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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo analizar los problemas generados en la atencion de
algunos productos no comunes en su comercializacion por parte de la empresa en referencia;
a estos productos funcionalmente se le denominan como no estandarizados, la empresa tiene
varios items ferreteros y otros para la industria como valvulas, empaques, tuberias, planchas,
etc. sin embargo los clientes soportandose en la capacidad de la comercializadora para
importar y gestionar la logistica de compra solicitan algunos materiales con especificaciones
poco comunes Yy son justamente en las especificaciones donde varias veces se generan

algunas confusiones por su poca fluidez de manejo

La metodologia de la investigacion es de analisis de los procesos y documentario, de
enfoque cualitativo, descriptiva, para ello se ha recurrido a fuentes de informacion confiables
y levantamiento in situ de la misma sobre, la compafiia cuenta con procesos estandarizados,
manuales de procedimientos y demas relacionados pero orientados a un manejo comun de
items recurrentes como se explico en el parrafo precedente pero al parecer es necesario
mejorar los procedimientos o en todo caso plantear un instructivo para el manejo de estos

productos no estandarizados .

Una vez analizado los procedimientos y también las acciones funcionales y obtenidas
los resultados se vera conveniente triangular con el juicio de expertos para definir las

alternativas de propuestas y determinar por la mas conveniente

Palabras Clave: Requerimiento; Distribucién, Packing List.



ABSTRACT
The present work aims to analyze the problems generated in the attention of some uncommon
products in their commercialization by the company in reference; These products are
functionally referred to as non-standardized, the company has several hardware items and
others for the industry such as valves, gaskets, pipes, plates, etc. However, customers relying
on the ability of the marketer to import and manage the purchase logistics request some
materials with unusual specifications and are precisely in the specifications where several

times some confusion is generated due to their low handling fluidity

The research methodology is of process analysis and documentary, of a qualitative,
descriptive approach, for this purpose, reliable sources of information and on-site survey of
the same have been used, the company has standardized processes, procedures manuals and
other related but oriented to a common management of recurring items as explained in the
preceding paragraph but apparently it is necessary to improve the procedures or in any case to

propose an instruction for the handling of these non-standardized products.

Once the procedures and the functional actions have been analyzed and the results obtained,
it will be convenient to triangulate with the expert judgment to define the alternatives of

proposals and determine by the most convenient

Keywords: Requirement; Distribution, Packing List.
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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como objetivo general implementar un instructivo para el manejo de
materiales no estandar o de uso frecuente en una empresa comercializadora para la industria o
sector minero, para que de esta manera se logre en primer lugar la satisfaccion del cliente y
consecuentemente evitar pérdidas y establecer un correcto manejo de articulos que pudieran

tener cierta complejidad en sus especificaciones.

En el capitulo 1: Se detalla las generalidades de la empresa, giro, principales productos a

comercializar, principales clientes, tamafio de la misma y una resefia de su organizacion

En el capitulo 2: Describimos la problematica que nos llevé a realizar el tema del presente
trabajo, consecuentemente a ello nos trazamos objetivos generales y especificos, dentro de la

problematica analizamos los sintomas y las causas de la misma.

En el capitulo 3: En esta parte nos ocupamos del marco teorico del trabajo, con la finalidad de
sentar las bases con las cuales trabajaremos y también poder tener algunos temas similares que

nos permitan comparar o discernir con respaldo cientifico o académico.

En el capitulo 4: Se presenta la metodologia con la cual trabajaremos para lograr los objetivos
trazados, que herramientas utilizaremos, definitivamente se iniciara la propuesta partiendo de un

diagnostico actual para poder tomar las acciones correctivas 0 huevas propuestas a presentar.

En el capitulo 5: En esta parte planteamos las alternativas y analisis que nos ayuden a tomar la

mejor decision para desarrollar una implementacion correcta.



En el capitulo 6: En funcion al capitulo anterior se presentara la justificacion de la alternativa

escogida.

En el capitulo 7: Se desarrolla la implementacion de la propuesta de mejora, costos de

implementacion y estimaciones de impacto econémico en positivo que podria generar.

En el capitulo 8: se presentaran las conclusiones y recomendaciones en concordancia con los

objetivos trazados.

Y finalmente se presentaran los anexos correspondientes.



1. CAPITULO I: GENERALIDADES DE LA EMPRESA



1.1. Datos generales
La empresa comercializadora a tratar cuenta con 24 afios en el mercado, atiende materiales,
accesorios, equipos y demas relacionados para la industria, para ello cuento con un stock
de Item de uso comun y también exporta a pedido, como Véalvulas industriales, sensores,

tuberia dentro lo més solicitado.

Dentro del sector trabaja con empresas que son principales contribuyentes, por ende

cuentan un manejo estandarizado como un sistema integrado de gestion y asi mismo lo
exigen a todos aquellos que forman parte de su cadena de suministro, en ese sentido se
cuenta con un y también a quienes son nuestros proveedores se exige el manejo en una

calidad estandarizada.

1.2. Nombre de la empresa

HM Representaciones SAC

1.3. Ubicacion de la empresa

La empresa se encuentra ubicada en la Urbanizacion Santa Catalina — La Victoria Lima.

Figura 1: Ubicacion de la empresa

o parque < >

Fuente: Google Maps



1.4. Giro de la empresa

Ferretero Industrial

1.5. Tamafio de la empresa

Se encuentra dentro del marco de mediana empresa por su facturacion anual.

1.6. Breve resefia historica de la empresa
Contamos con una experiencia de mas de 24 afios en la importacion y comercializacion
de productos de alta calidad en ferreteria en general, valvulas, conexiones,
empaquetaduras, pernos, tuercas, fajas, mangueras, soldaduras, materiales eléctricos,

entre otros. Trabajamos con el sector minero, agroindustrial, textil y pesquero.

Nuestro principal objetivo es brindar soluciones eficientes a nuestros clientes por medio

de una atencion personalizada y un servicio al detalle.

1.7. Organigrama

Figura 2: Organigrama de la empresa

GERENCIA GENERAL

Administracion Comercializaci

. i Logistica Distribucion
y Finanzas on y ventas

Fuente: Elaboracion propia



1.8. Mision, vision, politicas

1.8.1 Misién
Proveer a nuestros clientes de equipos industriales y herramientas de alta calidad con
prontitud, eficiencia y un servicio de pre y post-venta profesional. Brindar a nuestras
representadas y proveedores de equipos y herramientas, un canal de venta altamente
calificado y profesional para atender el mercado industrial peruano. Brindar a nuestros
colaboradores y personal un ambiente de trabajo que permita un constante y satisfactorio

desarrollo profesional y personal.

1.8.2 Vision
Ser un proveedor confiable, profesional y altamente capacitado, que satisfaga las
necesidades de equipos industriales y herramientas de las empresas industriales del Per,

contando con un soporte técnico de pre y post-venta de nivel internacional.

Politicas

1.8.3 De calidad
Los principios fundamentales de HM REPRESENTACIONES SAC son ante todo la

satisfaccion total del cliente.

Nuestro éxito, depende de la dedicacidn constante a estos principios. La calidad incluye a
todos y a cada uno de los aspectos del negocio, desde la seguridad hasta el destino final del

producto.

Nuestra meta cultural es lograr que cada colaborador realice correctamente sus actividades

desde la primera vez; por lo tanto:



El objetivo primordial es satisfacer al 100% las expectativas que el cliente tiene de nuestro

producto.

El cliente es el que define los requerimientos de calidad para su uso especifico. En
conjunto acordamos especificaciones medibles para que nuestros productos satisfagan sus

necesidades.

Todas nuestras materias primas se miden bajo normas de calidad establecidas y cada

proveedor debe cumplir con las normas de calidad.

Las relaciones con nuestros clientes y proveedores se caracterizan por la cooperacion y
comunicacion abierta, estamos comprometidos a responder de manera entusiasta y

profesional a cualquier necesidad expresada por ellos.

1.9. Productos, clientes.

1.9.1 Productos

Material ferretero industrial:

Herramientas, pernos, tuercas, arandelas, en acero estructural y en inoxidable en todos los
grados; materiales eléctricos como elementos de medicidn, accesorios, llaves termo

magnético, diferencial, barras, tableros completos.

Planchas de Acero

Planchas en acero estructural y en inoxidable 304 y 316

Tuberias de acero

Tuberias en A36 y en Inox 304 y 316 Schedule 10, 30, 40 y 80 diametros



Vélvulas Industriales

Bola, Aguja, Globo, Compuerta, en acero y sanitarias.

Empaquetaduras

Empaquetaduras en teflon, grafito, fibra, etc — Sanitarias.

Seguridad Industrial

Todo en EPPs, mantas ignifugas, lineas de vida; méascaras y filtros especiales.
Fajas

Fajas de trasmision, transportadoras, fajas sanitarias.

Figura 3: Valvulas Industriales

Fuente: Valvulas Industriales S.A.A



1.9.2 Principales Clientes

Aji no moto del Per0 s.a.

Productos de Acero Cassado s.a.

Cogorno s.a.

Unién Andina de Cementos S.A.

Aceros Chilca

Zinc Industrias Nacionales s.a.

Transportes Cruz del Sur s.a.c.

Peruana de Moldeados s.a.

Touring automovil club del Perd

Instituto Quimioterapico s.a.

Cia. Minera Agregados Calcéareos s.a.

Ferrocarril central andina s.a.

Tubos y perfiles metalicos s.a.

Océano Ceafood s.a.

Amcor Ridgid Plastic del Per0 s.a.

JRC Ingenieria y Construccién SAC.

Remicsas Drilling S.A.

Sociedad minera Austria Duvaz SAC.



1.10. Certificaciones

Figura 4: Certificacion de Calidad

Constancia de Homologacion
N° 03158/14

SGS DEL PERU SAC certifica que ha llevado a cabo el proceso de evaluacion de proveedores, por
solicitud de CIA MINERA AGREGADOS CALCAREOS SA, a:

H.M. REPRESENTACIONES E.I.R.L.

La victoria

Comercializacion de articulos de ferreteria para la industria en general

ASPECTO PUNTAJE ASPECTO PUNTAJE ASPECTO PUNTAJE
SITUACION 80.00 CAPACIDAD 80.00 GESTION DE LA 53.33
FINANCIERA'Y OPERATIVA CALIDAD
OBLIGACIONES
LEGALES
ASPECTO PUNTAJE ASPECTO PUNTAJE ASPECTO PUNTAJE
SEGURIDAD, 0.00 SESTION 50.00 RESPONSABILID 0.00
SALUD Y COMERCIAL AD SOCIAL
MEDIOAMBIENTE
ASPECTO PUNTAJE
CONTINUIDAD 0.00
DEL NEGOCIO

I Total: I 41.61% I Nivel: I Requiere Mejora I

Periodo de Validez Del: 25/07/2014 al 25/07/2015
Emision 1- FST

CONDICIONES DE EMISION

1) Lainformacion consignada en la presente constancia es un resumen y fiel reflejo de nuestros hallazgos en el lugar y fecha
de evaluacion, los que se indican en el informe de evaluacion adjunto.

2) El alcance de la presente constancia se extiende exclusivamente a la actividad evaluada.

3) Laresponsabilidad de nuestra empresa se extiende a garantizar tinicamente que el proveedor ha sido evaluado y calificado
de acuerdo a un procedimiento establecido por SGS. SGS del Peru S.A.C. no asume responsabilidad alguna si el proveedor

falla en algun producto o servicio, que fue objeto de evaluacion,

OL 2445931213

Fuente: Empresa H. Matos
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2. CAPITULO II: EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION
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2.1. Descripcion de la realidad problemética
Dentro de la empresa se cuenta con la unidad encargada para la entrega de los productos al
cliente, esta &rea de almacén depende en forma directa de la gerencia general por la
naturaleza de sus funciones, las cuales tienen bastante responsabilidad y confianza de la
persona a cargo, dado que su trabajo consiste dia a dia en evitar problemas de distribucion

y despacho que puedan tener un impacto negativo con el cliente.

Para ello es importante conocer de antemano que necesidades o inconvenientes podria

tener dicha rea para poder anticipar al problema o mitigar en el peor de los casos.

Como de comln conocimiento en este rubro el estado del despacho, los tiempos de
entrega, productos en stock, verificar que se cumpla con los requerimientos esta en manos

de todo el entorno de la distribucion.

Es conveniente detallar algunas consideraciones que pueden incidir en los problemas que

podemos tener en el despacho en general:
Problemas las rutas de envio

A pesar gue se planifica y se ve la manera por experiencia de fijar un horario para el
traslado, es nuestra ciudad o territorio nacional es imposible saber o predecir que va a
suceder, tengamos por ejemplo que inclusive en la ciudad aparecen obras sin ningln
tipo de aviso que pueden bloquear un acceso 0 generar un entrampamiento de transito,
igualmente en la carretera, muchas veces por inclemencia del clima, derrumbes,
accidentes u otros relacionados con el sector transporte; asi mismo contingencias

sociales que escapan a nuestro control.
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Pedidos sin planificacion

Por lo general cuando el cliente tiene una emergencia genera un pedido y espera su
atencion inmediata sin pensar en la planificacion debida para el despacho, mas aun
cuando el producto no es del estdndar que siempre se despacha, esto puede generar en
un momento dado una sobrecarga no esperada en la atencion de despachos, asi como la

complicacion de la misma.

Complicaciones de Stock

En los casos de productos no estandarizados por lo general no se cuenta con Stock, por
lo que depende del proveedor fuente, disponibilidad de Stock, descripcion exacta del

producto.

Picking

Para los productos no estandarizados, el picking genera un tratamiento especial que
puede llegar a un tema complicado para el despacho, segun el volumen o peso de lo
requerido por el cliente se puede ver la necesidad de contratar a terceros como equipos

de izaje y maniobras por ejemplo.
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2.2. Antecedentes del problema

Sintomas

Llevando un ordenamiento, determinaremos algunos sintomas de la problematica:

Inventarios no actualizados en productos no estandarizados.

Falta de Stock de productos de uso no coman.

Mermas u obsolescencia de algunos productos que no cumplieron al 100% con los

requerimientos del cliente.

Reportes de existencias inexactos, por no tener un codigo de producto o parte definido

Reclamos de los clientes en productos no estandarizados.

Causas

No se tiene un manual de procedimiento o instructivo para el manejo de productos no

estandar

Falta de induccién en el manejo de productos no estandarizados

Falta de conocimiento para el manejo del inventario no estandarizado

Falta de un registro de detalle del producto requerido por el cliente, consultado al

proveedor y validado a su vez por el cliente.

Procesos sin planificacion y por ende sin registro.

Falta de definicidn su ubicacion en los almacenes.
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Figura 5: Diagrama Causa y efecto

COMERCIALIZACION MATERIALES

Devoluciones

Mermas
Falta de
comunicacion
con el cliente Productos
Desconocimiento errados
exacto del
producto Falta de
Faltade Especificaciones
Informacidn Falta de codigos
Deficiente
manipuleo DEMORAS,
INSATISFACCION DEL
CLIENTE Y PERDIDAS
Carencia de ECONOMICAS
Personal desmotivado procedimiento
Desconocimiento <= Falta de B —
informacién del
cliente
Falta de trabajo Falta de expertos

en equipo

Personal sin capacitaciones Personal sin conocimiento

Falta de

Falta de criterio <=———
informacién

Falta de
capacitacién

MANO DE OBRA METODO

Fatiga
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2.3. Definicion del problema
La empresa tiene el problema con productos de uso poco frecuente, denominado como
productos no estandarizados, ocasionando desorden, demora, insatisfaccion del cliente e
inclusive perdidas econdémicas y no cuenta con una politica definida al respecto y dentro de

su sistema de gestion como de sus procedimientos no se encuentra tipificado.

2.4. Formulacion del problema

2.4.1 Problema General
¢Es conveniente la implementacion de instructivos para el control de materiales no

estandarizados en una empresa comercializadora industrial?

2.4.2 Objetivo general y objetivos especificos

Objetivo General

Determinar la conveniencia de la implementacion de instructivos para el control de

materiales no estandarizados en una empresa comercializadora industrial.

Objetivos especificos

Describir los procesos funcionales actuales en lo que respecta a la atencion de

productos no estandarizados.

Poder determinar los principales puntos a mejora.

2.5. Delimitacion del Estudio
El presente trabajo se encuentra delimitado a la empresa comercial industrial

especificamente al area de Almacén seccidn de despacho y distribucion.
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2.6. Justificacion e importancia de la investigacion.

2.6.1 Justificacion teorica
Su justificacion teorica esta centrada en el manejo de los conceptos aca vertidos, los cuales
pueden ser material de consulta mas adelante por personas interesadas en el tema,
entiéndase que es un trabajo especifico, por lo que la teoria mencionada tendra la misma

facultad de ser especializada.

2.6.2 Justificacion Préctica
La idea del presente trabajo es también la aplicacion practica de la propuesta en lo que ha
distribucién y despacho se refiere para items no estandarizados, por ello al plantear
procedimientos o instructivos se esta definiendo un ordenamiento de los mismos, la
expectativa de la aplicacion de este trabajo genera las ansias de su realizacion, debera

insertarse a los procedimientos existentes como un instructivo complementario.

2.6.3 Justificacion economica
Las pérdidas que a simple observacidn se generan en tiempo y costos conllevan a una
evaluacion y diagnostico para determinar que es necesario establecer un ordenamiento en

los Items no estandarizados para en primer lugar evitar las perdidas y también lograr un

costo beneficio.
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2.6.4 Importancia
Su importancia se fundamenta en la propuesta de ordenamiento en los procedimientos de
despacho y distribucion de los productos de poco uso o no estandarizados en la
comercializacion, el presente trabajo se fundamenta en un caso real y se aprovechara para
su aplicacion en la empresa en estudio, el procedimiento o instructivo resultante sera de
aplicacion inmediata, para lograr los objetivos con la calidad de atencidn, evitar pérdidas y

costo beneficios.

2.7. Alcances y Limitaciones

2.7.1 Alcances
El presente trabajo se realizara en lo que corresponde al area de despacho del almacén de la
compafiia comercializadora, involucrara de alguna manera a las areas de compras y a

comercializacion.

El tiempo de evaluacion y diagnostico se centrara al ltimo trimestre del 2019 ajustes en el
primer trimestre del 2020 y aplicacion e insercion en el sistema de gestion de la empresa en

el segundo trimestre del 2020.

2.7.2 Limitaciones
La principal limitacidn es la falta de tiempo para tener una evaluacion personal al detalle

por lo que se tendra que solicitar apoyo de otro personal y confiar en su percepcion.

Falta de informacion o de informacion oportuna de parte de algunos proveedores en lo que

respecta a las especificaciones de algunos Items poco usuales.

18



3. CAPITULO IIl: MARCO TEORICO
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3.1. Bases Teoricas

3.1.1 Logistica de Distribucion
Segun Diaz y Sanchez (2013) Plan de logistica de distribucion para la empresa las 3 SSS
Ltda (Tesis de pregrado en Ingenieria Industrial) Universidad Libre Bogota Colombia en
su Marco tedrico hace una definicion de la logistica de distribucion donde indica que, La
logistica es la gerencia del almacenaje y del movimiento de mercancias y de la
informacidn. La buena logistica corta costos, las velocidades trabajan, y mejoran el nivel
de servicio para el cliente. La logistica implica la gerencia coordinada de los flujos del

material y de informacion a través de su organizacion.

La logistica es una disciplina compleja: conseguir el equilibrio entre las maneras de
comprar, la mudanza y almacenar de mercancias implica el hacer juegos con malabares
con demasiadas bolas inmediatamente. Pero conseguirlo es extraordinaria recompensa.
Inmediatamente, la buena préctica puede tomar muchos de basura (valor no agregado) de
sus sistemas. Quizas mas importantemente, agregara valor a sus actividades: le hara mas

competitivo.

La distribucion es un conjunto de estrategias, procesos y actividades que permite el
traslado de productos y/o servicios desde su estado final de produccién y acabado hasta el
lugar que esté disponible para el cliente o consumidor final, cumpliendo con los tiempos,

cantidades y condiciones que los clientes deseen o necesiten.

La logistica de distribucion es un conjunto de actividades tendientes a asegurar las entregas
de los pedidos solicitados por el cliente y/o consumidor final de los productos ofrecidos
por una empresa y en al mejor precio posible; la realizacidn de este proceso requiere que se

tenga una politica de distribucion referente a: método de gestion de las existencias de los
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productos acabados (productos que la empresa mantiene en existencia en un momento
determinado), los lead time de entrega (proceso que media desde la solicitud de un pedido

hasta la fecha de entrega real del producto o servicio), gestion de transporte. (P.27)

3.1.2 Proceso de Distribucién
Segun Castro (2012) Analisis y mejoramiento del proceso logistico de distribucion de
Ponqué Ramo de Antioquia S.A. (Tesis de pregrado en Ingenieria Industrial) Universidad
Industrial de Santander, Colombia indica que el proceso de distribucién de un producto
terminado es la etapa final en la cadena de la logistica, por tal razon la distribucion fisica
de mercancias se puede definir como el conjunto de operaciones necesarias para el
desplazamiento de productos desde el lugar de produccion hasta el consumidor final, bajo
los principales conceptos de la logistica como 6ptima calidad, costo razonable y entrega
justo a tiempo en el lugar requerido. Asi mismo concluye en su conceptualizacion que
puede afirmar que la distribucion fisica de un producto cumple la funcion de guardar un
equilibrio que debe existir entre los términos contractuales y su cumplimiento en funcién a
los canales de distribucidn, precios, tiempos y gestion operativa, asi cComo su proyeccion a

mediano plazo en la concordancia con la politica empresarial.

Por ello determina la importancia de tiempo y lugar, alcance de la distribucién fisica,

entorno de la distribucion fisica de mercancias, entre otros.

3.1.3 Almacenamiento, Transporte y distribucion
Segun Molina (2015) Planificacion e implementacién de un modelo logistico para
optimizar la distribucion de productos publicitarios en la empresa Letreros Universales
S.A. (Tesis de pregrado en Ingenieria Industrial) Universidad Politécnica Salesiana —

Ecuador, menciona en su marco conceptual que el transporte y la distribucion de los
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bienes son actividades pertenecientes a la logistica de salida, cuyo propoésito principal es
movilizar los productos hacia los canales de comercializacion o mercados, donde son
demandados por los consumidores o usuarios finales de los respectivos articulos. Menciona
también que el transporte es una actividad que puede afiadir valor, si se optimizarlos costos
de la misma, caso contrario puede incrementarlos si no se controlan con métodos

adecuados los procesos referidos a la movilizacién

3.2. Marco Conceptual
Abastecimiento: Accion de suministrar los materiales y/o servicios requeridos de acuerdo

a las especificaciones dadas por el usuario.

Actividades: Acciones definidas después de una planificacion, tendran un inicio y un
término, para el presente trabajo se centraran en las actividades recurrentes de almacén y

despacho

Almacenamiento: provisiones para acumular sus productos en distintos lugares, mientras

espera que ellos se vendan.

Cadena de Abastecimiento: Integracion de procesos claves, de multiples negocios, desde

de los origenes de los recursos hasta el consumidor final,

Canal de Distribucion: Son las vias o rutas elegidas por una empresa donde un producto

recorre desde el punto de inicio de la distribucion o almacén hasta que llega al consumidor

Cantidad de pedido: Es aquella que se define en funcién a los requerimientos, esta debe

ser cuantificada como indicador de cumplimiento de entrega o recepcion.
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Capacidad de almacenamiento: Es la disponibilidad de espacio fisico en condiciones
para un producto determinado, quiza se pueda contar con espacio pero no es el adecuado
para el producto. También puede ser medido en base al inventario en caso de ser productos

regulares.

Cliente: Aquel interesado en los productos que ofrecemos sea en bienes o servicios

Competitividad: Capacidad de una organizacién de mantener sistematicamente ventajas
comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el

entorno socioeconodmico.

Comunicacion: Accidn de informacion entre un grupo determinado es busca de un

objetivo comun

Control: es la forma en la que la empresa regulara que la realidad se acerque lo méas que se
pueda a los planes. En este punto se debe medir lo que pasa en la empresa para compararlo

contra lo planeado y tomar acciones en caso de que haya diferencias.

Desperdicio: Aquel producto que perdi6 su tiempo de vigencia, se malogro o por

obsolescencia.

Disefio de Tareas: definir las acciones para cumplir un objetivo fraccionandolo en partes

para un mejor control.

Disponibilidad de pedidos: Esta en funcion de la demanda para poder suministrar todos
los pedidos que ordenen los clientes, si no se tiene puntualidad en esto, el servicio que se

proporciona es incompleto.
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Distribucion en planta: Disposicion de las maquinas, equipos y demas de manera ordena

en funcién a un proceso

Distribucion: Accién de ordenar para cumplir con los canales de distribucion
Eficacia: Lograr el objetivo en el momento oportuno.

Eficiencia: Lograr el objetivo optimizando los recursos

Empresa: Organizacidn con fines lucrativos, pueden ser de tipo manufactura,

comercializadora, consultora y se ordena seguin su capacidad de accion.

Embalaje: Accion realizada para la proteccion de un producto, proteccion de un producto

para su traslado o distribucion hasta la entrega del usuario final.

Flujo de procesos: Es una secuencia de pasos necesarios para un proceso productivo, que

tiene estaciones entre si.

Gestion por actividades: Aquella que se define por el manejo especifico de una actividad,

pudiendo ser este a traves de un instructivo por ejemplo.

Inventario: Se le llama al conjunto de mercancias o articulos que tiene la empresa en

Stock,

Izaje: Accion de levantar objetos de manera segura mediante un procedimiento que
asegure la proteccion de la maniobra humana y evitar dafios al producto, para este concepto
esta relacionado con elementos y equipos de izaje, estan entre ellos montacargas, graas,

tecles, etc.
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Justo a Tiempo: La condicion de que una actividad, suministro o entrega se realice en el
tiempo oportuno, no antes porque puede ocasionar gastos de almacenamiento ni después

porque puede complicar los tiempos de entrega.

Logistica de entrada: Se define como los esfuerzos necesarios para hacer llegar la
mercancia del proveedor a sus oficinas, bodega o fabrica. Incluye administracion de

trasporte, asignacion de rutas, optimizacion de choferes.

Logistica de salida: Se define como que es todo aquello relacionado con la entrega del

producto o servicio a su cliente..

Logistica: Es el conjunto de los medios y métodos que permiten llevar a cabo la

organizacion de una empresa o de un servicio.

Motivacion en el trabajo: Crear las condiciones adecuadas para un desempefio 6ptimo, es
decir crear y fomentar un clima laboral propicio, esto redunda en la eficiencia y eficacia

del trabajador mas adn si se trabaja bajo presion de entrega.

Operaciones: Actividades que comprende todos los esfuerzos que se tienen que realizar

para que lograr los objetivos en el manejo de bienes o prestacion de servicios.

Organizar: Determinar las tareas, codmo se realizaran, quién las ejecutara, como se

determinara su ordenamiento.

Packing: Es el empaque para poder ser distribuido, puede denominarse también embalaje

0 envase.

Packing List: Abarca la relacion completa descrita en las facturas y Guias para su control

por el emisor y receptor..
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Planeacion: Anticipar las acciones que se piensan realizar con el objetivo de saber que
podria suceder y asi anticipar las acciones. La planeacion también sirve para saber que

esperamos lograr

Pedidos: Atencidn a requerimientos dados, colocacién en packin de acuerdo a los

requerimientos del usuario o cliente, se debe cumplir un ordenamiento.

Picking: Se denomina a la preparacién de un pedido de productos diversos y cumplir con

un requerimiento determinado.

Proceso: Secuencia de fases sucesivas orientadas a la obtencion de un resultado, en
nuestro caso se vera el proceso relacionado en el despacho y la distribucion de un producto

no estandarizado en la empresa.

Produccion: Concepcion y procesamiento en las diversas etapas. Se considera uno de los
principales procesos econémicos, medio por el cual el trabajo humano crea riqueza. Para el
caso del presente trabajo la produccion esta centrada en los procesos de distribucion y

despacho.

Productividad: Para el caso nuestro utilizaremos la relacion entre los resultados y el

tiempo utilizado para obtenerlos.

Puntos criticos: Son actividades claves dentro de los procesos de comercializacion en los

cuales se pueden presentar tiempos de retraso en los mismos.

Servicio al cliente: Atencién definida a un usuario o cliente con respecto a un servicio

prestado bajo las condiciones de calidad de entrega.
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Servicio rapido: Atencion especializada en menor al tiempo al estimado como normal,

sujeto l6gicamente a adicionales en precio sin variar la calidad del servicio.

Tecnologia de punta: Articulo o producto con tecnologia de ultima generacion, pudiendo

se maquinaria, equipos accesorios para la industria.

Figura 6: Sistema simple de distribucion
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Figura 7: Gestion simple de almacenes
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4. CAPITULO IV: METODOLOGIA

29



4.1. Tipos, técnicas y procesamiento de la informacion.

4.1.1 Investigacion con enfoque cualitativo
El presente trabajo de suficiencia refiere a la implementacion de un procedimientos o
instructivo para lograr un ordenamiento y normar los procedimientos en el area de
distribucion y despacho, para ello se revisara la documentacion existente proveniente del
sistema integrado de gestién de la empresa, analizara y se realizaran las propuestas de

ajuste o implementacion en forma en forma cualitativa.

4.1.2 Investigacion descriptiva
Segun Sampieri (2013), los estudios descriptivos permiten detallar situaciones y eventos,
es decir como es y como se manifiesta determinado fenémeno y busca especificar
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que

sea sometido a analisis.

Para nuestro trabajo justamente busca detallar situaciones y eventos para ser sometidos a

andlisis y realizar las propuestas convenientes.

4.1.3 Investigacion documental

Aplicaremos la hermenéutica, revision de literatura con respecto a la distribucion sobre
todo en los conceptos del Supply Chain, revision documentaria de los procedimientos

internos de la empresa y revision de investigaciones con casos similares.

4.1.4 Investigacion deductiva
El método deductivo nos permitira partir de lo general a lo especifico gracias a la parte
analitica de la documentacidn revisada, la mayor revision de documentacion referente al

caso nos permitira tener los mejores criterios para deducir las alternativas correctas.
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4.2. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
Utilizaremos la entrevista no estructurada como un procedimiento dentro de los disefios de
una investigacién descriptiva para lo cual prepararemos un cuestionario general a efectos
realizar las consultas a todos los involucrados en el proceso de distribucién y despacho y la
misma podra incrementarse en preguntas que puedan fluir durante el proceso de la

entrevista.

4.3. Procesamiento de la informacion
Para el procesamiento de la informacion se manejo de la siguiente manera en el respectivo

orden secuencial:
Se buscdé informacion referencial con respecto al tema.
Se revisé la documentacion y se obtuvieron resultados.
Se procedio al andlisis y discusion de los resultados obtenidos.

Se guardo informacion referente debidamente registrada y se procedio con el

aplicativo correspondiente.

31



5. CAPITULO V: ANALISIS CRITICO Y PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS
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5.1. Determinacion de Alternativas

Para el presente trabajo de suficiencia se determinaron tres alternativas desde el punto de vista de
la necesidad planteada en los objetivos del presente trabajo de suficiencia profesional,
entendamos que nuestro problema se suscita en el tratamiento particular de Items no estandar de
nuestros inventarios y estima ver la forma de encontrar un mecanismo o metodologia que ayude
a normar, controlar, definir y demés correspondientes al tratamiento de los mismos en su
distribucion u despacho, mencionamos a manera de un diagrama de bloques muy sencillo donde

nos vamos a involucrar.

Figura 8: Proceso simple de mercaderia

Recepcidn de Almacenamiento Despacho de

mercancia Temporal productos.

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 9: Relacion documentaria de proceso de mercaderia

Clasificar, Picking, Guia de
registrar Ingreso Salida, embalaje,
y salida Envio.

Chequear con

laO/C

Fuente: Elaboracion Propia

33



En este sentido se manejan las tres alternativas que a continuacion se detallan:
Metodologia del Marco Logico MML.
Metodologia DMAIC.

Metodologia del Estudio del Trabajo.

5.2. Evaluacidn de Alternativas de Solucién

5.2.1 Metodologia del Marco Logico
Esta metodologia fue desarrollada por la Agencia para el Desarrollo Internacional de los
Estados Unidos (USAID) como respuesta a analisis a proyectos, planificaciones o procesos
que presentaban algunas deficiencias; en conclusion es una herramienta analitica para la
planificacion y gestion actividades orientadas por objetivos. Constituye un método con
distintos pasos que van desde la identificacion hasta la formulacion y su resultado final

debe ser la elaboracion de una matriz de planificacion.
Los principales pasos de esta metodologia son:

Paso 1.- Analisis de los involucrados — Evaluado a los interesados y participantes en
el proceso, dependiendo de la naturaleza del proceso se puede llegar hasta un analisis

muy personal de los involucrados.
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Figura 10:Ejemplo Andlisis de los involucrados

Grupos Intereses Problemas percibidos Mandatos y recursos
- Servicio postventa de calidad - Matg calidad en el sercicio postventa
. . - Precios elevados
- Un producto mas econémico y ) - Dinero
Clientes - El producto es inestable B )
alineado con las tendencias del ) . . - Colocacion de quejas y reclamos
- No existen opcion de crear sitio web
mercado )
con gestores de contenido
c; Rerﬁlt:; ,22%\0[: acordados - Contrato
Proveedores —p:umentar <u particioacion de Ninguno - Acuerdo de nivel de servicio
participa - Cancelacion del contrato

mercado

Consultoras aliados| Reciolr pagos acorcados Ninguno Ninguno
oportunamente
- Aumentar su motivacion laboral
- Mejorar sus conocimientos y - Mal funcionamiento del producto
competencias genera quejas y reclamos de los

... | - Mejorar las relaciones laborales con  |clientes contra ellos :

Personal compariia - Ninguno
jefes y compafieros - No hay procesos de desarrollo que
- Sentirse estables en la compafiia permitan aumentar desempefio del
- Mejorar liderazgo con su equipo de | personal
frabajo

Fuente: Ingenio empresa

Paso 2.- Elaboracion de Arbol de Problemas — Con la finalidad de tener una vision
clara de la problematica se pone en practica el arbol de causa y efecto, utilizado
también en la planificacion estratégica.

Figura 11: Ejemplo arbol de problemas

a participacion motivacion de la
de mercado mano de obra

Disminucién de las compras Pérdida de imagen de la Fortalecimiento de la
hechas por los clientes compafiia competencia

Aumento de las quejas y
reclamos hechas por los
clientes

Mala calidad de los Aumento de precios del

Deficiente servicio postventa
COP productos producto

Capacitacion Funcionamiento No hay Aumento del

Mala actitud del El producto se

= N retardado del suficiente precio de |a
personal dafia muy rapido

producto productividad materia prima

insuficiente al
personal

Fuente: Ingenio empresa

35



Paso 3.- Elaboracion del Arbol de Objetivos — Es consecuente del paso anterior
donde las causas se convierten en medios y fines, es decir de lo que podriamos decir

falencias pasamos un estado positivo de proyeccion.
Figura 12: Ejemplo arbol de objetivos

Aumento de Aumento de
Incremento de la N g
- participacion de motivacion de la mano
utilidad
mercado de obra

Fortalecimiento de la

Aumento de las compras Mejoramiento de la imagen
hechas por los clientes corporativa de la compaiiia competitividad de la empresa
frente a la competencia

Disminucién de las quejas y
reclamos hechas por clientes

Disminucion en precios de
productos y servicios

Excelente servicio
postventa

Mejoramiento de la calidad
de los productos y servicio

Disminucion de
precios de
materia prima:
Negociaciones
con proveedores

Aumento de la
duracidn del
producto

Personal con
actitud de servicio

Funcionamiento
dptimo y a
tiempo del

producto

Personal capacitado
y evaluado para dar
servicio al cliente

Mejoramiento de
la productividad

Fuente: Ingenio empresa

Paso 4.- Analisis y alternativas — En este paso se identifican las alternativas de
solucion mediante el anélisis, es decir medios, procesos, actividades que nos puedan

llevar a la solucién del problema planteado y cumplimiento de los objetivos trazados.

Paso 5.- Estructura analitica de proyecto — Consiste en esquematizar la relacion de

las estrategias trazadas en concordancia con los objetivos.

Paso 6.- Resumen narrativo — donde describimos el fin, el impacto a mediano o largo
plazo de las decisiones tomadas, el proposito que cumpliran, que componentes

tendran, la secuencia de actividades.
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Paso 7.- Indicadores — Esta metodologia considera que se deben definir indicadores y
deben ser de conocimiento por todos los actores o involucrados en el proceso a

desarrollar, debe siempre tenerse la medicion de como se van logrando los objetivos.

Paso 8.- Medios de verificacion - Para saber el estado del proyecto no basta con
definir los indicadores, ¢ddnde y como vamos a obtener los datos e informacion para
realizar la medicion? La respuesta hace parte de la tercera columna de la matriz de

marco légico.

Paso 9.- Supuestos - Los supuestos son todas aquellas condiciones o factores que
consideramos ciertos pero que no son controlables por el equipo de proyecto y que en

el evento de que no se cumplan, afectan los resultados
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5.2.2 Metodologia DMAIC
El DMAIC es una metodologia estructurada para la solucién de problemas usada en todo
tipo procesos, negocios, actividades secuenciales, proyectos estructuras y demas similares.
El nombre corresponde al acrénico en inglés. Define (definir), measure (medir), analyze

(analizar), improve (mejorar) y por ultimo control (controlar). Estas son sus etapas..

Etapa Define (definir).- En primer lugar debemos definir cual es el problema que
queremos resolver, tenemos que ponernos en situacion, saber dénde estamos. Esto es

importante, ya que serd dificil continuar si fallamos en el primer paso.

Etapa Mide (Measure).- Sabemos donde estamos y ahora queremos saber a donde
vamos. El camino tiene que ser medible, por ello definir unas métricas a seguir, que
nos ayuden a conocer la situacion en la que se encuentra el problema que queremos
resolver. Debemos medir estos indicadores y establecer una ruta de seguimiento que
nos permita mas adelante poder analizar la situacion. Y asi saber si hemos llegado al

destino.

Etapa Analiza (Analyze).- Con los datos que hemos recogido haremos un analisis
de estos, para determinar y analizar las razones por las que se esta fallando y qué
acciones deben implantarse para poder corregir el problema y mejorar los

indicadores que nos hemos marcado.
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Etapa Mejora (Improve).-De acuerdo a lo resuelto y analizado en las etapas
anteriores, se llegd a accion de las mejoras a tomar para el buen desempefio y logro
de los objetivos. Es en esta etapa donde se propone el procedimiento u accion

normada a tomar.

Etapa Controla (Control).-Esta metodologia estima conveniente acciones de

control las cuales seran llevadas mediante monitoreo.

Figura 13: Circulo DMAIC

{ MEJORA |

Fuente: Sistemas y procesos
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5.2.3 Metodologia del estudio del trabajo

De acuerdo a uno de los conceptos de la OIT el estudio del trabajo es una secuencia
sistematica de métodos utilizados para la realizacion de actividades con el objetivo de
optimizar la utilizacion eficaz de los recursos y de establecer estandares de rendimiento

respecto a las actividades que se realizan:

Seleccionar el asunto o trabajo a realizar.

Registrar o recolectar todos los datos relevantes acerca de la tarea o proceso,
utilizando las técnicas mas apropiadas y disponiendo los datos en la forma mas

coémoda para analizarlos.

Examinar los hechos registrados con espiritu critico, preguntandose si se justifica lo
que se hace, segun el propdsito de la actividad; el lugar donde se lleva a cabo; el

orden en que se ejecuta; quién la ejecuta, y los medios empleados para tales fines.

Establecer el método mas econdmico, teniendo en cuenta todas las circunstancias y
utilizando las diferentes técnicas de gestion asi como los aportes de los dirigentes,

supervisores, trabajadores y asesores cuyos enfoques deben analizarse y discutirse.

Evaluar los resultados obtenidos con el nuevo método a implantar.

Definir el nuevo método, y el tiempo correspondiente, y presentar dicho método, ya
sea verbalmente o por escrito, a todas las personas a quienes concierne, utilizando

demostraciones.

Implantar la nueva propuesta, comunicando las acciones a tomar e ir instruyendo a

las personas involucradas en los nuevos procedimientos.
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Controlar y monitorear el comportamiento de lo planteado.

Figura 14: Procesos estudio del trabajo

EXAMINAR

Fuente: OIT
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6. CAPITULO VI: PRUEBA DE DISENO
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6.1. Justificacion de la propuesta elegida.

A efectos de definir y explicar el porqué de la eleccion de unas propuestas, se plantearan

algunos cuadros comparativos para la mejor toma de decisiones, entendamos que la idea es

proponer un instructivo complementario para el area de distribucion.

6.1.1.1. A nivel de procedimiento

Se hace referencia a lo sustantivo y necesario para el desarrollo y logro de nuestros

objetivos.

Tabla 1: Tabla comparativa procedimientos

MML

DMAIC

ESTUDIO DEL TRABAJO

Esta metodologia analiza
principalmente a los
involucrados en el procesos y
a su vez cada proceso es
revisado mediante un arbol
l6gico, es conveniente en
aplicaciones directas y que

cumplan un andlisis ldgico.

Esta metodologia permite
adecuar procedimientos
mediante analisis y
diagndsticos y es bastante
utilizados en sistemas de
gestidon de almacenes y

distribucion.

Esta Metodologia analiza
paso por paso y al detalle
cada proceso y al final
monitorea y controla con la
finalidad de la mejora
continua, se orienta mas a
sistemas productivos, pero
también se puede utilizar en

nuestro caso.

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.1.2. Analisis en funcion al costo
En este punto analizamos en forma cualitativa en base a la relacion de todos ellos cuanto nos

podria impactar en el costo de implementacion de la solucion teniendo los parametros alto,

medio o bajo.
Tabla 2: Tabla comparativa alternativas de costo
MML DMAIC ESTUDIO DEL TRABAJO
Bajo Costo Medio Costo Medio Costo

Fuente: Elaboracion Propia

6.1.1.3. En funcién a la complejidad

Tabla 3: Tabla comparativa en funcion a la complejidad

MML DMAIC ESTUDIO DEL TRABAJO
Facil aplicacion, poco Facil aplicacion, Aplicacién mas complicada,
trabajoso medianamente trabajoso trabajoso

Fuente: Elaboracion Propia
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6.1.1.4. En funcidén a la utilizacién de recursos de involucrados

Tabla 4: Tabla comparativa en funcion a los recursos

MML DMAIC ESTUDIO DEL TRABAJO

Pocos Recursos Pocos recursos Medianos Recursos

Fuente: Elaboracion Propia

6.1.1.5. Concluyendo la justificacion.

Tabla 5: Tabla de resultados de alternativas

DESCRIPCION PUNTAIJE
No recomendado 1
Regular 2
Bueno 3
Muy recomendado 4

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 6: Tabla de ponderaciones de resultados

Peso MMC DMAIC Estudio del trabajo
FACTORES % Puntos Valor | Puntos | Valor Puntos | Valor
Procedimiento 30% 4 1.2 2 0.6 2 0.6
Costo 20% 4 0.8 4 0.8 2 0.4
Complejidad 30% 4 1.2 2 0.6 2 0.6
Funcion 20% 4 0.8 4 0.8 2 0.4
TOTALES 4 2.8 2

Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo a los analisis realizados se recomienda utilizar la metodologia del marco l6gico

MML.
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6.2. Desarrollo de la propuesta elegida.

Procederemos a realizar la metodologia del Marco L6gico paso por paso segun lo expuesto en la

evaluacion de alternativas para finalmente proponer nuestro instructivo que de ser optimo pasara

a formar parte de nuestro sistema de gestion.

Es preciso dar el alcance de imagenes de nuestros almacenes para que el lector tenga una mejor

idea interpretativa.

6.2.1 Analisis de los involucrados

Tabla 7: Analisis de los involucrados

Grupos Intereses Problemas Percibidos Mandatos y recursos
Clientes Servicio de calidad Producto no acorde con los Atencién de No conformidades
Precio competitivo requerido
Proveedores Cobrar oportunamente Falta de respuesta rapida Seleccionar proveedores idéneos

Consultores técnicos

Personal Compaiiia

Evitar devoluciones

Consultas con Tiempo

Tener expectativas de progreso
Buen clima laboral

Falta informacidn completa

Falta de conocimiento de
algunos productos especiales

Seleccionar consultores por
especialidad

Establecer procedimientos

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 8: Estrategias por grupos

GRUPOS ESTRATEGIAS
Clientes Generar comunicacion con los clientes de nuevos procedimientos
Proveedores Compras identificar proveedores por especialidad

Consultores técnicos

Personal Compaiiia

Ubicar consultores por especialidad, puede estar ligado a proveedores

Adecuarse a nuevos procedimientos

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.2 Arbol de problemas

Figura 15: Arbol de problemas desarrollado

Pérdidas de
Utilidades

Disminucion de
participacion

Riesgo con el
Cliente

Disminucion de las compras
por los clientes

Pérdida de Imagen de la
compainiia

Riesgo con la competencia

Queja por parte del cliente por producto no

acorde con lo solicitado

Producto fuera de

Deficiente Requerimiento -
especificaciones

Poca Producto
Informacio No Standar

Compra no

Proveedor
Conforme

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.3 Arbol de Objetivos

Figura 16: Arbol de objetivos desarrollado

Evitar riesgos Aumento de Incremento de
comerciales participacion utilidades

Aumento de las compras por Mejoramiento de Imagen de Fortalecimiento frente a la
los clientes la compaiiia competencia

Disminucion de las quejas y reclamos por
parte del cliente por producto no acorde con
lo solicitado.

Producto dentro de Reduccién de posibles
especificaciones perdidas econémicas

Requerimiento Detallado

Mas Producto Compras
Informacion Definido Conformes

Mejorar Evitar
Proveedor )

entregas Devoluciones

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.4 Anélisis de alternativas
Capacitacion del personal: Al implantar un nuevo proceso o instructivo, se debera tener
una capacitacion sobre las nuevas aplicaciones para el manejo de los materiales no

estandarizados.

Elaborar instructivos de manejo de requerimientos, compras y distribucién: La
elaboracion de instructivos, para los casos en los cuales los requerimientos no son comunes
0 de uso frecuente, como pueden ser un accesorio o repuesto en particular de un equipo que
el cliente requiera su importacion, para ello debemos considerar tener en cuenta por
ejemplo, dimensionamiento, capacidad, tipo de material, modelo, resistencia, etc. mas aun

si no se cuenta con el codigo de parte, o si se refiere a un todo.

Implementacion de mecanismos de evaluacion de soporte prestado al finalizar la
entrega: Implementar mecanismos de control y monitoreo a fin de evaluar el
comportamiento de la propuesta a implementar, esto nos ayudara a los ajustes necesarios o

mejora continua al procedimiento implementado.

Brindar capacitacion al personal de Distribucion: Al margen de las capacitaciones
generales, es conveniente que el personal en distribucion tenga una capacitacion especial,

dado que va a ser el contacto con el cliente a la entrega final.

Coordinacién con proveedores para obtener especificaciones correctas: Es
conveniente coordinar con los proveedores que bien solicitado cumpla con los
requerimientos del cliente y de ser el caso que falte completar una informacion del detalle
estos la requieran en el tiempo mas rapido; el proveedor debe tener en cuenta que es

corresponsable si es que el producto necesita precisar alguna especificacion adicional
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Implementacion del Software de seguimiento: Se recomienda tener la informacion en

linea, puesto que enriquece el expertis para futuras entregas.

Figura 17: Resumen de alternativas de solucion

Al implantar un nuevo proceso o instructivo, se

debera tener una capacitacién sobre las nuevas

aplicaciones para el manejo de los materiales no
estandarizados

Capacitacion del personal

La elaboracidn de instructivos, para los casos en los
cuales los requerimientos no son comunes o de uso
frecuente, como pueden ser un accesorio o repuesto
en particular de un equipo que el cliente requiera su
importacion, para ello debemos considerar tener en
cuenta por ejemplo, dimensionamiento, capacidad,

Elaborar instructivos de
manejo de requerimientos,
compras vy distribucion

Implementacién de Implementar mecanismos dg control y monitoreo a
mecanismos de evaluacién fin c_le evaluar el comportamiento de la prqpuesta a
de soporte prestado al implementar, esto nos ayudara a los ajustes
necesarios o mejora continua al procedimiento
implementado

Brindar capacitacién al Al margen de las capacitaciones generales, es
personal de Distribucion: conveniente que el personal en distribucién tenga
una capacitacion especial, dado que va a ser el
contacto con el cliente a la entrega final.

Es conveniente coordinar con los proveedores que
bien solicitado cumpla con los requerimientos del
cliente y de ser el caso que falte completar una
informacion del detalle estos la requieran en el
tiempo mas rapido; el proveedor debe tener en
cuenta que es corresponsable si es que el producto

Coordinacion con
proveedores para obtener

especificaciones correctas

Implementacion del

Software de seguimiento

Se recomienda tener la informacion en linea, puesto
que enriquece el expertis para futuras entregas

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.5 Estructura analitica de proyecto
A continuacidn, en este paso tomamos el trabajo del arbol de problemas y objetivos junto
al analisis de alternativas para esquematizar la relacion de la estrategia o alternativa optima

con los objetivos y las acciones.

En la estructura analitica de proyecto o EAP, comienza a construirse la relacion de niveles
jerarquicos que se aborda en la matriz de marco l6gico. La organizacion de los niveles en

la EAP es asi:
Primer nivel: Actividades
Segundo nivel: Componentes
Tercer nivel: Propdsito
Cuarto nivel: Fin

Y empezando desde el cuarto nivel, el fin del proyecto se extrae de la parte superior del
arbol de objetivos. El proposito es el objetivo central del arbol de objetivos. Los
componentes son el resultado de tener ejecutadas las estrategias o alternativas del analisis
de alternativas. Por ultimo, para el primer nivel definimos las actividades mas relevantes

para ejecutar las estrategias y entregar los componentes.

El resultado de este ejercicio es el siguiente:
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Figura 18: Estructura analitica del proyecto

) ) ) Aumento de participacion de utilidad L Fines
Evitar riesgos comerciales en el mercado Incremento de utilidades
Disminucidn de las quejas y reclamos por
— Prondsito
parte del cliente por producto no acorde
Instructivo de manejo de Instructivo de manejo de Instructivo de distribucién Induccion de manejo de
~ Comnonentes
requerimientos compras con proveedores instructivos y monitoreo
Investigar Consulta a Asegurar Elaborar Picking Elaborar Preparar Realizar
requerimien expertos y especificaci Instructivo segun lo Instructivo induccion a induccion a
tn alahnrar nnec da rnmnrag raniiaridn e intaracarne intaracarne — Actividades

Requerimiento

del cliente prod.

Asegurar Evaluar forma

cumplimiento de entrega

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.6 Resumen narrativo

Tabla 9: Resumen narrativo desarrollado

Resumen Narrativo
Fin
Evitar riesgos comerciales
Aumento de participacién en el mercado
Incremento de utilidades

Propdsito
Disminucién de las quejas y reclamos por parte del cliente por producto no
acorde con lo solicitado.

Componentes
1 Instructivo de manejo de requerimientos
2 Instructivo de manejo de compras con proveedores especializados
3 Instructivo de distribucién
4 Induccion de manejo de instructivos y monitoreo

Actividades
1.1 Investigar requerimiento
1.2 Requerimiento del cliente productos no estandar
1.3 Consulta a expertos y elaborar Instructivo
2.1 Asegurar especificaciones de compra
2.2 Asegurar cumplimiento de requerimientos
2.3 Elaborar Instructivo compras
3.1 Picking segun lo requerido
3.2 Evaluar forma de entrega
3.3 Elaborar Instructivo de distribucidn
4.1 Preparar induccion a interesados
4.2 Medir efectividad de induccién
4.3 Realizar induccidn a interesados

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.7 Indicadores cualitativos

Proposito

Componentes

Actividades

Tabla 10: Indicadores cualitativos

Resumen Narrativo
Evitar riesgos comerciales
Aumento de participacion en el mercado
Incremento de utilidades

Indicadores cualitativos
Tranquilidad en la posicion en el mercado

Aumento de Clientes

Aumento de utilidad

Disminucion de las quejas y reclamos por parte
del cliente por producto no acorde con lo
solicitado.

Disminucién de Quejas
Satisfaccion del cliente.

1 Instructivo de manejo de requerimientos
2 Instructivo de manejo de compras con
proveedores especializados

3 Instructivo de distribucién

4 Induccién de manejo de instructivos y
monitoreo

Realizacién de Instructivo

Realizar Instructivo

Realizar Instructivo

Realizar Induccion

1.1 Investigar requerimiento

1.2 Requerimiento del cliente productos no
estandar

1.3 Consulta a expertos y elaborar Instructivo
2.1 Asegurar especificaciones de compra

2.2 Asegurar cumplimiento de requerimientos
2.3 Elaborar Instructivo compras

3.1 Picking segun lo requerido

3.2 Evaluar forma de entrega

3.3 Elaborar Instructivo de distribucion

4.1 Preparar induccion a interesados

4.2 Medir efectividad de induccion

4.3 Realizar induccidn a interesados

Fuente: Elaboracion Propia

Analizar requerimientos

Evaluar requerimientos del cliente

Realizar consultas técnicas

Resolver con consultas absueltas

Requerimientos cumplidos

Proyeccidn de instructivo

Picking acorde con lo requerido

Entrega evaluada

Proyeccidn de instructivo

Preparar induccion

Elaborar mediciones

Preparar induccion
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6.2.8 Medios de verificacién

Tabla 11: Medios de verificacién de desarrollo

Resumen Narrativo

Indicadores
cualitativos

Medios de verificacion

Evitar riesgos comerciales

Tranquilidad en la posicion en
el mercado

Evaluar al primer semestre posicion
de la compafiia

Fin Aumento de participacion en el Aumento de Clientes Satisfaccion de clientes al primer
mercado semestre de gestion
Incremento de utilidades Aumento de utilidad Evaluacion al primer semestre
Disminucion de las quejas y
Propésito reclamos por parte del cliente por Disminucién de Quejas Buzén de quejas

producto no acorde con lo Satisfaccion del cliente.
solicitado.
1 Instructivo de manejo de Realizacidn de Instructivo Instructivo desarrollado
requerimientos

Componentes | 2 Instructivo de manejo de Realizar Instructivo Instructivo desarrollado
compras con proveedores
especializados
3 Instructivo de distribucion Realizar Instructivo Instructivo desarrollado
4 Induccién de manejo de Realizar Induccién Inducciones desarrolladas
instructivos y monitoreo
1.1 Investigar requerimiento Analizar requerimientos
1.2 Requerimiento del cliente Evaluar requerimientos del
productos no estandar cliente
1.3 Consulta a expertos y elaborar Realizar consultas técnicas
Instructivo
2.1 Asegurar especificaciones de Resolver con consultas
compra absueltas
2.2 Asegurar cumplimiento de Requerimientos cumplidos
requerimientos
2.3 Elaborar Instructivo compras Proyeccién de instructivo Verificacion de actividades realizadas

Actividades 3.1 Picking segun lo requerido Picking acorde con lo

3.2 Evaluar forma de entrega

3.3 Elaborar Instructivo de
distribucién

4.1 Preparar induccion a
interesados

4.2 Medir efectividad de induccién
4.3 Realizar induccidn a interesados

requerido

Entrega evaluada

Proyeccién de instructivo

Preparar inducciéon

Elaborar mediciones

Preparar inducciéon

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.9 Supuestos

Tabla 12: Supuestos del trabajo desarrollado

Resumen Narrativo

Indicadores
cualitativos

Medios de
verificacion

Supuestos

Evitar riesgos comerciales

Tranquilidad en la posicién en el
mercado

Primer semestre posicion
de la compafiia

La continuidad actual esta asegurada

Fin Aumento de participacion en el mercado Aumento de Clientes Satisfaccion de clientes al | Se lograra crecimiento comercial
primer semestre
Incremento de utilidades Aumento de utilidad Evaluacidn al primer Se prevé crecimiento financiero
semestre
Disminucidn de las quejas y reclamos por parte | Disminucion de Quejas Buzdn de quejas Se disminuiran las quejas
Propésito del cliente por producto no acorde. Satisfaccion del cliente.
1 Instructivo de manejo de requerimientos Realizacidn de Instructivo Instructivo desarrollado Se aplicaran sin mayor complicacion
2 Instructivo de manejo de compras con Realizar Instructivo Instructivo desarrollado Se aplicaran sin mayor complicacion
Componentes | proveedores especializados
3 Instructivo de distribucién Realizar Instructivo Instructivo desarrollado Se aplicaran sin mayor complicacion
4 Induccién de manejo de instructivos y Realizar Induccién Inducciones desarrolladas | Se aplicaran sin mayor complicacion
monitoreo
1.1 Investigar requerimiento Analizar requerimientos
1.2 Requerimiento del cliente productos no Evaluar requerimientos del
estandar cliente
1.3 Consulta a expertos y elaborar Instructivo Realizar consultas técnicas
2.1 Asegurar especificaciones de compra Resolver con consultas absueltas
2.2 Asegurar cumplimiento de requerimientos Requerimientos cumplidos L . . .
2.3 Elaborar Instructivo compras Proyeccién de instructivo .V.erlflcaCIon ,de Las actividades se r.eall.z?ran >in
— L , . — - actividades realizadas mayor complicacion
Actividades | 3.1 Picking segun lo requerido Picking acorde con lo requerido

3.2 Evaluar forma de entrega

3.3 Elaborar Instructivo de distribucion
4.1 Preparar induccion a interesados
4.2 Medir efectividad de induccién

4.3 Realizar induccidn a interesados

Entrega evaluada

Proyeccién de instructivo

Preparar inducciéon

Elaborar mediciones

Preparar induccién

Fuente: Elaboracion Propia
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6.3. Resultados

A continuacion se presentaran los instructivos recomendados que deberan ser insertados en
nuestro sistema integrado de gestion.

Figura 19: Proceso referencial base

Area Area
: . Proveedores
Usuaria Negociadora
Inicio
A
{ ™ F’ '
Detectar .| Realizar
necesidad “| Negociacién
. . L 7
v
i ™ i '
Realizar P Elegir Entregade
Pedido A Proveedor pedido
. 7 . 7
(" Realizar )
> Ordende
. Compra

Verificacion
de Pedido

Pago a
Proveedores

Fuente: Elaboracién Propia
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Presentamos imagenes de nuestros almacenes para poder escenificar lo detallado:

Figura 20: Nuestras instalaciones 1

Fuente: Empresa H. Matos

Figura 21: Nuestras Instalaciones 2

Fuente: Empresa H. Matos
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Figura 22: Productos pequefios

Fuente: Empresa H. Matos

Figura 23: Anaqueles

= o=t

Fuente: Empresa H. Matos
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SISTEMA INTEGRADO DE GESTION Cédigo: GPI-0013
)HMC Departamento de compras Version: 01
¢ REPRESENTACIONES SAL. 3= . L. Fecha: 11/02/2020
Instructivo de requerimientos Pagina:

1)

2)

3)

4)

Objetivo

Establecer los pasos a seguir a fin de lograr mayor precision en los requerimientos por
parte de los clientes en lo que respecta a productos de comercializacién poco frecuente
o singular, denominada como no estandarizada. A efectos de que la logistica de compra
cotice segun el requerimiento adecuado.

Alcance

El alcance del presente instructivo es para el area de comercializacién y logistica de
compras

Definiciones

Solicitud de requerimiento.- Documento por el cual se requiere la compra de un bien o
servicio en base a una necesidad estipulada en el plan operativo o también por accién
de comercializacion.

Solicitud de Cotizacién.- Documento por el cual se requiere los aspectos técnicos y
econdmicos sobre un bien o servicio requerido.

Cotizacion.- Presentacion de oferta técnico econdmica.

Procedimientos

a) Se recepcionard y evaluara la solicitud de cotizaciéon del cliente.

b) De ser identificado el requerimiento del cliente como un producto no estandarizado
se seguird con el procedimiento que se esta estableciendo.

c) Se deberd consultar con el proveedor si lo solicitado cumple con todos los requisitos
para identificacién del producto requerido. De no ser el caso, solicitar que
precisiones se deben solicitar al cliente.

d) Elcliente debe absolver las especificaciones complementarias, de ser el caso se debe
apoyar con expertos o proveedor raiz para la definicidén de las especificaciones
faltantes.
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Figura 24: Solicitud de cotizacion
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Drexnon: Teletoro: 200-200
Solotaam: fax
Condoones Ce Qo : Rea N':

Tempoce enreg: INMEDRATA

I PRECD VALOR
ITEM| CANT. | UNOD OESCRIPCIN UNIT. VENTA

L S

PRECIOS EN DOLARES AMERICANOS

+I1G.V.
| DecceCees | Nomrc ds Cusnss | = r
orAcTs SO A 1A ESTSN0G 0034340857 331038.56
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 25: Almacenes Tipo

Fuente: Empresa H. Matos

Figura 26: Anaqueles Tipo

Fuente: Empresa H. Matos
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SISTEMA INTEGRADO DE GESTION Codigo: GPI-0013

) c Versién: 01
HM Departamento de compras

'p . P Fecha: 11/02/2020
Instructivo de manejo de compras con Pagina:

(= REPRESENTACIDNES SAL. }

proveedores especializados

1) Objetivo

Establecer los pasos a seguir a fin de lograr un buen manejo con proveedores
especializados para tener mayor precisién en los requerimientos por parte de los
clientes y los productos que ofrecen.

2) Alcance

El alcance del presente instructivo es para el area de comercializacién y logistica de
compras

3) Definiciones

Solicitud de requerimiento.- Documento por el cual se requiere la compra de un bien o
servicio en base a una necesidad estipulada en el plan operativo o también por accién
de comercializacion.

Solicitud de Cotizacién.- Documento por el cual se requiere los aspectos técnicos y
econdmicos sobre un bien o servicio requerido.

Cotizacion.- Presentacion de oferta técnico econdmica.

4) Procedimientos

a) Se enviara en consulta lo solicitado por el cliente si con ello puede cotizar
exactamente lo pedido o necesita mayores alcances.

b) De ser el caso de requerir mayores alcances se pedira la asesoria bajo la
responsabilidad de devolucidn en caso se genere un rechazo por algo no
especificado.

c) Se deberad solicitar ficha técnica de los productos o equipos atendidos y generar un
archivo de los mismos como material de consulta.

d) Debe tener una clasificacion especial en el registro de proveedores y vincular con
que cliente o clientes se tiene provision de los productos que ofertan.
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Figura 2

7: Orden de compra
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Fuente: Empresa H. Matos
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Figura 28: Camion con carga

Fuente: Empresa H. Matos

66



SISTEMA INTEGRADO DE GESTION Cédigo: GPI -0013
3HMC Departamento de almacén Versién: 01
§—— REPRESENTACIONES SAL. 3= . L. ., Fecha: 11/02/2020
Instructivo de distribucion Pagina:

1)

2)

3)

4)

5)

Objetivo

Establecer los pasos a seguir a fin de lograr mayor precision en la entrega de productos
no estandarizados a clientes.

Alcance
El alcance del presente instructivo es para el drea de logistica de compras y distribucion
Definiciones

Pedidos: Atencién a requerimientos dados, colocacion en packin de acuerdo a los
requerimientos del usuario o cliente, se debe cumplir un ordenamiento.

Picking: Se denomina a la preparacién de un pedido de productos diversos y cumplir con
un requerimiento determinado.

Distribucion: Accién de ordenar para cumplir con los canales de distribucién

Canal de Distribucidn: Son las vias o rutas elegidas por una empresa donde un producto
recorre desde el punto de inicio de la distribucién o almacén hasta que llega al
consumidor

Cliente: Aquel interesado en los productos que ofrecemos sea en bienes o servicios

Procedimientos

a) Se recepcionard la orden de pedido con el mayor detalle posible

b) Cualquier punto resaltante en el proceso de picking debera afadirse a la guia de
entrega.

c) Debera consultar el mecanismo de empaque.

d) Definira los equipos necesarios para su traslado al cliente, como equipos de
maniobra por ejemplo y las certificaciones que deba cumplir el transportista

Formatos
Se utilizaran los formatos dispuestos en el sistema integrado de gestion.
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Figura 29: Figura orientadora del stocka

Fuente: Empresa H. Matos

Figura 30: Montacargas en almacén

Fuente: Empresa H. Matos
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Figura 31: Rotulo de embalaje

RAZON SOCIAL DELPROVEEDOR: RVM CORPRACION S.A.C
DIRECCION: JR. LOS PETIRROJOS N 376 DPTO. 101 SAN ISIDRO LIMA

TELEFONOS: 4751013 RPC968753981
E-MAIL: \rentas@r\rmcorporacion.com.pe

DESTINO

SENOR(ES): CORPORACION ACEROS AREQUIPA S.A.
DIRECCION: CARRETERA PANAMERICANA SUR 241 PISCO ICA
G/R: o/c: N DE BULTOS

AG. DETRANSPORTES: EMPRESA DE TRANSPORTES PERU BUS S.A.

OBSERVACIONES:

Fuente: Empresa H. Matos
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7. CAPITULO VII: IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA
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7.1. Propuesta econdmica de Implementacion

PRESUPUESTO

PROYECTO: Implementacion de instructivos
UNIDAD: Logistica y Distribucion

FECHA: Marzo 2020

EQUIPOS Sin IGV
N . Costo Costo
No. Descripcidn Unidad unitario | total (S/.)
1 |Papel Bond A4 1 Millar 28.00 28.00
2 | Utiles varios 1 Glb 150.00 150.00
3 |Lap-Top 1 Und 3,500.00| 3,500.00
4 |Impresora 1 Und 550.00 550.00
5 |Mesa 1 Und 350.00 350.00
6 |Silla 7 Und 120.00 840.00
TOTAL 5,418.00
Recursos de talento Humano Sin IGV
No. Descripcion Cant. | Dias H-h C?stt? Costo
total unitario | total (S/.)
| S L 1 | 90 90 50.00| 4,500.00
Proyecto
) AS|stent.e: Junior sistema 1 30 240 6.25 1,500.00
de Gestion
3 | Capacitadores 1 3 6 50.00 300.00
g |Asistenteistente de 1 | 25 200 6.25| 1,250.00
monitoreo
7 0.00
TOTAL 536 7,550.00
Sin IGV
Total
general 12,968.00
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7.2. Calendario de actividades

CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DE INSTRUCTIVOS

INSERTAR EN EL SISTEMA INTEGRADO DE GESTION

ITEM DESCRIPCION Dias habiles SEM1 | SEM2 | SEM3 | SEM4 | SEM5 | SEM6 | SEM7 | SEM8 | SEM9 | SEM 10 | SEM 11 | SEM 12
1.00 |ACCIONES PREVIAS - ACTIVIDADES
1.01 |Evaluacion y diagnostico en comercializacion 7
1.02 |Evaluacion y diagnostico en Logistica 7
1.03 |Evaluaciony diagnostico en Distribucion 8
200 |ANALISISYDESARROLLO- COMPONENTES | |74+ 7+ ]
2.01 |Analisis y desarrollo de instructivo de requerimientos 8
2.02 |Analisis y desarrollo de instructivo de compras con proveedores especializados. 8
2.03 |Analisis y desarrollo de instructivo de requerimientos 8
3.00 |IMPLEMENTACION EN SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
3.01 |habilitacion logistica e informatica para el control de la aplicacion 10 5
3.02 |Puesto en gestion instructivos 5
3.03 |capacitacion e induccion a los interesados 3
3.04 |Monitoreo 10
3.05 |Mejora continua 5
SEM1 | SEM2 | SEM3 | SEM4 | SEM5 | SEM6 | SEM7 | SEM8 | SEM9 | SEM 10 | SEM 11 | SEM 12
Actividad principal 1.00
Divisionaria en el tiempo 2.00
Calidad 3.00

72




8. CAPITULO VIII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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8.1. Conclusiones.

Se determind la conveniencia de establecer instructivos para el control de materiales no
estandarizados, teniendo en cuenta que existe un sistema integrado de gestion en la

empresa, era conveniente establecer el manejo en particular de los articulos, materiales,
equipos de poca frecuencia de comercializacion y que ameritan un tratamiento singular,

sobretodo en el cumplimiento de las especificaciones requeridas por el cliente.

Se describieron los procesos funcionales actuales, en lo que respecta al manejo de los
productos no estandarizados, realizando para ello un diagrama de bloques indicando donde

usualmente se presentan falencias.

Gracias al analisis desarrollado se ha podido determinar los principales puntos de mejora,
siendo estos en obtener mayor precision en los requerimientos y que también servird como

parte del monitoreo en su puesta en ejecucion.
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8.2. Recomendaciones.

Se recomienda poner en practica instructivos para el control de materiales no
estandarizados y adicionarlo al sistema integrado de gestion existente en la empresa, luego

del monitoreo correspondiente.

Se recomienda incluir en la induccion los procesos funcionales iniciales, en lo que respecta
al manejo de los productos no estandarizados, en forma sencilla mostrando para ello el

diagrama de bloques indicando y las correcciones que dieron a lugar.

Se recomienda dentro de la induccion indicar cuales fueron los principales puntos de

mejora para el monitoreo correspondiente.
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