de ERP es coordinar laltdad del negocio de una empresa,

desde la evaluacion de los suministradores a lartsion de clientes”. Segun la cita



anterior el sistema actual cumple parcialmentelesaspectos mencionados por lo cual

se puede deducir que no es confiable, ni seguro.

Por otro lado, al buscar las caracteristicas qciden en los factores para no concretar
las ventas, se analizaron las politicas que apboael Deposito Las Gravillas S.A. por

medio de encuestas personales con los encargadesntis y se determino que los
métodos que se aplican son por conocimiento dsbpal a cargo, y no se encuentra
nada documentado, de manera que los porcentajegmrincia y de descuento se
encuentran en el sistema, que de igual forma fuproporcionados por criterio del

negocio. Por ende, el facturador al aplicar el gessto al producto en venta, lo realiza
con criterio propio o bien lo que el sistema peamide manera que el porcentaje de
ganancia, lo estiman para ferreteria de 25 a yroB@iento de ganancia, y para el area

de “patio”, o materiales de construccion de 2 @dciento de ganancia.

En cuanto al precio, unos de los puntos importastes los proveedores, ya que el
Deposito Las Gravillas S.A. no tiene politicas pecrito para los proveedores, no los
clasifica con un ABC, conoce cuales son confiableaportantes, pero no lo tienen por
escrito, lo que hace una dependencia determinamtéoe compradores con mas

experiencia, adicionalmente no tienen conveniosaerios proveedores para mejorar
los justo a tiempo (JIT), y aprovechar los descugepbr volumen, ademas esto provoca
gue existan intermediarios que distribuyen los rosrproductos, lo que refleja un

aumento en los costos de los productos, y coneelmmento de los precios, siendo el
consumidor el perjudicado directo, o bien en ek mEolos casos el mismo Deposito ya

que cliente al comparar precios y ver la difer@qmeefiere comprar en otro lado.

De manera similar, el servicio al cliente es deteamte en la venta de cualquier
compafia, la satisfaccion del cliente al comprarseivicio o el producto, es

fundamental para concretar la venta, y el servmistventa, sin duda la falta de
capacitacion al personal esta siendo reflejadoaeperdida de ventas, y la falta de
politicas de atencion al cliente, brinda la opaitetnatender y vender como mejor les
parezca a cada facturador, sin tener un métodondssiaado. Adicionalmente la falta de
capacitacion conlleva a que no se de una acceariéca y que la venta sea eficaz

pero no eficiente.



CAPITULO 5. SOLUCIONES AL PROBLEMA PLANTEADO



5 CAPITULO SOLUCIONES AL PROBLEMA PLANTEADO
5.1 Modelo de planeacién, organizacion y control en [Pésitos Las Gravilias S.A.
Deposito Las Gravillas S.A. posee graves problantasnos, que fueron anteriormente

sefialados, para lo cual se pretende reducir laéd#eles con un modelo de planeacion,
organizacion y control de los procesos en DepdsitoGravillas S.A.

Estrategia de Inventario

+ Prondsticos
+ Deciziones de inventario

+ Decisiones de programacidn Objetivos

Estrategia de transporte
* Fundamentos de
transporte
* Decisiones del
de compra ¥ surnimistro del transporte

+ Fundamentos del Servicio al Cliente
almacenatniento + El producto
+ Decisiones del + Servicio de logistica
almacenatniento * Procesamiento de
pedidos v sistemas

Planeacion
Organizacién

de informacién

Estrategia de localizacion
* Decisiones de localizacidn
* Proceso de planeacidn de lared

Figura 5.1.1 Modelo de planeacion, organizaciéontrol de los recursos.
Fuente: Ronal H. Ballou

5.1.1 Planeaciéon

5.1.1.1 Estrategia de Inventario

En cuanto a las decisiones de inventario y almaommo, se pretende atacar con un
plan de manejo de bodegas basado en las nuevdeskesalidad, y la estrategia sera la
siguiente:



Exito

23 Seido

Estandarizacién

82 Sheishoo
Coordinacidn

53 Shitsuke 63 Shikari 73 Shitsukolu

Dizciplina e Constancia gl Comprofmiso

4% Seiketsu

Bienestar

Personal

15 Seir 25 Seiton 25 Seiso
Cirdenar o -t - Organizar it - Limpieza o
Clasificar Puleritud

Plan de Manejo de Bodegas

Figura 5.1.1.1 Plan manejo de bodegas basadas 6s & la calidad

El plan de manejo de bodegas tiene varios nivedéigrase a la figura 5.1.1.1, estos son
los pasos esenciales para llegar al éxito. Cadd es/una etapa del proceso de cambio.
La primera etapa o niveku funcion principal es mostrar al personal lauetura del
plan de manejo basado en las 9S de la calidadelcohjetivo de que los empleados
sepan qué es y cOmo se va a trabajar. En fin,jeliod es mostrar a los empleados para

donde se va, cual es la meta y la vision.

La segunda etapaayudada por Seir (ordenar o clasificar), preteradiminar del area
de trabajo todo aquello que no sea necesario. bimaaf efectiva de identificar estos
elementos que habran de ser eliminados es etigleetamarcandolos con rojo. Como
en el fatbol, la tarjeta roja (de expulsién) esocaldla a cada producto/articulo que se
considera no necesario para el trabajo diario. \dzahecha esta tarea, se deben llevar
los articulos a un area de almacenamiento traisilanego de confirmarse de que eran
innecesarios, se dividiran en dos clases a) utiEgapara otra operacion, b) indtiles
(deberan ser descartados). De este modo se |bgrarliespacios de piso en la planta,
desechando cosas tales como: herramientas rotssetas, articulos en mal estado y
excesos. Esto contribuye a eliminar la mentaliddd®or si acaso"”.



Una vez que se ha llevado a cabo “Seir”, el sigaiggaso en la segunda etapa es
“Seiton” (ordenar cada cosa en su lugadna vez que todos los itemes innecesarios se
han retirado del area de trabajo, dejando solamemntecesario, se planea mejorar los
sistemas de almacenamiento de modo que estos Beiantes y efectivos. Algunas
estrategias que se utilizardn en Deposito Las @Gaavs.A. para tener “cada cosa en su
lugar” seran: delimitar pintando los pisos lasdihtes areas de trabajo, marcar las
herramientas en los tableros, etiquetar las estasteon los respectivos cédigos de
ubicacién de una manera estandarizada, verificarequel sistema no haya duplicidad
de cdodigos. Sefalizar los elementos de limpiezaufeaos, escobas, palas), sobre todo

el tener el concepto de “Un lugar para cada casalg cosa en su lugar.”

Por altimo, el pilar nUmero tres de esta segundpaets “Seiso” (limpieza o pulcritud).

Una vez eliminada la basura y sacado los elem@émesesarios, ha llegado la hora de
la limpieza. La limpieza pone al descubierto protde que antes eran ocultados por el
desorden y suciedad. Para lo cual, se recomienglademas de la limpieza diaria de
area de trabajo, haya un dia especifico de limplezamiércoles es el dia mas bajo de
ventas, para que todos los trabajadores limpierarsa de trabajo y otras éareas

adicionales de la empresa.

Seguidamentela tercera etapaiene un unico pilar “Seiketsu”, o bienestar peedon

Con esta etapa se pretende analizar el sentimatios empleados con el trabajo
realizado; adicionalmente, aumentar la seguridatejorar la salud ocupacional en el
trabajo es un objetivo de Seiketsu. De este modidebe trabajar en las condiciones
preventivos; por ejemplo, establecer las politigaenciales sobre salud ocupacional,
debe existir un profesional en el area; se recaaigmacer un programa de salud
ocupacional, los manuales respectivos y un plaa ipaendios. Por ultimo, capacitar al

personal en cuanto a la prevencion de riesgodmp@nfrentarlos.

Otro punto adicional son las condiciones de sdgdrocupacional. Las vias de acceso
deben mejorarse; por ejemplo, no hay salidas dergemeia. Adicionalmente, la

compra de dos extintores mas para la zona de quéngac que es altamente inflamable,
y para el area de madera. Ademas se deben reahjcaos de los existentes, ya que no

son apropiados en caso de incendio. Debe sefaliadecuadamente su ubicacion y el



tipo de extintor. Se debe tener un mejor controt@snto a las recargas y la altura de
colocacion (1,2 metros del suelo). Cabe sefialaegueda la bodega hay solamente 2.

Ademas, se debe mejorar las condiciones de lap@sjde proteccion personal, poner
cascos de proteccién, guantes, cinturén lumbargiateea de patio donde hay equipo y
materiales pesados, ya que solo 3 de cada 10 alopldeéene estos equipos de

proteccion, al no haber los suficientes para tdgeesonal.

Otro aspecto importante, son las malas posturasaliajo, por lo cual la solucion es
capacitar a los empleados; por ejemplo, a la heréedantar los productos se puede
usar la técnica de los 10 mandamientos para laevasiigetos (apéndice Q). La
evaluacion de seguridad ocupacional se realizdoese en la Norma 31-09-09 del INS,

y dicho estudio se puede observar en el apéndice R.

La cuarta etapa se refiere a que una vez alcanehdwenestar personal de los
empleados, se puede empezar a exigir disciplimapommiso y constancia. Estos son
los pilares que ademas de eficacia en el traban, ld eficiencia. De igual forma
realizar el trabajo por metas, como una formaxgdogar estos pilares de este cuarto
nivel de la piramide. Por ejemplo, una meta puedeesalizar la clasificacion y el orden
de los productos en el primer mes en la bodegaté&ia de la sede central, cumpliendo

con ello con el objetivo de la primera ese.

En la quinta etapa o nivelina vez que se ha alcanzado el mayor desempefims de |
trabajadores, faltaria uno de los pilares mas itaptes, el Sheishoo (coordinacion) que
se pretende alcanzar con trabajo en equipo. Condlgjas@nteriormente el trabajo por
metas requiere que el equipo sea muy consistentelopcual ocupa de mucha de
coordinacién, tanto en los departamentos como £®hepleados. Ademas, una de las
principales filosofias de cualquier empresa deices es ofrecer al cliente un servicio
de calidad, tanto para los empleados externos quem® los internos, por ello debe

existir mucha comunicacion.

La sexta etapa, el Seido (estandarizacion) espelcts quizas mas dificil de alcanzar,
por lo cual se pretende estandarizar los procesnsntanuales de procedimientos,

manuales por puesto, listas de chequeo, graficasmteol, herramientas de medicion.



Basicamente se recomienda la debida documentagidemas, con este pilar se
pretende estandarizar este modelo.

La dltima etapa es el éxito, la meta, el objetil,cual es una tarea ardua pero
alcanzable, y solo para llegar hasta ahi, se tigieepasar por todos los niveles de la
pirAmide, es decir tiene que haber: orden, orgeitima limpieza, bienestar personal,

disciplina, constancia, compromiso, coordinaci@standarizacion de procesos.

Por otra parte, en cuanto a Estrategia de Inventhpaso siguiente es el de pronosticar
la demanda del préximo periodo, pero antes de lesabun modelo de prondsticos,
primero hay que crear un modelo de registros denitawio 0 un sistema que registre la
entrada y la salida exacta de mercaderia; que Uavieventario fisico exacto con un
ERP adecuado. Este es el primer paso antes deareal implementar cualquier
modelo, ya que se debe estar seguro de lo querngedn inventario antes de realizar la

compra.

Por ende, se debe establecer un registro de imanpor ejemplo el ABC con respecto
a la clasificacion de la cartera de productos. 8égdigura 4.4.2 se recomienda que del
3,97% de los productos o clase “A” se haga invemtardas las semanas, ya que
representan el 83,91% de los recursos invertidos; productos clase “B” son un

16,91% de los productos y representan el 12,82fbsdecursos invertidos, para lo cual
se recomienda que se haga inventario cada 15ydbasa los productos clase “C” son el
79,12% y representan el 3,27% de los recursostidesrse propone que se haga el
inventario cada 2 meses. Por lo tanto se tienegetro mas rigido y mas exacto para
los productos “A” que para los demas, ya que sentaas criticos y mas importantes

para la empresa.

Al conocer el registro exacto de los inventariospsede establecer el modelo de
pronésticos de suavizacion exponencial ya que sptadal modelo de prondsticos

utilizado por la empresa, la cual es la estadigiie tres meses atras. Heizer (1997)
establece que: “La suavizacién exponencial es enlosl métodos méas sofisticados de
prevision a través de medias moviles. Necesitaagugfio niumero de datos antiguos”
(Pag.319).



La suavizacion exponencial hace un ajuste a estasedlias moviles por medio de una
constante que puede ser 0,10 6 0,50 (El valor s epnstantes se debe a buscar un
valor de error muy bajo como es 0.10. o muy aliar{ltad) 0.50 para hacer un analisis
de sensibilidad). Se recomienda realizar los cafcuon las constantes y después

calcular la desviacién absoluta media, para comgaid es la mas acertada.

Por ejemplo, se tomaron 16 lineas de brochas pan@gticar la demanda de junio, y se
comprobé que el modelo mas acertado fue la sua®izaexponencial con una
constante de= 0,50 la cual es un 50% mas acertada que las snedhailes, modelo
utilizado actualmente, y 45% mas acertada que &vizacion exponencial con
constante 0.10. Dicho célculo se realizé por mel@iola Desviacion Absoluta Media

(Refiérase al Apéndice A).

Seguidamente se detallara el plan de implementat@gbrmodelo de pronésticos. Ya
conocida la demanda y el inventario fisico exastopuede empezar a pronosticar. Se
recomienda que se trabaje primero con los prodwitse “A”, en el primer o segundo
trimestre para probar el modelo. Adicionalmentea we las ventajas es que los
productos “A” son solamente 493 de los 12.427, Ipotanto, es mas facil tener el
control de este 3,97% de los productos que del yoson realmente los productos

importantes para la empresa.

Luego gue se ha implementado el modelo para laduptos mas criticos, se continuara
con los productos clase “B” en los proximos 3 frinestres y como los productos “B”
son pocos, un 16,91% del total. Por lo tanto, dosggroductos clase “A” y “B” suman
20% del total de los productos, los cuales se @tiwaan con mas confiabilidad el

95% de los recursos invertidos en la empresa.

Otro aspecto similar es que los pedidos por mhtlas sucursales se realizan todas las
semanas, los cuales son muy grandes hasta 500Cs.liAdera reconociendo la
clasificaciéon de los productos ABC, las sucursglesden organizarse, haciendo los
pedidos de la siguiente manera: son cuatro pecdidomes, en el uno y tres se pueden
pedir todos los articulos “A” y algunos “B”, parhsegundo y cuarto los faltantes de
“A” y los productos “B” y los “C”, con ello se edibran los pedidos y lo mas

importante se disminuye la cantidad de lineas, ya @stos pedidos tan grandes,



aumentan los tiempos de preparacion por parte dargado de bodega en las
sucursales y también el tiempo de preparacion arbotlega de abastecimiento; asi

como los tiempos de acopio de materiales en lagsales. Segun Heizer (1997):

“El proposito de clasificar los articulos por grepes establecer el grado de control
sobre cada uno. Sobre base periddica, por ejengdoarticulos clase A pueden
controlarse de manera mas clara con pedidos sessama$ articulos clase B pueden

ordenarse quincenalmente y los clase C mensuahensualmente” (Pag.607).

5.1.1.2 Estrategia de Transporte

Eventualmente el plan es reducir el nUmero de widgelas sucursales a la sede central.
El

viajes al dia, uno a las 9 a.m. el cual va ateladeboletas de la tarde del dia anterior, y

promedio de viajes por dia de cada sucursdeeasnco, el plan es realizar solo dos

el otro ala 1l p.m. el cual va atender las belé&la mafiana de ese mismo dia. Con
esta reduccion, la empresa se puede economizardelag00% de costos en el
transporte mensual (cuadro 5.1.2.1), con lo quedaccion proyectada para un afio es
de ¢14.515.200. Pero la solucion no es soélo reélcnumero de viajes, sino el
cambio de cultura organizacional, la cual se pdsgeratacar con charlas, y

capacitaciones.

Cuadro 5.1.1.2.1 Costo de viajes reducidos

Viajes Sucursal Distancia |Costo/Viaje | Costo Diario Costo Costo
Dianlos Em GO0/ K 2 Viajes Semanal MMensual
2 Lserr 7 £4,20000 | €£340000 | £5040000 |£201,600.00
2 San Miguel & £3,60000 | €7,20000 | £43 20000 |£172,800.00
2 Tres Rios 15 £9,000.00 | £18,000.00 [£108,000.00|£432,000.00
Totales £16,800.00| £33 600.00 |£201 600.00|£306 400.00

Adicionalmente, se propone abastecer las suesrsi@ Aserri y San Miguel por su
cercania en distancia a solo 6Km. con un solo cafr@ual va atender las boletas
diarias de cada sucursal en los dos mismos viajessq propusieron anteriormente,
como se muestra en la figura 5.1.1.2.1, y otroocanicamente para Tres Rios, por su

distancia y ademas que la sucursal se encuentesigpa los demas puntos de ventas.



15 km Sede Central
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Figura 5.1.1.2.1 Distancias y distribucion de caentre sucursales

El objetivo de reducir un carro, y el nimero dgesade cinco a dos al dia para cada
sucursal, es disminuir los costos en mas del 150%ie se pretende es que un carro
atienda las necesidades de abastecimiento pamo$asucursales; adicionalmente el
carro que se va eliminar se puede dejar Unicamegste entregas especiales a los

clientes.

5.1.1.3 Estrategia de Localizacion

En cuanto al proceso de planificacién de la redplacién es implementar un ERP que
integre todas las actividades de la empresa aeumpt real, que las modificaciones de
inventario y de recursos tanto negativos como positsean confiables. Por ende, como
se menciono anteriormente el sistema que se utdzaalmente, no satisface las
necesidades del Deposito Las Gravillas S.A. canegitia, el cual crea desconfianza, y
por ello se pierde tiempo y movimiento en reprocesdien procesos innecesarios

como llamar a bodegas para confirmar la existeseiproductos.

Con un sistema ERP, mejoraria el procesamiento etbdps y los sistemas de
informacion serian mas seguros, adicionalmentestadovicios logisticos (prondsticos,
proyecciones, planificacion de recursos, entresdtygoor ultimo satisfacer la demanda
con el producto necesario, cumpliendo los objetdesservicio al cliente. Los modulos
necesarios son: Modulo Administracion del Sisteiadulo Contabilidad General,
Mdédulo Control Bancario, Médulo Cuentas por Cobmdgdulo Cuentas por Pagar,
Moédulo Activos Fijos, Modulo Control de Inventarjoslodulo Compras (locales e
importaciones), Modulo Facturacion, Modulo Estadéstie Ventas, que son todas las
areas del negocio. La evaluacion financiera dgésia ERP se mostrara en el capitulo

siguiente.



5.2 Organizacion

Con respecto a la organizacion de la empresas&insa ERP viene a solventar este
problema, ya que organiza todos los procesos denmlpresa, con un sistema de
informacion uniforme, estandarizado, confiable,usegy alcance del personal que la
necesite, al atacar este problema los tiempossiriesta al cliente se pretende que se
mejore en un 35 %. Adicionalmente se pretende gsi¢éiémpos de entrega y de salida
del inventario sea un Justo a Tiempo (JIT), tamto los proveedores como con las
sucursales, donde los productos estén en la cdntidaesaria y en el momento
adecuado.

5.3 Control

Al conocer los factores que inciden el comportatoietie las ventas, se pretende
establecer una solucién para un determinado comdreual es por medio de “Graficas
de Control”. Retomando la toma de datos que s&zoede la semana del 23 al 27 de
enero del 2005, se elaboro una tabla con los dditenidos (ver el apéndice B), se
realizara la grafica “P” durante el periodo estaidle para el andlisis. En esta se puede
observar que todos los puntos se encuentran deémias limites de control en la cual la

fraccion defectiva es 0.1699%. Refiérase al apéndic

De la misma manera se realiz6 el grafico “P” cqroesliente para cada facturador en el
transcurso de la semana, ver apéndices del CGdro resultado del analisis de los
graficos anteriores se puede observar que losréatttes 3 y 6 ver Apéndices F e |
respectivamente en el dia 23 de enero presentdaspiuera de los limites de control 3
sigmas. Como consecuencia se procedera a elimiohosd puntos; proceso que se
muestra en la tabla de datos modificada Apéndige eh la grafica “P” por dia;

adicionalmente en las graficas correspondientesda facturador.

Subsecuentemente con las modificaciones anteneatigadas al proceso, se encuentra
controlado, un punto adicional fue el aumento ded® 0.1699 Apéndice C a 0.1735
Apéndice K, esto debido a la reduccion de la cadtidie muestras en ese dia ademas de
que la fraccidon defectiva era muy pequeiia lo quadymia que hubiera mucha

variabilidad. Ahora teniendo el valor de “P” conpebceso controlado se procedera a



calcular el estudio de costos que se detallard Apéndice N. Para este fin el depdsito
proporciond el ingreso promedio por cliente el mstle ¢13.500.

Se puede ver de este modo, en el Apéndice N sdadkta cantidades que podrian
ingresar si se realizaran el 100% de las ventasipadlmente, muestra las perdidas que
se producen por las no compras en cada dia y enlaodemana. Por otra parte se
indican el ingreso por ventas reales. Basandosksperdidas por no compras se

construye el Apéndice O en la cual se observacdasas de dicha situacion.

Por medio de los Apéndices N y O anteriores seguadntificar de manera econémica
las causas de dicho problema, determinando que@bpy el inventario son el 67% de
las razones por las que los clientes no compraal daposito, es decir un 34% para el
inventario equivalente a €¢874.868,39 y un 33% pafraprecio equivalente a
¢848.602,69. El porcentaje restante o sea un 33¥esentan las otras causas que
afectan la no compra siendo estas un total de 08822. Sumadas todas las causas
daria una perdida totalizada de ¢2.578.500,00¢qigrariodo estudiado.

Este problema es causado por la gran fraccion tikde@orcentaje de las no ventas),
aungue el proceso este controlado con una “P” H&36, cabe indicar que este dato no
es factible para la empresa, ya que las perdidas@uenta son muy elevadas durante
la semana. Para lograr que la fraccion defectiye, leh Depdsito debe tomar medidas
con respecto a las causas principales con lo quee@amienda la realizacion de

BenchMarking para precios, para asi mejorar lasicés empleadas para la venta, por

ejemplo promociones por temporada, paquetes promales, entre otros.

Por otra parte en el Apéndice K que corresponaeGréfica “P” por Dia modificada en
la que se muestra el proceso controlado se estalddmplantacion de los limites de
seguridad para asi tomar medidas si dos o0 maspgoeraran fuera de estos limites y
evitar que algun punto se vaya a salir de los éisnde control, como se puede observar
en el Apéndice P. Cabe destacar que para queckidradefectiva sea menor Depdésito
Las Gravilias S.A. debe concientizar las dos ppaleis causas que son el inventario y
el precio; adicionalmente, considerar las propgeg@a asi reducir el margen de

perdidas por no ventas controlando mas aun sugwoce



CAPITULO 6. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO



6 Estudio Econémico-Financiero

6.1 Estudio econdmico

Comprende los costos y las utilidades product@as@éntas y el costo de ventas, que se
estima va a tener la empresa Deposito Las GrawdliAs durante la vida econémica u
horizonte del proyecto.

6.1.1 Costos

Segun Sapag/Sapag

“Los efectos econdmicos de la estructura orgam@age manifiestan tanto en
inversiones como en los costos de operacion defepto. Toda estructura puede
definirse en términos de su tamafio, tecnologia mdtrativa y complejidad de la
operacion. Conociendo esto podré estimarse el diameiento fisico para la operacion,
necesidades de equipamiento, caracteristicasaekehumano....” (Pag. 211)

Carl Warren define los costos como “el desembatsefectivo (o compromiso de pagar

en efectivo a futuro) con el propésito de genargrasos”. (Pag. 638)

Se analizan los costos actuales en inversion, saatiinistrativos y ventas que
generara la implantacion del ERP en Deposito Lavitas S.A. En cuanto a los costos
operativos se encuentran los Remuneracién y Rlanflibligaciones Patronales,
Aguinaldos, Gastos Operativos, Honorarios Profeses) Papeleria y Utiles de Oficina,
Mantenimiento, Gastos Deducibles, Publicidad y Ew®ry en cuanto a los gastos

financieros se encuentran los intereses y los istpae

6.1.2 Ingresos

El autor Charles Horngren define los ingresos dsidaiente manera: “el incremento

bruto en los activos derivado de la entrega degsienservicios”. (Pag. 699, afio 1994)

Para lograr el desarrollo de la variable ingresmtenxiales se evaluaron los resultados
de las operaciones, se determinara el capitalab&jtr necesario y la proyeccion de

ingresos futuros producto de la implementaciérsggéma ERP.



6.2 Estudio Financiero

El estudio financiero segun Sapag/Sapag:
“La ultima etapa del analisis de la viabilidad fuica&ra de un proyecto es el
estudio financiero. Los objetivos de esta etapacsdenar y sistematizar la
informacion de caracter monetario que proporciolaanetapas anteriores,
elaborar los cuadros analiticos y datos adicionpdga la elaboracion del
proyecto y evaluar los antecedentes para deterrsinagntabilidad”. (Pag.
26:2000)

Dentro del estudio financiero también se incluyetdhla de amortizacion que se

presenta en cuadro 6.5.6 la cual refleja los isere las amortizaciones que cobrara el
BCR por el otorgamiento de este préstamo. Para@@ilo de la cuota que se debe pagar
anualmente se utiliza el sistema de cuota nivalm@aes una aplicacion practica de las
matematicas financieras especificamente la formandalidades donde se determina el

pago conociendo el valor del préstamo.

Para efectos del FNE los intereses se rebajaras datla deduccion de impuestos, y las
amortizaciones disminuyen las utilidades netaspdeyecto, segun se puede observar

en cuadro 6.5.7.

6.3 Rentabilidad.

Segun Sapag/ Sapag:

“Para el evaluador de proyectos es necesario Yy afuedtal poder
diferenciar la rentabilidad del proyecto con latadilidad del inversionista.
Mientras el primer caso se busca medir la rentsddlide un negocio,
independientemente de quien lo haga, en el seguideresa,

contrariamente, medir la rentabilidad de los rexsirspropios del

inversionista en la eventualidad de que se lleeab® el proyecto. (Pag. 5:
2000).

Para esta variable es necesario establecer |las ftlg fondos, el costo de capital del

Deposito Las Gravilias S.A. y posteriormente apliees técnicas financieras VAN,



TIR, periodo de recuperacion y el analisis desibdidad para el calculo de la
rentabilidad o del proyecto con la implementadibtP.

6.4 Analisis de sensibilidad

En el andlisis de sensibilidad del proyecto seidenaron los siguientes aspectos:

1. No se considera valor del rescate

2. Un aumento en los precios de 10% y 8.5 % en la®s0s

3. Una variacion en los porcentajes en los gastos adesiguiente manera
Remuneracion y Planilla a 5%, Obligaciones Patemal 4.3%, Aguinaldos a
5%, Gastos Operativos a 10%, Honorarios Professnal 1.5%, Papeleria y
Utiles de Oficina a 3%, Mantenimiento a 4%, Gaseducibles a 4.2%,
Publicidad y Eventos a 2.5%.

6.5 Calculo Econdmico-Financiero

La inversién inicial del proyecto se muestra datidl en el cuadro se puede observar
detallado a continuacion:

Cuadro 6.5.1 Inversion Inicial del Sistema ERP

Detalle Monto

Subtotal de Licencias EXACTUS ImpulSdComercial| $25,460.00
*Servicios de Consultoria e Implantacion (140 hy  $7,700.00
Contrato Anual de Actualizacién y Soporte Remot#®SR)| $3,819.00
Total de Licencias EXACTUS Impul¥oComercial| $36,979.00

Mas: Impuesto de Ventg $3,309.80

TOTAL GENERAL $40,288.80

La inversion inicial se realizara con un 50% de itehppropio y un 50% por
financiamiento. A continuacion se determinara ehtapel tiempo y la tasa de interés
del préstamo:



Cuadro 6.5.2 Informacion Interés del Banco BCR

Inversion Total
Valor del Software ERP

Financiado 50%

Tipo de Cambio 25-04-06
Tasa Interés Anual BCR

$40,288.00 ¢20,453,411.84

$20,144.00  ¢10,226,705.92
¢507.68

9.96%| 0.83% mensual

El proyecto adicionalmente se evaluara considerandola empresa asume todo el
financiamiento situacion que se observa en el cuéd.8 donde se determina el VAN
TIR y el periodo de recuperacion de la inversion.

Por otro lado con respecto a las ingresos, lasagartuales y las compras respectivas se
muestran en el cuadro 6.5.3, se puede observangiartamiento de las no ventas con
respecto a las ventas reales el cual es de undd%ismo de las compras, para efectos
del proyecto los flujos netos de efectivo se readim con los montos de las no ventas
(el dinero que la empresa deja de percibir) y gre®s en un 2% de los egresos totales,
el mismo porcentaje de relacidn con las ventasembag, y adicionalmente informacién
necesaria para realizar los FNE. El costo de dagstale 21%, ya que un 10% de ese

dato son costo del proyecto y el restante 11%a®Adtciones y Utilidades Retenidas.

Cuadro 6.5.3 Compras y Ventas del Afio 0

CONMNPERAS Ventas
Enetro £572,173,064.40] |Enero £620,581,726 .00
Febrero £515,264 66500 Febteto £658,169 537 00
MM arzo £600,117 326 00]  |Marzo £793 320,232.00
Abril £635,680,747 .00 Al £203,021 59500
Mavo g644.702 257 00)  [Magvo £762,358,067 .00
Juuio EE09 257 535500 Jutdo £735,230,217 .00
Julio FIEE,495 26500 Julio £761,217.144.00
Agosto £560 470 532000 & gosto FEE5,923 021 .00
Septiembre F580 067,192 .00 Septiembzre f£701,128,850 .88
Dctubire £532,500,538.00 Cictubre £587,107 575 68
Hoviembzre £575,813,679.00 Hoviembre £663,758,5339.00
Diciembre £550,306, 412 .00 Diciembre £621,062,101 .00
Total Venitas Total Venitas
Anuales £6.975063 88040 Anuales £8.610999 76556
Compras del monto de no ventas Perdida por no concretar las ventas
£2.062,200 00 Semanal £2,578,500.00 Semanal
£107 183 028 .00 Apal F133,978 8é0.00 Anual




Cuadro 6.5.4 Utilidades Proyectadas 7 afios

Proyectadas Ventas Costo de Ventas Utilidad
Aumento Anual 9% 7%
1 146,036,957.4( (114,685,904.1¢ ¢31,351,053.24
2 159,180,283.57 ¢122,713,917.4%  (¢36,466,366.1]
3 173,506,509.0¢ ¢131,303,891.67 (¢42,202,617.4]
4 189,122,094.9C (140,495,164.0¢ (¢48,626,930.8]
5 206,143,083.45 ¢150,329,825.5¢  (55,813,257.81
6 224,695,960.96 ¢160,852,913.37 (63,843,047.54
7 244,918,597.44 ¢172,112,617.3( ¢72,805,980.14

Cuadro 6.5.5 Depreciacion de Equipo y Mobiliario

Provecto en aiios 5
(ESTIATHOE
Depreciaciones ¥ Walor Eesiduade | Total Depreciacidn Anual
Ilobidiario ¥ Equipo £2,000,000.00 £1,600,000.00
Equipo de Computo £1,5900,000.00 £320,000.00
Otros £4 00000000 L300, 000 00

Cuadro 6.5.6 Tabla Amortizacion

Tabla Amortizacion

ANOS | PRINCTIPAL | CTUOTA | INTERES |[AMORTIZACION| SALDO
1 £10,226,705.92 £2,695,023.05/£1,018,579.91 £1,676,443.14| £8,550,262 78
2 £8,550,262.78 £2,695,023.05] £851,606.17 £1,843,416.88] £6,706,845.90
3 {5,706,845.90 £2,695,023.05] £668,00185 2,027,021 20| $4 679,824 70
4 {4,679,324.70 £2,695,023.05| £466,110.54 £2,228,912.51] £2.450,912.20
5 £2.450,912.20 £2,695,023.05) £244,110.85 {£2.450,912.20 £0.00




Cuadro 6.5.7 FNE Financiado a 50%

TIR

A7 .64%

FNE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
Tilidades £31,351,053.24 £36.466,366.11 £42,202,617 41 f48 626,930,851 §55813,257 87 £63,243,047 59 §72,805,980.14
Egresos

Femuneracion

7 Planilla £19 461 637 .16 £20,620,335 309 £21,867,005 51 £23.179,121 24 §24 560 268 52 £26,044.060 63 §27 506, 704.27
Ohilgacioties

Patronales £4.281,560.18 £4,405 63818 §4,720,420.09 £4,956,441.10 £5,204,263.15 £35,464.476 31 £5,737,700.13
A puinaldos £540,600.00 £573,036.00 £607 418.16 £643,863.25 $652,495 04 £723,444 75 £766,851 43
Ctastos Ciperativos £343,066 .00 £301,005.24 £445 348 58 £3508,267 38 §570.424 .81 f660,544 28 §753,020.48
Honorarios

Profesionales £171,360.00 £174,787 20 £178,282.94 £181,848 60 $185,485 .57 £189,195.29 §192,979.19
Papeletia v

Ttiles de Oficina §264,873 .34 £278,12278 £292 02892 £306,630.37 $321,961 89 §332,059.98 §354962.98
I antenimiento F597 71T 76 £732,603 64 £760,233.82 £307 69552 §348 08029 F200,484 31 §935,008.52
Castos no Deducibles §£251,166.13 £263,724.44 £276,910 66 £290,756.19 305 29400 §320,558.70 §336, 586 64
Puhlicidad v Eventos §000 572 64 £1,039,555 55 £1,081,137 77 §1,124 383 28 £1,160,358 61 £1.216,132.96 £1,264,778 27
Depreciaciones:

I ohiliatio v Equipo £1,600,000.00 £1,600,000.00 £1,600,000.00 £1,600,000.00 1,600,000 .00 £0.00 £0.00
Equipo de Computo £320,000.00 £320,000.00 £320,000.00 £320,000.00 §320,000.00 £0.00 £0.00
Otros £200,000.00 £200,000.00 £200,000.00 £200,000.00 §:200,000.00 £0.00 £0.00
Total Egresos £29,791 558.71 £31 357 89843 £33,018,376.46 £34,779 00693 £36,646,231 89 £35 846 957 20 £37 948,591 91
vAll £1,559 494 53 £5,108 467 69 £9,184 24095 £13,847 923 89 £19,167 02598 £27 996 09039 £34 857 388.23
Intereses £1,018,580.00 £251,606.00 £662,002.00 £466,111.00 $344,111.00 £0.00 £0.00
.41 £2,578,074.53 {5,960,073.69 §9,852,242 95 £14,314,034.89 $19.411,136 98 §27 906,090.39 §34,857 388,23
IMFPUESTO £515614.01 £1,192,014.74 §1,970,448 50 §2,862,806 08 £3,882,227 40 £5,500.218.08 £6,971 477 65
Dl £2.062,459 63 £4, 768,058 05 £7,881,794.36 f£11,451,227.91 §15,528,000 58 §22,396,872.31 §27 28591058
DEPRECIACIONES £2,720,000.00 £2,730,000.00 §2,780,000.00 §2,730,000.00 2,720,000 .00 £0.00 £0.00
Utilidad neta del proy £4.842,450 63 £7.548.058.05 £10,661,794.36 £14,231,22791 $1%,308,900 58 §22,396,872.31 §27 28591058
Amortizacin £1,676,443.00 £1,843,417.00 §2,027,021.00 §£2,228,013.00 £2,450,912.00 £0.00 £0.00
FNE £3,166,016.63 £5,704 641 95 £8,634,773.36 £12,002,31491 £15 857 997 58 £22 3296 87231 £27 88591058
VAN £34,5345, 630 63

FR 2 afios, ¥ meses, 4 dias, 7 horas




Cuadro 6.5.8 FNE Sin Financiamiento

FNE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S ANO G ANO 7
Utilidades £31,351,053.24 £36, 466 366.11 $£42,202 617 41 §48,626,930. 81 §£55,813,257 87 £63,843,047 59 §£72,205,980.14
Egresos

Femuneracian

v Planilla £19. 461,637 .16 £20,629.335.39 £21,867,095 51 £23.179,121.24 £24, 569 868,52 £26,044,060.63 £27 606, 704.27
Ohilgaciones

Patronales £4.281,560.18 §£4,405 63818 £4,720,420 09 £4.956,441 .10 £5.204,263.15 £5. 464,476 31 £5.737,700.13
A guinaldos £3540,600.00 £573,036.00 $607 418 16 $£643,863.25 $£682,495 04 §£723,444.75 E£766,851.43
Ctastos Operativos £343,066.00 £391,005 24 §4435 848 58 £508,267 38 £579,424.81 f560,544.28 £753,020.48
Honotatios

Profesionales £171,360.00 £174.787.20 §£178,282.94 £151,848.60 £185,485.57 £159,195.30 £192,979.19
Papeletia v

Ttiles de Oficina £264, 878 54 §£278,122.78 §292.028 92 £306,630.37 £321,961 29 £338,059.93 £354.962.98
Iantenimienta £607. 71776 §£732,603 64 §760,233 82 $207,695.52 §242,080.20 §290,484.31 £035,008.52
Gastos no Deducibles £251,166.13 £263,724 44 £276.010 86 £290,756.19 £305,294.00 £320,558.70 £336,586.64
Fuhblicidad v Eventos £009_ 572 6 £1,039,555 55 £1,081,137 77 £1,124,333 22 £1,169,338 61 £1.216,132.96 £1.264,772 27
Depreciaciones:

Lohiliario v Equipo £1.500,000.00 £1,600,000 .00 £1,600,000 00 £1.500,000.00 £1,500,000.00 £0.00 £0.00
Equipo de Computo £320,000.00 £380,000.00 £380,000.00 £320,000.00 £320,000.00 £0.00 £0.00
Otros £200,000.00 £2300,000.00 $£200,000.00 £=200,000.00 £=200,000.00 £0.00 £0.00
Total Ezresos £29,791 558.71 £31,.357 898.43 £33,018376.46 £34,779,006 93 £36,646,231 89 £35 84695720 £37 948,591 91
AT £1 559494 53 £5,108 467 659 £9,184,240,95 £13847 92389 £19,167,025 98 £27 996,000 .39 £34 857 388.23
Intereses F0.00 £000 f000 §0.00 §0.00 £0.00 F0.00
U.A1 £1,559, 494 53 £5,102,467 69 £9,184,240 95 £13,847 923 29 £19,167,025.98 £27 995,090.39 £34,257,382.23
ILIPUESTO £311,898 91 £1,021,693.34 £1,835,248 19 £2.769, 534 72 £3,833,405 20 £5.,500 218 02 £6.971 477 65
UDlI £1.247 595 63 £4.086,774.15 £7.347 392 76 £11,072,339.11 £15,333,620.78 £22,395 872 31 £27 23591058
DEPRECIACIONES £2.750,000.00 £2,780,000 .00 £2,780,000 00 £2.720,000.00 £2.750,000.00 £0.00 £0.00
Utilidad neta del proy £4 027,595 £3 §6,866,774.15 £10,127,392 76 $£13,852,339.11 $£18,113,620.78 §22,396 872,31 §£27,285 910,58
Amartizacidn £0.00 £0.00 £0.00 £0.00 £0.00 £0.00 £0.00
FNE £4,027 595 63 £6,866,774.15 £10,127 39276 £13,858,339.11 £18,113,620.78 £22.396 87231 {27 88591058
VAN £28,702,768.51

PR 4 anos, 13 dias, 5 horas

TIR 43 78%




Cuadro 6.5.9 Analisis de Sensibilidad

- o Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3
erTamientas . .
Evaluacion 0 Valor Rescate Alunen‘tu Frecios 109-‘0 Y Disminucién Gastos
Costos 8.5%
VAN £29.459,617.03 £27.240,600.84 £37.028,771.14
TIR 67 6% 64 40% 70.06%
PR 2 afios, ¥ meses, 4 dias, 7 horas | 2 afios, 11 meses, 2 dias, 20 horas | 2 afios, 8 meses, 4 dias, 16 horas

Para recalcar en el Escenario 3, la disminuciégad¢os en Remuneracion y Planilla a 5%,
Obligaciones Patronales a 4.3%, Aguinaldos a 5%tdSa0perativos a 10%, Honorarios

Profesionales a 1.5%, Papeleria y Utiles de Ofieir2®, Mantenimiento a 4%, Gastos

Deducibles a 4.2%, Publicidad y Eventos a 2.5%.

En el Capitulo 7, se concluira si el proyecto egaele o no, ademas se recomendara cual

de las opciones es mejor para la adquisicion dé&t ER Depdsito Las Gravilias S.A. y el

tiempo de recuperacion del dinero invertido.




CAPITULO 7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



7 CAPITULO CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

La implementacion de este modelo de planeaciémnizgcion y control de los recursos va

traer beneficios muy notorios, los cuales son:

1 En la primera parte de dicho modelo el cual trandanejo de las bodegas o el

inventario fisico (Estrategia de Inventario), sos $iguientes:

Situacidn Actual Después de implementacidn
. - Benenficios:
v Desorden en el area de trabajo. v Optirizar espacios
¥ Mo hay condiciones de seguridad. . C .
y cond . 5 ¥ Tomar acciones correctivas, Inmediatas.
v Mo hay limpieza en el area. v Minimizar errores
v Mo ha hah_idu capacitacion formal. ¥ Menos tiempo pe;'didn buscando lo
¥ Exceso sin control. necesaria
¥ Mula documentacian. 9S ; :
¥ Imcumplimiento al cliente v Bvitar acciedentes.
P ) v Mayor compromiso del persanal.
v Las cosas no estan acomodadas : i -
" ' Mejor contral del inventaria.
de tal farma gue se facilite, su R
localizacion y acceso v Disminuir excesos.
ya ) . v Mayor productividad del personal.
v Falta mantenimienta preventivo. . )
v Mdltiples inventarios en el drea v Mas calidad
) - MAYOR RENTABILIDAD.

Figura 7.1.1 El antes y después de la implemeamaiz| plan de manejo de bodegas.

2

El nuevo modelo de prondsticos la suavizacion egpoial, se acerca mas a
realidad, es hasta un 50% mas certero, adicionénwmociendo la clasificacion
ABC, se puede centralizar los recursos y sobre tadglanificacion de los
productos clase A el cual es un 4% de la totali®ad.lo tanto, como se menciono
anteriormente entre los productos clase “A” y “Bdns20% del total de los

productos, que con mayor confiabilidad se va privcans el 95% de los recursos.

Los pedidos por parte de las sucursales se redbdas las semanas, los cuales son
muy grandes de 500 lineas. Ahora reconociendoakfidacion de los productos

ABC, las sucursales pueden organizarse, haciensigpéalidos de la siguiente



manera: son cuatro pedidos al mes, en el unosysiepueden pedir todos los
articulos “A” y algunos “B”, para el segundo y daatos faltantes de “A”, los

productos “B” y los “C”, con ello se equilibran Ipedidos y lo mas importante se
disminuye la cantidad de lineas, ya que estos ped@h grandes, aumentan los
tiempos de preparacion por parte de encargado deghoen las sucursales y
también el tiempo de preparacion en la bodegabdstecimiento; asi como los

tiempos de acopio de materiales en las sucursales.

En cuanto a la estrategia de transporte, el beoefortado es notable, al aplicar
una logistica de trasportes, reduce el numero ailesvde las sucursales a la sede
central de cinco a dos, con esta reduccidn la esae puede economizar mas del
100% de costos en el transporte mensual (cuadrd.B)lcon lo que la reduccion
proyectada para un afo es de ¢14.515.200,00. |&#sobducion no es solo reducir
el nimero de viajes, sino el cambio de culturawizacional, la cual se pretende

atacar con charlas, y capacitaciones.

El objetivo de reducir un carro, y el nimero dges de cinco a dos al dia para
cada sucursal, es disminuir los costos en magsfdh, lo que se pretende es que
un carro atienda las necesidades de abastecimmant® las dos sucursales;
adicionalmente el carro que se va eliminar se pdeghle Unicamente para entregas

especiales a los clientes.

En el modelo de solucion, la estrategia de locailfiraes un pilar muy fuerte ya que
pretende solucionar los problemas de sistemas dermiacion con la
implementacion de un ERP confiable para que intémglas las actividades de la
empresa a un tiempo real, que las modificacionaswdtario y de recursos tanto
negativos como positivos sean confiables. Con wstersia ERP, mejoraria el
procesamiento de pedidos y los sistemas de infodmaserian mas seguros,
adicionalmente todos servicios logisticos (promasti proyecciones, plantacion de
recursos, entre otros) y por ultimo satisfacerdmanda con el producto necesario,

cumpliendo los objetivos del servicio al cliente.



7 Con respecto a la organizacion de la empresasteinsa ERP viene a solventar los
problemas internos, ya que organiza todos los poscele la empresa, con un
sistema de informacidon uniforme, estandarizadofi@ole, seguro y alcance del
personal que la necesite, al atacar este probles@empos de respuesta al cliente
se pretende que se mejore en un 35 %. Adicionagrsmpretende que los tiempos
de entrega y de salida del inventario sea un Justempo (JIT), tanto con los
proveedores como con las sucursales, donde losugoslestén en la cantidad

necesaria y en el momento adecuado.

8 En fin el ERP vendra a solucionar todos los problete sistemas de informacion,
con un ambiente amigable, seguro, confiable. Sabde para prondsticos y
proyecciones, donde es necesario que la informastaal alcance de la mano, y

sean lo mas cercanas a la realidad, con porcen@jesconformidad muy bajos.

9 Para controlar el proceso se debe conocer el gajeede fraccion defectiva
(porcentaje de ventas perdidas), tener grafica®deol, con el objeto de cuidar los
factores que inciden el comportamiento de comprzlamte, adicionalmente para
que el Deposito Las Gravilias S.A. controle mepdads sus procesos, viéndolos

reflejados en las ventas que son el medio de enttadlinero a la empresa.

10 La falta de politicas, tanto de descuentos, precmEmpras, capacitacion,
reclutamiento, servicio al cliente, provoca que exista estandarizacion de
procedimientos por parte del personal, y que exigtgularidades ante el cliente.
Ademas con la politica de compras se pretende eghav los descuentos por
cantidad, con ello disminuir el costo de compraoy @nde disminuir el precio de
venta, para tratar de reducir ese porcentaje deopas que no compran por el
precio ofrecido. Con las politicas de capacitadiéolutamiento y servicio al cliente
se pretende que los empleados ofrezcan el tratmmaizado al cliente y técnico

también para cumplir con la vision de la organi@aci



11 El estudio Econdmico-Financiero se realizo paradguisicion del sistema ERP,
como solucion a los problemas planteados, si eloBigp Las Gravilias S.A.
financia el proyecto con el 50%, el Valor Actualtdles de 34.845639,63 colones,
la Tasa Interna de Retorno es de 67.64% y el RededRecuperacion es de 2 afios,

9 meses, 4 dias y 7 horas.

12 Por otro lado, si la empresa asume toda la inverd& proyecto el VAN es de
28.702.768,51 colones, el TIR 43.78% y el P.R.d@kdlB dias y 5 horas.

13 De acuerdo al Analisis de Sensibilidad los resokbade los escenarios son los

siguientes:

¢ En el primer escenario el valor de rescate deVaeti final de los 7 afos es
de 0,00 colones el VAN 29.459.617,03 colones, TiR64% y el P.R. 2

afnos, 9 meses, 4 dias y horas.

¢ En el segundo escenario el aumento anual en lo®preée ventas a un 10%
y el costo de venta a 8.5%, donde el VAN fue 27.@3M 84 colones, el TIR
de 64.40% y P.R. 2 afios, 11 meses, 2 dias y 28.hora

¢ En el tercer escenario una Disminucion de GastofRe@muneracion y
Planilla a 5%, Obligaciones Patronales a 4.3%, Aadbos a 5%, Gastos
Operativos a 10%, Honorarios Profesionales a 1B&pgleria y Utiles de
Oficina a 3%, Mantenimiento a 4%, Gastos Deducialés2%, Publicidad y
Eventos a 2.5%., donde el VAN es de 37.028.771dldnes, el TIR
70.06% y el P.R. es de 2 afos, 8 meses, 4 diahgras.

14 Con respecto al Andlisis de Sensibilidad en el meglos casos seria que hubiera
una disminucion de los gastos, obviamente laglaties aumentarian, y por ende el
VAN y el TIR de igual forma se incrementarian; dered periodo de recuperacion

seria menor que los demas escenarios.



15 De igual manera, para todos los escenarios el pioyes rentable, y si hubieran
variaciones de una u otra manera, la Tasa IntezrRetiorno no cambiaria mucho,

ni los periodos de recuperacion.

16 En fin, los beneficios son muchos, evita una perddk ventas anual de
133.978.860,00 colones aproximadamente, mejorapfosesos internos de la

empresa e infunda una ideologia de mejora continua.

7.2 Recomendaciones

1 La primera recomendacion es un cronograma de datles para la primera parte de la
modelo de planeacién organizacion y control der&sirsos de la empresa figura
5.1.1, el cual habla de los inventarios, donde &wsducionar los problemas con un
plan de Manejo de bodegas basado en las 9S ddidadcaer figura 5.1.1.1. Se
recomienda empezar por la Sede Central de Deddsst&ravilias S.A., ya que se debe
organizar la bodega de abastecimiento, antes blajaracon las sucursales o puntos de

ventas. El cronograma de actividades es el sigeient

Primera Etapa

Lo primero es informar a los empleados como essteuetura del plan de manejo de
bodegas basado en las nueve eses (9S) de la calidado lo que se va a hacer, como se
va hacer, quiénes lo van hacer, para donde sg vaal es el objetivo. Se recomienda

realizar por medio de reuniones sobre todos lmsswue hay reuniones generales.

Segunda Etapa

Con ayuda de “Seir” se recomienda eliminar del @edrabajo todo aquello que no sea
necesario. Se pretende identificar estos elemamos etiquetas o marcandolos con rojo.
Esto se debe hacer con un catalogo de defectosmpdio de los encargados de las
bodegas, el gerente de compras y el gerente dacipees. Ademas eliminar el 30% de



codigos en el sistema, que estan erroneos. Smaeqtie mas de un 25% de la bodega
quedara con espacios libres, después de depunarmodsgctos en mal estado, o sin rotacion.
Se recomienda empezar con la Bodega central, leegmaque, patio e industriales y
posteriormente las sucursales. Seguidamente, algexstra el procedimiento recomendado
para distinguir lo necesario de lo innecesarioa f@canzar el objetivo el cual es llegar al

segundo pilar de este nivel, la 2S (Seiso).

Varificar cada cosa que este en ol area de trabajo |

o

iSirve para mis
actividades?

Dieje eso en su mismo lugar

Colocar en el area X"

Verificar cada cosa en el area "X" ‘

v

Llevar a su area

Colocar en el area "Y"

Definir disposicién

Figura 6.2.1 Procedimiento para distinguir lo rsac® de lo innecesario

Con “Seiton” se recomienda tener un “Un lugar pzada cosa, cada cosa en su lugar”,
pintar los pisos para delimitar las diferentesagrde trabajo, marcar las herramientas en
los tableros, etiquetar las estanterias, ponerddgjos de ubicacion, verificar que no haya
duplicidad de codigos; sefalizar los elementodirdpieza (basureros, escobas, palas),
ademas, se recomienda el estudio de almacenanpiargccada articulo, con su respectiva
familia y orden logico. De igual forma se hara mimen la bodega principal, luego en
empaque Yy por ultimo en el patio o en el area im@dhsMejorando el orden y la ubicaciéon
en la bodega, con sus respectivos rétulos dondensaentra las cosas, y con sus
correspondientes sefializaciones.



El tiempo promedio de atencidén para cada requisie®yde 3 minutos. La empresa puede
disminuir los tiempos de atencion con una Unidaadn, y sefializando los productos, en
un promedio de 2 minutos, es decir un 35%; conpoiéa al cable eléctrico, debido al

corte.

Seguidamente se estableceran los procedimientaslgparganizacion y la simplificacion

de los productos en las bodegas en Dep0ésito Lagllas.

Enlistar los articulos/ productos Establecer reglas de tomar v
que debemos ordenar en 2l &rea guardar los productos
Decidir la districucidn de los Diecidir como se debe almacenar
productos en el area los productos
Tomar decisiones del mobiliaric Identificar materialas con
a utilizar etiquetas correspondientes

Figura 7.2.2 Procedimiento para simplificar/organi

Gracias a “Seis0” una vez eliminada la basuracadas los elementos innecesarios, ha
llegado la hora de la limpieza. Se debe establatcgrlan de limpieza el cual tenga como
minimo 30 minutos del dia para que todos los tealmags limpien su area de trabajo, pero
que adicionalmente, se establezca un dia a la sepaaa limpieza exhaustiva. Ademas, es
necesario que se remueva la suciedad para ghedagas tengan una vista mas agradable
para los empleados. Se debe vigilar el estadoaie@dey paredes, sistemas de ventilacion,
colocar en gradas bandas antideslizantes. Velarlpbuen estado de las zonas de alto
nivel. Para esto se establecera una serie dedardag diarias con el objetivo de mejorar el

ambiente laboral, y el entorno de trabajo.

Se establecid en el horario asignado para el proy&impieza y Calidad", que antes de
retirar de las actividades del dia, cada quienridega area de trabajo limpia, y asi como el

equipo trabajo en buenas condiciones.



v' Establecer una rutina de verificacion de limpiezara mantener el proceso de

seleccidn, organizacion y limpieza.

v' Se propondra el "responsable asignado”, para ghags cargo de la verificacion

del area durante la semana.

Tercera etapa

Con este pilar “Seiketsu” se busca el bienestasopal. Se debe establecer el plan de
prevencion de riesgos y su puesta en marcha, ntediaaicticas organizadas en caso de
desastres 0 emergencias; luego mejorar las condiiode seguridad, e higiene
ocupacional; como por ejemplo, el ruido que fueadmpor un decibelimetro llegando a
90db y lo méximo establecido por la OIT es de 8pdia jornada de 8 horas (pg.103.), se
recomienda el uso de orejeras, para las areas ger mado, ademas dotar de guantes,

cinturén lumbar, lentes de proteccion y zapatospronta de acero al personal de despacho.

Es necesario tomar en cuenta otros factores cosnmadas posturas. Se recomienda poner
rotulos en las bodegas con los 10 mandamientosi@aatar y halar objetos. En cuanto a
la fatiga y estrés laboral, la propuesta es haceérea de recreacion donde los empleados
en su hora de almuerzo puedan relajarse y soltesteds ocasionado por el trabajo. Por

ejemplo, comprar un futbolin para la bodegapel tiene un costo de ¢55.000.

Adicionalmente, se quiere que en esta etapa seajgrcitaciones a los empleados con
respecto a este tema de prevencion de riesgosimprtancia. El Instituto Nacional de

Aprendizaje INA ofrece cursos sobre seguridad ociopal para todas las empresas del
pais sin costo alguno. Adicionalmente, el INS ddrelsarlas de seguridad ocupacional para
la empresa interesada; solo que el INS da un pededyracia para mejorar las condiciones

de riesgos.



Cuarta Etapa

Para establecer estos tres fuertes pilares dest&iait, “Shikari”, “Shitsukoku”, disciplina,
compromiso y constancia, simplemente se recomiengzezar a trabajar por metas Esto
es, establecer las metas de trabajo por semanapiaexplotar la filosofia de estos tres
pilares en los empleados. Por ejemplo, se pretesidblecer metas como la realizacion de
la primera ese (Seir), en un periodo de 1 mes.aDri$ma manera, el promedio de horas
extras de la bodega central es de 4 horas por sempearsona, por 16 empleados que
conforman la bodega, son en total 32 horas exfras.estos pilares se pretende disminuir
en mas de 50% las horas extras y con ello rechgigastos de ¢64.000 semanales en horas
extras a ¢32.000, estos datos son Unicamentesedéacentral.

Quinta Etapa

Se recomienda con “Seishoo” que exista coordinadéiteriormente se menciond que se

haria el trabajo por metas y para lograr estetiobjéiene que haber mucha coordinacién

entre departamentos y sobre todo entre las perstahasismo departamento. Ademas, de
comunicacion y politicas para que no se desorddP@nejemplo, si un facturador vende

25 metros de cable eléctrico, y por alguna raz@tieshte retira la compra, el facturador se

ve en la obligacion de llamar a bodega para avjsarla requisicion que va a salir esta
nula, para que no corten el cable, beneficiandelds&mpo de corte, y evitando que quede
el corte o el cabo, con el objetivo de evitar edpddicio y despilfarro de cable. Para este
fin se recomienda que haya reuniones con los pgedepartamentos para evitar todo este
tipo de anomalias.

Sexta Etapa
Finalmente con “Seido” se recomienda la estandadimade procesos con manuales de

procedimientos, manuales de operaciones, manuaigsugsto, un plan de prevencion de
riesgos, y la estandarizacion de este modelo.



Se recomienda que después de implantar este plamadejo de bodegas en
Depésito Las Gravilias S.A. sede central, se |eVas demas sucursales. Sin duda
luego de pasar por las etapas anteriores se pleg@de &l éxito, a la satisfaccion
tanto del depdsito, como la satisfaccion persobalrecomendacion es trabajar
primero en toda esta parte de la planeacion, yacieolando estos problemas de
inventario y su manejo, podemos reducir el por¢gerda perdidas de ventas por
este factor de incidencia. Se sabe que es unjdrapduo, pero es realizable y

necesario.

En cuanto a politicas y procedimientos, se recodaietn cambio en la cultura
organizacional, buscar personas especializadastes &spectos y con miembros de
la organizacion que poseen conocimientos 0 muchgeriencia, redactar las

politicas que ayuden a estandarizar y que contitbepn el “Seido”.

Se recomienda la utilizacidbn permanente de grafamscontrol, para medir el

comportamiento de compra del cliente.

La recomendacién de mayor peso, es la adquisiciémpementacion de un ERP,
gue venga a solucionar todos estos problemas deguln, organizacion y control
de los procesos internos en Deposito Las Graviad. Se recomienda la
adquisicion de dicho software con la empresa Esadei Costa Rica, ya que el
producto recomendado se adapta a las necesidadBgpiesito, ademas el precio

es accesible.

De conformidad con el estudio Econdmico-Financiee recomienda que la
empresa Deposito Las Gravilias S.A. adopte el mtoyeon financiamiento del
50% por cuanto a las técnicas determinan una mayawabilidad del mismo aun

asumiendo la empresa los pagos de intereses miasizaciones.
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APENDICES



Apéndice A Suavizacion Exponencial en lineasrdetas

CODIGO DESCRIPCION DEMANDA FPREVISION Desviacién PREVISION Desviacién Media  Desviacién
REAL JUNIO a=0,10 =010 a=050 =050 Movil Media Movil
237023 BREOCHA ATLAS ECONOMICA 4" # 3595 taa] 63 17 7 10 67 19
237024 BEOCHA ATLAS ECONOMICA 1" # 305 23 a5 12 a0 7 96 13
237025 BROCHA ATLAS ECONOMICA (/2" # 3595 15 34 18 26 10 36 20
237026 BREOCHA PROTECTO BLANCA 3" 0 o o 0 0 0 o
237027 BEOCHA ATLAS ECONOMICA 3° # 395 182 157 159 3 156
237028 BROCHA ATLAS ECONOMICA 112" # 395 a3 73 16 a2 5 74 11
237029 EROCHA ATLAR ECONOQMICA 2.1/2" 395 ] a4 2 -2 1 24 2
237030 BEOCHA ATLAS ECONOMICA 2 # 395 102 200 5B 157 55 21 109
237031 BEOCHA PEREFECT PUNTA VERDE 3" 0 2 2 1 1 2 2
237032 BEOCHA ATLAR SEMI PROFESION 2" # 445 105 2o a5 91 14 T ag
237033 BREOCHA ATLAS SEMI PEOFESION 4" # 445 21 g 13 23 7 35 14
237034 BEOCHA ATLAS JEMI PROFESION 1" # 445 52 34 18 42 10 32 20
237035 EROCHA ATLAR SEMI PROFESION 1.1/2" # 445 i a1 2 30 1 31 2
237036 BROCHA ATLAS SEMI PROFESION 2.1/2" # 445 a7 a0 7 23 4 19 g
237037 BECCHA ATLAS SEMI PEOFESION 3" # 445 61 B& 5 6 3 &7 2]
237038 BEOCHA PERFECT PUNTA VEEDE 1" 0 & & 0 0 e &
<34 130 239
DAM 15 14




Apéndice B Tabla de datos recolectados en la seuahelr23 al 27 de enero 2006

Dias/Facturador

Razones de no compra de los clientes

TOTAL

seimana por las razones de:

Precio Descuento Consulta Inventario

Clientes Total de
Razon Razon Razon Razon -
230106 . ) . que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario _
compraron el dia
Facturador 1 a ] 3 3 ] 32
Facturador 2 3 2 2 1 ] 33
Facturador 3 2 1 2 a =] B2
Facturadaor 4 2 1 1 =} =] 34
Facturador 5 2 2 1 1 ] 25
Facturador B =) a 2 =) 12 54
Sub-Total 14 [ 11 15 46 254
Razon Razon Razon Razon Clientes 'I_'otnl de
240106 . . que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario p
compraron el dia
Facturador 1 3 a 5 5 14 =
Facturadaor 2 2 2 2 a =] a3
Facturador 3 9 ] a a =] 17
Facturadaor 4 2 1 2 ES =] 27
Facturador 5 a ] a 4 4 30
Facturador 5 a a 2 a 2 33
Sub-Total 16 3 12 13 44 235
Razon Razon Razon Razon Clientes 'I_'otnl de
250106 . . que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario B
compraron el dia
Facturadaor 1 2 a 3 4 =] 74
Facturadaor 2 ES 1 3 a g5 7T
Facturador 3 5 a o 3 =] 17
Facturadaor 4 3 1 a 5 =] 35
Facturador 5 o a o 3 3 22
Facturador B a a a 1 1 47
Sub-Total 14 2 [ 16 38 272
Razon Razon Razon Razon Clientes 'I_'otnl de
260106 . . que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario L
compraron el dia
Facturadar 1 3 a 7 2 12 71
Facturador 2 1 1 1 3 G 44
Facturadaor 3 =} a a 3 11 30
Facturador 4 1 1 = = G 25
Facturadaor 5 1 a 2 a 3 35
Facturador B u] i u] 3 3 34
Sub-Tatal 14 2 12 13 41 239
Razon Razon Razon Razon Clientes 'I_'otnl de
270106 B " que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario L
compraron el dia
Facturador 1 3 a 1 2 5 54
Facturador 2 4 1 3 1 =] 43
Facturador 3 2 1 3 2 ] 36
Facturador 4 3 2 1 3 =] 36
Facturador 5 a a 4 2 5 30
Facturador B 1 u] o o 1 25
Sub-Toatal 13 4 12 10 39 224
Clientes que noe compraron en la Clientes que Total de

no compraron Clientes en
en la semana la Semana

71 17 53 &7

208 1224




Apéndice C Grafica “p” por dia.

Numero Numero

Fecha de inspecciéon Defectivo F. Defectivo ™ UCL LCL Centro
23-Jan-2006 254 46 0.1811 0.0707 0.2406 0.0992 0.1699
24-Jan-2006 235 44 0.1872 0.0735 0.2434 0.0964 0.1699
25-Jan-2006 272 38 0.1397 0.0683 0.2383 0.1016 0.1699
26-Jan-2006 239 41 0.1715 0.0729 0.2428 0.0971 0.1699
27-Jan-2006 224 39 0.1741 0.0753 0.2452 0.0947 0.1699

1224 208
P=0.1699
Gréfica "P" por Dia
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Apéndice D Grafica “p” para el Facturador 1.

Namero Nimero

Fecha de inspeccion Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
23-Jan-2006 39 6 0.1538 0.1716 0.3218 -0.0214 0.1502
24-Jan-2006 75 14 0.1867 0.1237 0.2739 0.0264 0.1502
25-Jan-2006 74 9 0.1216 0.1246 0.2747 0.0256 0.1502
26-Jan-2006 71 12 0.1690 0.1272 0.2773 0.0230 0.1502
27-Jan-2006 54 6 0.1111 0.1458 0.2960 0.0043 0.1502

313 47
P=0.1502
Grafica "P" por Dia del Facturador 1
0.3500
0.3000 - -\ /
-—
0.2500 -
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0.1500 - ‘/\\//\ ——LCL
\ Centro
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0.0000 — —
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Apéndice E Grafica “p” para el Facturador 2.

Niamero Nimero

Fecha de inspeccion Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
23-Jan-2006 33 8 0.2424 0.1854 0.3334 -0.0374 0.1480
24-Jan-2006 53 6 0.1132 0.1463 0.2943 0.0017 0.1480
25-Jan-2006 77 8 0.1039 0.1214 0.2694 0.0266 0.1480
26-Jan-2006 44 6 0.1364 0.1606 0.3086 -0.0126 0.1480
27-Jan-2006 43 9 0.2093 0.1625 0.3105 -0.0145 0.1480
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Apéndice F Grafica “p” para el Facturador 3.

Nimero Nimero

Fecha  deinspeccion Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
23-Jan-2006 69 5 0.0725 0.1548 0.3974 0.0878 0.2426
24-Jan-2006 17 9 0.5294 0.3119 0.5545 -0.0693 0.2426
25-Jan-2006 17 8 0.4706 0.3119 0.5545 -0.0693 0.2426
26-Jan-2006 30 11 0.3667 0.2348 0.4774 0.0078 0.2426
27-Jan-2006 36 8 0.2222 0.2143 0.4569 0.0283 0.2426
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Apéndice G Grafica “p” para el Facturador 4.

Namero Niamero

Fecha de inspeccion Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
23-Jan-2006 34 9 0.2647 0.2277 0.4953 0.0398 0.2675
24-Jan-2006 27 9 0.3333 0.2556 0.5231 0.0119 0.2675
25-Jan-2006 35 9 0.2571 0.2245 0.4920 0.0430 0.2675
26-Jan-2006 25 6 0.2400 0.2656 0.5331 0.0019 0.2675
27-Jan-2006 36 9 0.2500 0.2213 0.4888 0.0462 0.2675
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Apéndice H Grafica “p” para el Facturador 5.

Nimero Nimero

Fecha  deinspeccion Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
23-Jan-2006 25 6 0.2400 0.2171 0.3720 -0.0622 0.1549
24-Jan-2006 30 4 0.1333 0.1982 03531 -0.0433 0.1549
25-Jan-2006 2 3 0.1364 0.2314 0.3864 -0.0765 0.1549
26-Jan-2006 35 3 0.0857 0.1835 0.3384 -0.0286 0.1549
27-Jan-2006 30 6 0.2000 0.1982 03531 -0.0433 0.1549
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Apéndice | Grafica “p” para el Facturador 6.

Nimero Ntmero
Fecha  deinspeccion Defectivo  F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
23-Jan-2006 54 12 0.2222 0.1216 0.2201 -0.0232 0.0984
24-Jan-2006 33 2 0.0606 0.1556 0.2540 -0.0571 0.0984
25-Jan-2006 47 1 0.0213 0.1304 0.2288 -0.0319 0.0984
26-Jan-2006 34 3 0.0882 0.1533 0.2517 -0.0548 0.0984
27-Jan-2006 25 1 0.0400 0.1787 0.2772 -0.0803 0.0984
193 19
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Apéndice J Tabla de Datos Modificada.

Datos de la semana del 23-01-06 al 27-01-06

Dias/Facturador Razones de no compra de los clientes
Razon Razon Razon Razon Clientes 'I_'otal de
230106 o " que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario .
compraron el dia
Facturador 1 ] ] 3 3 G 39
Facturador 2 3 2 2 1 g8 33
Facturador 4 2 1 1 5 =] 34
Facturador 5 2 2 1 )l =) 25
Sub-Total T 5 T 10 29 131
Razon Razon Razon Razon Clientes -I.—Otal de
240106 o " que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario .
compraren el dia
Facturador 1 3 a =} 5 14 7a
Facturador 2 2 2 2 u] B 53
Facturador 3 =] ] ] a =] 17
Facturador 4 2 1 2 4 9 27
Facturador 5 ] ] ] 4 4 30
Facturador B u] u] 2 [u] 2 33
Sub-Total 16 3 12 13 44 235
Razon Razon Razon Razon Clientes TOMI de
250106 . ’ . que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario L
compraren el dia
Facturador 1 2 a 3 4 9 74
Facturador 2 4 1 3 u] =1 7T
Facturador 3 5 ] ] 3 =] 17
Facturador 4 3 1 u} 5 =} 35
Facturador 5 ] ] ] 3 3 22
Facturador B u] u] u] 1 1 47
Sub-Total 14 2 [ 16 38 272
Razon Razon Razon Razon Clientes Total de
260106 . ’ . que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario L
compraren el dia
Facturador 1 3 a 7 2 12 71
Facturador 2 1 1 1 3 G 44
Facturador 3 g8 a a 3 11 30
Facturador 4 1 1 2 2 B 25
Facturador 5 1 ] 2 a 3 35
Facturador B u] u] u] 3 3 34
Sub-Total 14 2 12 13 41 239
Razon Razon Razon Razon Clientes Total de
27 0106 . ’ . que no Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario .
compraron el dia
Facturador 1 3 u} 1 2 B =¥
Facturador 2 4 1 3 1 =] 43
Facturador 3 2 1 3 2 g8 36
Facturador 4 3 2 1 3 9 36
Facturador 5 ] ] 4 = G 30
Facturador B 1 u] u] u] 1 25
Sub-Total 13 4 12 10 39 224
Clientes que no compraron en la Clientes que Total de
TOTAL semana por las razones de: no compraron Clientes en
Precio Descuento Consulta Inventario | en la semana la Semana
64 16 49 62 191 1101




Apéndice K Grafica “p” por dia Modificada.

Nimero Ntmero
Fecha  deinspeccion Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
23-01-06 131 29 0.2214 0.0993 0.2727 0.0742 0.1735
24-01-06 235 44 0.1872 0.0741 0.2476 0.0994 0.1735
25-01-06 272 38 0.1397 0.0689 0.2424 0.1046 0.1735
26-01-06 239 41 0.1715 0.0735 0.2470 0.1000 0.1735
27-01-06 224 39 0.1741 0.0759 0.2494 0.0976 0.1735
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Apéndice L Grafica “p” por dia Modificada paraFelcturador 3

Numero Numero

Fecha de inspeccion Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
24-01-06 17 9 0,5294 0,3493 0,7093 0,0107 0,3600
25-01-06 17 8 04706 0,3493 0,7093 0,0107 0,3600
26-01-06 30 11 0,3667 0,2629 0,6229 0,0971 0,3600
2701-06 36 8 0,2222 0,2400 0,6000 0,1200 0,3600
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Apéndice M Grafica “p” por dia Modificada paraFelcturador 6

Nuamer Nuamer

Fecha de inspeccién Defectivo F. Defectivo 30 UCL LCL Centro
24-01-06 33 2 0,060 0114 0164  -0,0638 0,050
25-01-06 47 1 0,021 0095 0,146  -0,0453 0,050
26-01-06 34 3 0,088 0112 0,162 -0,0622 (050
27-01-06 25 1 0,040 0131 0,181  -0,0809 0,050
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P=0,050
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Apéndice N Tabla de pérdidas por la no venta

Perdidas por la no venta
Semana del 23-01-06 al 27-01-06

Venta promedio por cliente 13,500.00

23-01-06 thal de Ven_tas espgradas Perdidas por Venta reales
Clientes sin defectivas no ventas
Facturador 1 39 526,500.00 91,336.51 435,163.49
Facturador 2 33 445,500.00 77,284.74 368,215.26
Facturador 4 34 459,000.00 79,626.70 379,373.30
Facturador 5 25 337,500.00 58,549.05 278,950.95
Sub-Total 131 1,768,500.00 306,797.00 1,461,703.00
24-01-06 To_tal de Ven_tas espe_radas Perdidas por Venta reales
Clientes sin defectivas no ventas
Facturador 1 75 1,012,500.00 175,647.14 836,852.86
Facturador 2 53 715,500.00 124,123.98 591,376.02
Facturador 3 17 229,500.00 39,813.35 189,686.65
Facturador 4 27 364,500.00 63,232.97 301,267.03
Facturador 5 30 405,000.00 70,258.86 334,741.14
Facturador 6 33 445,500.00 77,284.74 368,215.26
Sub-Total 235 3,172,500.00 550,361.04 2,622,138.96
25.01-06 thal de Ven_tas espgradas Perdidas por Venta reales
Clientes sin defectivas no ventas
Facturador 1 74 999,000.00 173,305.18 825,694.82
Facturador 2 77 1,039,500.00 180,331.06 859,168.94
Facturador 3 17 229,500.00 39,813.35 189,686.65
Facturador 4 35 472,500.00 81,968.66 390,531.34
Facturador 5 22 297,000.00 51,523.16 245,476.84
Facturador 6 47 634,500.00 110,072.21 524,427.79
Sub-Total 272 3,672,000.00 637,013.62 3,034,986.38
26-01-06 To_tal de Veqtas espgradas Perdidas por Venta reales
Clientes sin defectivas no ventas
Facturador 1 71 958,500.00 166,279.29 792,220.71
Facturador 2 44 594,000.00 103,046.32 490,953.68
Facturador 3 30 405,000.00 70,258.86 334,741.14
Facturador 4 25 337,500.00 58,549.05 278,950.95
Facturador 5 35 472,500.00 81,968.66 390,531.34
Facturador 6 34 459,000.00 79,626.70 379,373.30
Sub-Total 239 3,226,500.00 559,728.88 2,666,771.12
27-01-06 To_tal de Ven_tas espe_radas Perdidas por Venta reales
Clientes sin defectivas no ventas
Facturador 1 54 729,000.00 126,465.94 602,534.06
Facturador 2 43 580,500.00 100,704.36 479,795.64
Facturador 3 36 486,000.00 84,310.63 401,689.37
Facturador 4 36 486,000.00 84,310.63 401,689.37
Facturador 5 30 405,000.00 70,258.86 334,741.14
Facturador 6 25 337,500.00 58,549.05 278,950.95
Sub-Total 224 3,024,000.00 524,599.46 2,499,400.54
TOTAL 1101 14,863,500.00 2,578,500.00 12,285,000.00




Apéndice O Tabla de pérdidas por la no venta

Perdidas por

Perdidas por

Perdidas por

Perdidas por

23-01-06 Inventario Precio Consulta Descuento Defectivas Sub-Total
no ventas no ventas no ventas no ventas
Facturador 1 (o] 0.00 3 31,737.62 3 31,737.62 0] 0.00 6 63,475.24
Facturador 2 3 31,737.62 1 10,579.21 2 21,158.41 2 21,158.41 8 84,633.66
Facturador 4 2 21,158.41 5 52,896.03 1 10,579.21 1 10,579.21 9 95,212.86
Facturador 5 2 21,158.41 1 10,579.21 1 10,579.21 2 21,158.41 6 63,475.24
Sub-Total 7 74,054.45 10 105,792.07 7 74,054.45 5 52,896.03 29 306,797.00
24-01-06 Inventario Perdidas por Precio Perdidas por Consulta Perdidas por Descuento Perdidas por Defectivas Sub-Total
no ventas no ventas no ventas no ventas
Facturador 1 3 37,524.62 5 62,541.03 6 75,049.23 (0] 0.00 14 175,114.87
Facturador 2 2 25,016.41 o 0.00 2 25,016.41 2 25,016.41 6 75,049.23
Facturador 3 9 112,573.85 (o] 0.00 (o] 0.00 o] 0.00 9 112,573.85
Facturador 4 2 25,016.41 4 50,032.82 2 25,016.41 1 12,508.21 9 112,573.85
Facturador 5 (o] 0.00 4 50,032.82 o 0.00 (0] 0.00 4 50,032.82
Facturador 6 o] 0.00 o] 0.00 2 25,016.41 0] 0.00 2 25,016.41
Sub-Total 16 200,131.29 13 162,606.67 12 150,098.46 3 37.,524.62 44 550,361.04
25-01-06 Inventario Perdidas por Precio Perdidas por Consulta Perdidas por Descuento Perdidas por Defectivas Sub-Total
no ventas no ventas no ventas no ventas
Facturador 1 2 33,527.03 4 67,054.07 3 50,290.55 o] 0.00 9 150,871.65
Facturador 2 4 67,054.07 (o] 0.00 3 50,290.55 1 16,763.52 8 134,108.13
Facturador 3 5 83,817.58 3 50,290.55 (o] 0.00 (0] 0.00 8 134,108.13
Facturador 4 3 50,290.55 5 83,817.58 (o] 0.00 1 16,763.52 9 150,871.65
Facturador 5 o 0.00 3 50,290.55 (o] 0.00 o] 0.00 3 50,290.55
Facturador 6 o] 0.00 1 16,763.52 o] 0.00 o] 0.00 1 16,763.52
Sub-Total 14 234,689.23 16 268,216.26 6 100,581.10 2 33,527.03 38 637,013.62
26-01-06 Inventario Perdidas por Precio Perdidas por Consulta Perdidas por Descuento Perdidas por Defectivas Sub-Total
no ventas no ventas no ventas no ventas
Facturador 1 3 40,955.77 2 27,303.85 7 95,563.47 0] 0.00 12 163,823.09
Facturador 2 1 13,651.92 3 40,955.77 1 13,651.92 1 13,651.92 6 81,911.54
Facturador 3 8 109,215.39 3 40,955.77 (o] 0.00 (0] 0.00 11 150,171.16
Facturador 4 1 13,651.92 2 27,303.85 2 27,303.85 1 13,651.92 6 81,911.54
Facturador 5 1 13,651.92 o 0.00 2 27,303.85 o] 0.00 3 40,955.77
Facturador 6 (] 0.00 3 40,955.77 (] 0.00 0] 0.00 3 40,955.77
Sub-Total 14 191,126.94 13 177,475.01 12 163,823.09 2 27,303.85 41 559,728.88
27-01-06 Inventario Perdidas por Precio Perdidas por Consulta Perdidas por Descuento Perdidas por Defectivas Sub-Total
no ventas no ventas no ventas no ventas
Facturador 1 3 40,353.80 2 26,902.54 1 13,451.27 0] 0.00 6 80,707.61
Facturador 2 4 53,805.07 1 13,451.27 3 40,353.80 1 13,451.27 9 121,061.41
Facturador 3 2 26,902.54 2 26,902.54 3 40,353.80 1 13,451.27 8 107,610.14
Facturador 4 3 40,353.80 3 40,353.80 1 13,451.27 2 26,902.54 9 121,061.41
Facturador 5 (o] 0.00 2 26,902.54 4 53,805.07 0] 0.00 6 80,707.61
Facturador 6 1 13,451.27 ] 0.00 [¢] 0.00 6] 0.00 1 13,451.27
Sub-Total 13 174,866.49 10 134,512.68 12 161,415.22 4 53,805.07 39 524,599.46
TOTAL 64 874,868.39 62 848,602.69 49 649,972.32 16 205,056.60 191 2,578,500.00




Apéndice P Grafica “p” por dia Modificada con ldsnites de Seguridad

Numero de Namero de

Fecha inspeccién Defectivo F. Defectivo 20 UW LW Centro
24-01-06 131 29 0,221 0,066 0,239 0,107 0,173
25-01-06 235 44 0,187 0,049 0,222 0,124 0,173
26-01-06 272 38 0,139 0,045 0,219 0,127 0,173
27-01-06 239 41 0,171 0,049 0,222 0,124 0,173
28-01-06 224 39 0,174 0,050 0,224 0,122 0,173
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Apéndice Q 10 Mandamientos para levantar objetos

"I os diez mandamientos para levantar objetos’

Antes

1. Analice la situacion y piense primero. Examine la carga a ser levantada. ¢Cudl es la
mejor manera para levantarla? cLa puedo rodar en vez de levantarla? Empujar es
siempre mas facil halar. (Existe algin dispositive mecdnico que me pueda ayudar
(palancas, poleas, carretillas, montacargas)? cDebo pedir ayuda?

2. Despeje su camino. Remueva todoes los objetos peligrosoes y los posibles obstaculos.
Tenga cuidade con los derrames de liquidoes en el piso, objetos colgantes encima de Ud.
y la iluminacién. Asegurese de tener el calzado apropiade que impidara que se deslice.

3. Agdchese y acérquese a la carga lo maximo posible. Coloque su centro de gravedad tan
cerca de la carga come le sea posible. Este reducira el esfuerzo y la presien ejercida
sobre la espalda. Aparte sus pies y mantenga sus rodillas fuera del camine.

4. Oriéntese correctamente para evitar girar y torcer su cuerpo. Coloque sus pies en la
direccion apropiada. Evite las posiciones extrafias al levantar carges pesados.

Durante

5. Agarre bien el ocbjeto que debera levantar. Utilice toda su mane, no séle las puntas
de los dedos.

6. Utilice sus piernas, y no su espalda, para levantar las cosas. Use los muisculos de los
muslos y gluteos que son unos de los masculos mas fuertes en el cuerpo.

(7. Mantenga sus brazos abiertos. Sus brazes deben controlar el peso, mas no levantarlo.

8. Bloqueé el area de la pelvis contrayendo los miscules abdominales. Esto distribuira
la presion cobre toda la espina dorsal y actuara come una abrazadera para la celumna
vertebral. Mantenga su espalda en la pesicién neutral. Susu gliteos deberian estar
al doblarse Ud. hacia adelante.

(9. Doble su cabeza, de manera tal que su barbilla toque el pecho. Esto también ayuda a
mantener la espalda en la posicién neutral.

10. Exhale y detenga su respiracidn blequeande su diafragma.




Apéndice R Lista Chequeo de Salud Ocupacional

1

DEPOSITO LAS GRAVILIAS 5.4,

Depészitos Las Gravilias.

Fecha:

Realizado: Anthony Romerc Férez

Referencia: IMorma 31-09-09 d=l I3

PEERFIL DE L AS CONDICIONES DE TR AB AJTO

ASPECTOS POR EVALUUAR

VALORACION

oj1]2]3]|4

POELACION
AFECTADA

CONDICIONES
DE SEEWICIOS
PEEWVEMTIWOS

a1 Politicas Gerenciales sobre Salud Ocupacional

a 2 Profesional en Salud Ocupacional

=]

a.3 Comision de Salud Ocupacional

(=]

a.4d Servicios Médicos

a8 Programa de Salud Ocupacional

a & Manuales de Salud Ocupacional

a7 Inwestigacidn sobre accidentes o enfermedades

a8 FPlan de emergencias para Incendios

a.? Brigadas

a. 10 Formacion v Capacitacion

=1 k=1 k=1 k=] k=] k=]

SUB-TOT AL

CONDICIONES
B DE SEGURIDAD
OCUFACIONAL

b1l Vias v Accesos

b2 Orden v Limpieza

jury

b2 Proteccidn de Maquinaria v equipos

b4 Espacios detrabajo / Obra Falsa

b 5 Herrarmientas

b.d Manipulacion v Trans porte

b.7 Riesgos Eléctricos

Fa| k| ko] ko

b8 Riesgos de Incendio

b2 Riesgos de Explosion

b 10 Condiciones de Almacenatniento

b1l Equipo de Proteccion Personal

b 12 Intoxicacion Aguda

SUB-TOTAL

CONDICIONES
DE HIGIEME
OCUPACIONAL

c.1lRuida

c.2 Vibraciones

c.? Nurminacion

4 Exposicidn a calor

.5 Exposicidn a Frio

Fa

c.& Ventilacidn

c.¥ Gases v Vapores

c.8 Humos v Polwos

.3 IMieblas v fAerosoles

c 10 Agentes Bioldgicos

Pa| ko] b b

c.11 Eadiaciones

12 BEquipos de Proteccidn

SUB-TOTAL

OTEOS
FACTORES DE
RIESGO

d.1 Posturas de Trabajo

d.2 Fatiga

d.3 Horarios de Trabajo

-

d.4 Jornadas de Trabajo

SUB-TOTAL

TOTAL

54

51 de 152 puntos

3504

0- 1o hay. Do Existe.
1-Condicidn Desfavorable (Mala)

2-4Condicidn Fegular, debe superarse.
F-Condicidn Mormal, lo esperado.

4-Condicidn buena, supera lo normal.




Apéndice S Diagrama de Proceso (Inventario)

Inicio

Fevisidn mmicial del sistema, con 2]l objetiva de vwerificar las mmexistencias, v los puntos de recrden

Salicitar a bodegas un inventario breve de los artioulos, para tener un toma fisica ¥y conocer el estado del mmventario

Enviar al encargado de bodega un listado de los artiounlos en s totalidad, con laos puntos de reorden respectivamente.

Werificar uno auno de los articulos del imventario fisico, con los puntos de reorden

Werificar los puntos de reorden del listado contra los puntos de reorden de las cajas que corresponden a los articulos

Ancotar los faltantes de provdactos en histado

Freparar ¥ revisar en su totalidad el hstado de los faltantes

et EHB e 2 2

Enviar el listada al encargado de compras

Ad

El encargado de compras generaun reporte ventas de los 1altimmeos 5 meses para pronosticar la venta del mes entrante.

Fealizar un cotejo de lo existente fisicamments v parte del sistema

Fediacir del prondstico lo existente fisicarmmente en las bodegas.

Analizar el resaltads de la actividad anterior, wa que ese mimers 25 2l pedido del prdximme periodo.

Frepara =l listados ds articalos para comprar.

HEEE

Fealizar una subasta con los provesdores en las mnstalaciones del Deposito Las Gravillas 5.4 . Sede Central, v comparar los mejores

precios ¥y ejecutar la compra.

[ l]
"@' Werificar que todos los prodactos se hallan comprade.

@

0



Los productos que no fiueron comprados en la subasta o que el proveedor no
mumplid 1o establecido en la subasta, analizar los posibles proveedores v
enviar las solicitud de cotizacidn.

Esperar a que el proveador envié la cotizacidn.

Hotificar a compras para que realiza la respectiva compra o devohicidn de
las excesos o faltantes

Fealizar la venta.
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Vernficar que los proveedores que se comprometieron a suministrar
los artimulos, mamplan con lo establecido.

Fealizar la compra.

Fectbir los productos de la reciente compra en labodeza

Cotejar la factura contra la orden de compra, adicionalmente los
productos entrantes con la facturado v el estado de los mismos.

Fealizar un reporte de conformidad en ouanto a la entrega de
producto v entregarlo al encarsado de compras

Acomodar cadauno de los productos en s respectivos hizares.

Fevisidn en el sistema de la existencias del producto consltado
por el cliente

21 el vendedor tiene dudas de existencias de stock

Llamar al bodeguero ¥ realizar la conmalta de existencias.

Elbodeguero, se encarga de verificar la existencia fisica de los
productos v dar la respuesta al vendedor 51 hay o no.

Informar al cliente, que no hay saficients producto o en el peor
de los casos que del todo no hay.






