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RESUMEN

El presente proyecto consiste en un andlisis de las actividades y subactividades que
comprenden el ciclo de pedido de una importadora distribuidora de aceites lubricantes
Golden Bear, se examinara los procesos logisticos por los cuales debe pasar una orden
para llegar al cliente incluyendo el tiempo de ejecucion de cada etapa, con el fin de
detectar las falencias que ocasionen demoras. También se modificaran los procesos y se
realizard una estimacion economica indicando el beneficio de su implementacion. El
primer capitulo describe la estructura organizacional de la empresa, asi como los
productos que se ofrecen en el mercado. El segundo capitulo trata de los métodos
considerados para descubrir los problemas en los procesos de la empresa. En el tercer
capitulo se establece los pasos a seguir en el trabajo y se selecciona el simulador de
procesos Bizagi Modeler explicando sus diferentes niveles y variables a usar. El cuarto
capitulo contiene un estudio de los factores externos que afectan el desarrollo de la
compafiia complementado con una investigacion sobre el crecimiento del mercado de
lubricantes en el Ecuador entre el 2002-2013 el cual ayudaré a determinar el porcentaje
de participacion de la marca Golden Bear durante los ultimos diez afios. También
aborda los componentes internos que influyen en el desempefio como su fortaleza y su
estrategia para afrontar la competencia. En el quinto capitulo se pone en evidencia las
dificultades en la toma de pedido manual, ingreso del pedido al sistema, facturacién
electrénica y verificacién de existencias, se segregan las causas y se apoyaran con
indicadores logisticos de gestion. El sexto capitulo se plantea mejoras y se compara el
ciclo de pedido actual con el propuesto en términos de tiempo. Ademas, se evaltan si
son econémicamente factibles implementarlas o no, por medio de un analisis de Valores
Actuales Netos, un primer VAN que consideren la inversion en las mejoras y un
segundo que no lo haga. Finalmente, se concluye una rentabilidad de 14,50% con la

introduccion de las propuestas, asi mismo un ahorro de tiempo de 36,59%.
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CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

En el mercado de lubricantes mundialmente lideran EEUU, Rusia, China,
Japon, Alemania e India, los cuales cuentan con grandes petroleras multinacionales
como Mobil, Exxon, Shell, entre otras.

Al comienzo de la década de los 50, estas marcas comienzan a comercializarse
en el mercado ecuatoriano por medio de importaciones, sin embargo, a inicio de los 70
Ecuador cuenta con plantas locales siendo la primera Texaco debido a la elevacion de
aranceles. Hoy en dia, Ecuador cuenta con alrededor de 42 marcas de lubricantes lo cual
demuestra el incremento de demanda y competidores.

La empresa distribuidora de aceites lubricantes a la cual se llamara M&M por
confidencialidad, ubicada en la ciudad de Guayaquil y dedicada a la venta al por mayor
y por menor de lubricantes marca Golden Bear. Inicia sus actividades en el afio 1972
con la produccion y venta de diluyente.

Al pasar un afio, inicia con la importacion de la marca Golden Bear,
especificamente con la importacion de tambores de grasa de uso hidraulico, en el
transcurso de los meses lograron la importacion desde Estados Unidos de toda la linea
de la empresa americana como producto terminado.

Actualmente es una empresa ubicada en la Juan Tanca Marengo km 4,5 atras
de la Coca Cola con 40 personas en la ciudad de Guayaquil con ganas de servir a los
clientes para lograr un mayor porcentaje de posicionamiento en el mercado.

Las empresas, en general, necesitan mejorar continuamente para lograr las
expectativas de sus clientes siendo mas eficientes y competitivos en el mercado.

Mision. Es una empresa destinada a servir a sus clientes de la mejor manera,

satisfaciendo constantemente sus necesidades con productos de mas alta calidad



utilizados en el &rea automotriz, con un mejoramiento continuo para servir de una forma
optima y cumpliendo con los estandares de calidad planteados.

Vision. Espera convertirse en una empresa reconocida en el medio debido a la
excelencia en la elaboracion de sus productos con cobertura nacional no solo
preocupdndose por su area productiva sino por el bien de la comunidad ya que
realizamos principal hincapié en las politicas a favor de la proteccion del medio
ambiente y del rigido cumplimiento de las normas de calidad exigidas.

1.2 Analisis de la situacion actual
1.2.1 La Empresa
M&M es una empresa privada que forma parte de la industria de lubricantes,
enfocada a importar toda la linea de la reconocida marca estadounidense Golden
Bear como producto terminado y distribuirla a nivel nacional.

La planta se encuentra ubicada en la provincia del Guayas, al norte de la ciudad

de Guayaquil donde cuenta con 7 vendedores.

La estructura organizacional constituida por eslabones funcionales previamente
establecida, ubicando a Gerencia General como nivel de mayor jerarquia, el cual toma
decisiones y coordina todos los recursos a través del proceso de planeamiento,
organizacion, direccion y control a fin de lograr objetivos establecidos. Se presentara
una breve descripcion de las principales funciones de cada area:

-Contabilidad En el departamento de contabilidad esta a la contadora y sus
asistentes, los cuales se encargan de elaborar, analizar y consolidar estados financieros
mensuales para la gerencia financiera y organismos externos, a la vez declaraciones y
pago de impuesto entre otras funciones.

-Facturacion El departamento de facturacién se encarga en registrar los
pedidos en el sistema, asignar descuentos respectivos, verificar productos en stock y
emitir guias de remision de despacho y cargo de camion al jefe de bodega.

-Recursos Humanos/ Administracion El departamento de recursos humanos
se encarga del reclutamiento de personal en caso de vacantes, en el bienestar y
cumplimiento del trabajador. EI departamento de administracion se encarga de la caja 'y
coordina tareas asignadas por gerencia asi como la supervision de cumplimiento en

diversas areas.



-Cobranzas El departamento de crédito y cobranza cuenta con el jefe de
crédito y sus asistentes; se encarga de gestionar facturas, aprobar pedidos y la cobranza
respectiva a las ventas mediante un control de cumplimiento de cobertura diaria
realizada a los vendedores entre otros.

-Ventas El departamento de ventas se encarga de incrementar su portafolio de
cliente mediante visitas para tomar pedidos vy realizar el cobro respectivo.
Adicionalmente se encarga en comunicar las promociones, descuentos 0 nuevos precios
a sus clientes.

-Logistica El departamento de logistica es el encargado del despacho y la
recepcion de devoluciones de mercaderia.

-Bodega EI departamento de bodega se encarga de la preparacion del pedido,

toma fisica de inventarios periodicos entre otras actividades.
Figura 1.1: Organigrama de la empresa M&M

T

GERENCIA FINANCIERA GERENCIA OPERATIVA
. . RBCI;ISDS Crédito v .
Contabilidad Facturacion Logistica Bode;
a£ Humanos Admin. Cobranzas S 2
Ventas

Fuente: Empresa M & M
Los productos se presentan en envases de varios tamafios con el fin de
manipularlo facilmente, viene en cuatro tipos de envases que se detallan a continuacion:

— Envases de 1 litro

Envases de 1 galdn, equivalente a 4 litros

Envases de 1 balde, equivalente a 5 galones

— Envase de 1 tambor, equivalente a 55 galones

A continuacion se detalla la amplia gama de productos que distribuye la
empresa en diversos envases; de acuerdo a la siguiente clasificacion:

a) Aceites Lubricantes para Automoviles, Camionetas y Jeeps.

Estos aceites son muy comunes ya que rinden mas bajo todo tipo de

condiciones climaticas, ayuda a la lubricacion del motor y arranque instantaneo. Los



grados de viscosidad tipicos para pasajeros son Dieselmax Sae 15w40, Gold 5K Sae
20w50 / SAE 10W30, GB Turbo SAE 20W50 y GB Turbo SAE 10W30.

El tipo Super Duty Sae 40, Kronosl SAE 40 son recomendados para motores a
gasolina de vehiculos 1988 y anteriores.

b) Aceites Lubricantes para Vehiculos con Motor Diésel

Lubricante monogrado disefiado para todos los motores modernos a diésel a
baja y alta velocidad con carga pesada, sometidos a condiciones de operacion severas de
servicio, utilizados tanto en la industria del transporte y de la construccion como
tractores. Cuenta con Super Duty Sae 10, Multipurpose SAE 90 y Universal
Transmission SAE 50. Los grados Super Diesel Sae 25w50 y Titan 4T SAE 20W50 son
combinaciones con el mismo fin.

c) Aceites para Transmisiones Mecanicas y Automaticas

Este tipo de aceite es para aquellos vehiculos que operan bajo condiciones de
temperaturas, cargas severas y vehiculos livianos. Entre la gama de productos de este
tipo cuenta con lo siguiente Premium Gear SAE 80w90, Premium Gear SAE 85w140,
Multipurpose SAE 80W90 y Multipurpose SAE 85W140.

La empresa importadora y comercializadora de lubricantes Golden Bear posee
una cartera muy variada de clientes, desde pequefias a grandes compafiias consumidoras

de aceites del pedido. En la figura 1.2 se muestra los principales clientes:

Figura 1.2: Principales clientes

» Importadora Terrenos

PEQUENAS Y MEDIANAS * Conbis Hesnanos
EMPRESA Tecnicentro Eguiguren
* Andres Perdomo
* Lubricantes Tracto Mack
* Maquinarias ¥ Vehiculos S.A.
MAVESA
GRANDES EMPRESAS *Induaiiio SA

» Azucarera Valdez SA
* Papelera Nacional SA
*Pronaca SA

Fuente: Empresa M & M

Las pequefias y medianas empresas compran en cantidades moderadas ya que
son distribuidoras y gran parte de su clientela son consumidores finales que pagan en
efectivo, crédito hasta 60 dias de acuerdo al monto de venta o con cheques post

fechados.



Los clientes potenciales de la distribuidoras son las grandes empresas debido a
que poseen gran participacion en su respectivo mercado por lo que su consumo es
industrial y representa grandes volimenes de ventas para M&M a través de crédito
directo a largo plazo o a contado.

El Unico proveedor de la importadora/distribuidora es Tricor Refining, LLC,
propiedad de una asociacion de Ergon y San Joaquin Refining, actual duefio de la marca
estadounidense Golden Bear, esta empresa se encuentra en Bakersfield, California.

La marca Golden Bear fundada en 1930 ha sido un proveedor mundial de
lubricantes nafténicos especialidad, aceites de procesamiento y de rejuvenecimiento de
asfalto durante méas de medio siglo.

1.2.2 Competidores directos

En el mercado de los aceites para motores de gasolina, diésel, industriales,
hidraulicos, grasas y derivados existen grandes marcas que han liderado por mas de 30
afios en el mercado ecuatoriano. Aproximadamente unas 10 marcas, de las 42 que se
comercializan, son envasadas en el pais.

En el mercado ecuatoriano circulan las siguientes marcas de lubricantes:

=  Shell: Proveedor de lubricantes nimero uno a nivel mundial, invierte cerca de
1.300 millones de ddlares en investigacion y desarrollo, siendo la empresa petrolera con
mayor inversion en el mundo. En el Ecuador se anuncio la alianza con Primax como
distribuidora oficial en mas de sus 186 estaciones de servicio y posee multiples familias
de lubricantes para autos, camiones, la industria petrolera y la industria naviera.

= Havoline: Marca de aceite lubricante que se comercializa en el Ecuador, a
pesar de los problemas legales con Texaco-Chevron, con caracteristicas superiores
gracias a sus aditivos que permiten un encendido mas suave aplicable para vehiculos
livianos, botes y motos.

=  Castrol: Es una marca de lubricantes distribuida por la empresa Cepsa SA, su
gama de productos ofrece mayor rendimiento en situaciones de trabajos muy exigentes,
recomendado como lubricante de caja de velocidad de la mayoria de los fabricantes de
vehiculos.

=  Petrocomercial: La empresa estatal forma parte de Petroecuador, dedicada al

transporte y comercializacion de productos refinados para el mercado interno. Desde el



2010 ha promocionado y distribuido, bajo su marca, 48 lubricantes y dos tipos de
grasas, que vienen en 97 presentaciones desde un cuarto de galon.
1.3 Definicion del problema

De acuerdo al andlisis de situacion actual, la industria de aceites lubricantes es
altamente competitivo, con varias marcas que han liderado por décadas y que se han
adaptado a los cambios que el mercado requiere.

Astudillo, Cordero, Carpio, Delgado & Amén (2011) realizaron un estudio a
200 empresas de la ciudad de Cuenca, en el cual los duefios aseguran que la
implementacién de politicas de mejora continua y calidad (75%), desarrollo o
innovacion en productos/servicios/procesos (65,5%) y las inversiones significativas
(57,5%) fueron un factor determinante en el crecimiento y posicionamiento de sus
compafiias; todos derivados de una estrategia que se ejecuta a través de una buena
estructura organizacional.

Mediante entrevista realizada al Gerente General, se detecta la falta de
politicas de tiempo en el desarrollo de las actividades del ciclo de pedido debido que es
demasiado largo comparado con la complejidad del trabajo. La falta de parametros en la
ejecucion de cada actividad se ve reflejada en el retraso de la entrega de mercaderia y en
las funciones adicionales de los trabajadores que intervienen en el proceso.

1.4 Importancia del trabajo

Es necesario considerar la importancia de la excelencia ya que el mercado de
aceites lubricantes en el Ecuador ha sido liderado, con el 75%, durante décadas por las
tres grandes marcas Shell, Exxol Mobil y Castrol segin Benitez (2012). Gracias a un
sistema logistico que permite tener al alcance el producto, complementado con la
flexibilidad para adaptarse a los cambios, las empresas podran crear valor y crecer
afirma Porter (1996)

El presente estudio determinara las actividades del ciclo de pedido de la
empresa M&M para poder comprender la complejidad de su sistema y el tiempo
necesario para su realizacion.

El ciclo de pedido estd compuesto de varias etapas, por lo que es necesario
vigilarlo de cerca ya que un funcionamiento deficiente podria afectar directamente a la

compafiia. A través del analisis se pretende identificar las falencias en los



procedimientos y proponer mejoras con el fin de establecer politicas que optimicen el
tiempo.

Las recomendaciones brindaran a la empresa una mejor estructura
organizacional asi como también ayudara a reducir el retraso en las areas lo que le
permitira tener mayor presencia en el mercado nacional.

1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo general

Analizar el tiempo del ciclo de pedido de una importadora /distribuidora y los
costos asociados.

1.5.2 Objetivos especificos

e Determinar las actividades y subactividades del ciclo de pedido mediante el
andlisis de la situacion actual.

e Seleccionar las subactividades con mayor incidencia en tiempo segun los
métodos analizados en la revision de la literatura

e Encontrar las causas que generan los problemas en el ciclo de pedido.

o Medir el desempefio de las actividades probleméticas mediante indicadores
logisticos de gestion.

e Comparar las mejoras planteadas con la situacion actual del ciclo de pedido
respecto al tiempo y costos.

1.6 Alcance del trabajo

El trabajo de titularizacion se realizard mediante una investigacion cualitativa y
cuantitativa de campo, se enfocaré en el analisis del ciclo de pedido por medio de la
simulacion Bizagi, se utilizara un determinado nimero de muestras para identificar los
diversos problemas complementando el estudio con indicadores de gestion.

Al momento de reconocer las actividades con deficiencias se procedera a
plantear propuestas para lograr una solucién y reduccion de tiempo-costos. Se
comprobard la rentabilidad mediante un andlisis econdémico para verificar su
factibilidad.



CAPITULO 2

REVISION DE LA LITERATURA

Para abordar el tema de investigacion con propiedad, resulta indispensable
hacer referencia a los antecedentes tedricos y metodolédgicos del mismo. En este caso, se
procede a revisar trabajos nacionales e internacionales con sus respectivos métodos para
analizar las variables de interés.

2.1 El ciclo de pedido

El servicio al cliente contiene un amplio significado de satisfaccién del usuario
y sus necesidades. Peresson (2007) enlaza la mejora continua del sistema de gestion de
calidad con aumentar la satisfaccion del cliente e interesados a través de acciones como
el andlisis de la situacion existente para identificar areas para la mejora.

Las actividades méas importantes que permiten brindar un excelente servicio
deben ser controladas, monitoreadas y planificadas, y se concentran dentro del concepto
de tiempo de ciclo de pedido definido, segin Ballou (2004, pag. 98), como “el tiempo
transcurrido entre el momento en que se levanta un pedido de cliente, una orden de
compra o una solicitud de servicio y el momento en que el producto o servicio es
recibido por el cliente”. De acuerdo a Ballou (2004), los componentes del ciclo de
pedido son vigilados de forma directa o indirecta mediante la eleccion y disefio de
métodos de transmision de pedidos o programacion, modos de transporte, politicas de
inventario y procedimientos a lo largo del ciclo.

2.2 Métodos de Simulacion
—Modelo BPM
Business Process Managem-ent o BPM es un conjunto de métodos vy

herramientas tecnoldgicas que ayudan al andlisis y mejora a través de los procesos,



personas, funciones, sistema, proveedores, socios y todo lo que influya en el
rendimiento y desarrollo de la empresa afirma Garimella, Lees, & Williams (2008).
Carrasco (2006) indica que dentro de las herramientas tecnoldgicas presentadas de BPM
existen mas de 50 softwares que permiten la modelacion, implementacién y ejecucién
de los procesos y actividades de cualquier naturaleza.

BPM se esfuerza en maximizar la efectividad de los procesos de negocio de las
siguientes maneras: determina el proceso Optimo para las condiciones actuales, hace
funcionar el proceso con mucha rapidez y posibilita decisiones en busca de la eficiencia
continua.

—Simulacion IDEFO

IDEFO (Integration definition for function modeling) se basa en una serie de
diagramas jerarquicos junto con textos y referencias cruzadas entre ambos que se
representan mediante elementos graficos como rectangulos y una serie de flechas,
define German (2005). Este simulador va introduciendo gradualmente mas y maés
niveles de detalle a través de la estructura del modelo, se encarga de representar los
procesos de la empresa.

Entre las principales ventajas que presenta este sistema se encuentra:

e  Forma unificada de representar funciones o sistemas.

e  Lenguajes simple pero riguroso y preciso.

e  Permite establecer unos limites de representacion de detalle establecido
universalmente.

e  Puede ser representada con diversos paquetes informaticos como es el iGraff
Proccess.

Se recomienda utilizar el simulador idefO cuando se realiza un modelo de
proceso que facilite exactitud y detalle claridad en la descripcion, también cuando se
presente una amplia variedad de procesos distintos en un PDL (lenguaje para la
definicion de un flujo de trabajo).

Segun Apupalo & Barcia (2009), en su estudio respecto a la identificacion de
desperdicios y mejoramiento del proceso de fabricacion de piezas de mufiecas de
plastisol, modelaron cada actividad involucrada en el proceso mediante la metodologia
IDEFO complementando su estudio mediante entrevistas, identificando los desperdicios

criticos del procesos e indicadores, lograron detectar problemas en el area de mezclas y



de hornos, para las cuales plantearon propuestas esperando mejorar los indicadores de
produccién y calidad.
—Simulacion Bizagi

Bizagi BPM Suite es una plataforma disefiada para apoyar a las empresas en la
optimizacion de su gestion, contiene dos complementos un Modelador de Procesos,
Studio y Engine. Creada por la empresa del mismo nombre, el software maneja el ciclo
de vida completo de los procesos: modelar, automatizar, ejecutar y mejoramiento
continuo, aseguran Guerrero, Jacome, & Toapanta (2014)

Bizagi Studio permite el seguimiento y control de los procesos de la compariia
mediante indicadores de andlisis de desempefio, reportes que permiten detectar
problemas en la distribucion de la carga de trabajo, empleados, etc. Segln el manual de
Bizagi Limited (2009) comienza con la modelacion de los procesos, seguido de la
automatizacion con la ayuda de los diferentes implementos y por ultimo la ejecucion,
el resultado de las anteriores etapas se presenta en una lista de actividades con
informacion sobre el ejercicio de cada una.

Sin embargo, Bizagi Modeler es una herramienta que ayuda a disefiar y
diagramar el flujo del proceso ademés de documentar en los diferentes formatos
disponibles de acuerdo al manual Bizagi Limited ( 2009).

El modelador de Bizagi se basa en la experimentacion con un modelo,
establecido por el usuario, que trata de emular los aspectos reales del proceso de la
compafiia. Los resultados seran validados de acuerdo a la ejecucion por un tiempo
suficiente que los estabilice y poder compararlos con otro modelo.

El anélisis de simulacién se realiza después de haber completado los cuatro
niveles: validacién del proceso, andlisis del tiempo, andlisis de recursos y analisis de
calendarios.

Guerrero, Jacome, & Toapanta ( 2014) implementaron Bizagi Modeler en el
disefio de procesos de asesoria y la apoyaron configurando la plantilla solicitud de
compra. Los autores complementaron el estudio con la creacion de indicadores que

ayuden al control de los procesos creados con el simulador.
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2.3 Herramientas de diagnostico y evaluacion de procesos
—Diagrama de Ishikawa

El crecimiento de las empresas se puede estancar debido a diversas causas, que
en ocasiones son dificiles de detectar .El profesor Karou Ishikawa utilizo el diagrama de
Ishikawa para facilitar la comprensién de un sistema complejo de factores o efectos
relacionados con el origen de un problema afirma Torres (2008).

También conocido como diagrama causa-efecto o esqueleto de pescado es un
método grafico que muestra la relacion del efecto o problema con su causa potencial,
clasificadas en seis elementos bases que definen los procesos de manera global:
métodos de trabajo, mano de obra, materiales, maquinaria, medicién y medio ambiente
segun la Escuela Tecnica Superior de Ingenieros Industriales(2011).

Pareja (2004) destacéd la utilidad de esta técnica durante el estudio de una
importadora de Ilantas iniciando con la identificacién del problema en el ciclo de pedido
y desarrollando la lluvia de ideas con el fin de definir los factores que intervienen.
Posteriormente, implementd el diagrama del pescado para mostrar de una manera
sencilla las vulnerabilidades detectadas en el ciclo.

—Diagrama de Pareto

Denominado asi por su propulsor Vilfredo Pareto, esta herramienta se puede
aplicar en varias areas de estudio, asi como en el control de calidad. Como herramienta
de gestion permite categorizar los problemas de acuerdo a su gravedad y ayuda a
priorizarlos para ser resueltos afirma Sanchez S. (2011).

La representacion grafica es basada en el principio de Pareto que sefiala: los
factores que contribuyen a un efecto, solo una pequefia parte de los elementos fomenta
la magnitud de dicho efecto, es decir, el 20% de las causas totales originan el 80% de
los efectos, asegura Fundibeq (2010)

Sanchez (2011) implementé el diagrama de Pareto iniciando con una
clasificacion de los tipos de inconvenientes que causan demora en la empresa
BELCORP. Mediante una tabla expuso la frecuencia absoluta y el porcentaje
acumulado que permitieron ordenar los articulos que ocasionan graves problemas e
identificarlos con la ley 80-20, dandole la importancia requerida a cada uno para ser

resuelto.
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—Benchmarking
Es una metodologia que proporciona un enfoque comparativo y logico
orientado a comprender y evaluar de manera objetiva las fortalezas y debilidades de un
determinado objeto de estudio. El objetivo en el proceso de Benchmarking es aportar
utiles elementos de juicio y conocimiento a las empresas, a través de los mejores
ejemplos existentes, que les permitan identificar cuéles son los mejores enfoques que
conduzcan a la optimizacion de sus estrategias y de sus procesos productivos.
» McNair & Liebfried (1992) identifican cuatro tipos de benchmarking:
= Benchmarking interno: Revision interna de los estandares de la organizacion
para determinar formas potenciales de mejorar la eficiencia.
= Benchmarking competitivo: Comparacion de los estandares de una organizacion
con los de otras empresas competidoras.
= Benchmarking de la industria: Comparacion de los estandares de la empresa con
los de la industria a la que pertenece.
= Benchmarking "mejor de su clase": Comparacion de los niveles de logros de una
organizacion, con lo mejor que exista en cualquier parte del mundo, sin importar en qué
industria 0 mercado se encuentre.
Mediante una propuesta de mejoramiento del centro de distribucion de Hewlett
Packard Colombia Ltda., ubicado en la ciudad de Bogota, integrando la gestion de las
areas comercial y logistica en el pro de los objetivos corporativos, realizé un estudio de
indices que determinaron el nivel de servicio al cliente que se compararon en un
estudio de Benchmarking.
Se concluy6 como insatisfactorio debido a comunicacion, falta se seguimiento,
y retrasos en los pedidos y propuso la implementacion de un sistema de tareas
automaticas para dar instrucciones de despachos de acuerdo a la prioridad de los
pedidos argumentan Baptiste y Pérez (2004).
2.4 Indicadores de gestion
Niebell (1996, pag. 12) indica que “un indicador de gestion es una variable
cuantitativa cuya finalidad es dar informacion acerca del grado de cumplimiento de una
meta”.
La metodologia para establecer los indicadores de gestion se detalla a

continuacion:
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e Contar con objetivos y planes

e Identificar factores criticos de éxito

e Establecer indicadores para cada factor critico

Se debe tener establecido la capacidad de gestion y los recursos disponibles
para el desarrollo de la actividad.

Mediante un estudio sobre el planteamiento de mejoras para disminuir el
tiempo de entrega del producto determinado de una planta procesadora de cartdn
corrugado, a través de una clasificacion de actividades y subactividades y un estudio de
tiempo implementado en cada una, expresa Parada & Rada (2004) mediante la
implementacién de indicadores logisticos de gestion, el &rea problemética en la
produccion son los procesos que involucra poder manejar y calibrar la maquina que
genera el carton corrugado, al final demostrd la viabilidad financiera comparando los
beneficios con la situacion actual.

En el anlisis y mejora del proceso de gestion de pedidos y distribucion de la
Cooperativas de Hospitales y Organismos de Salud Santander-Cohosan- para aumentar
el nivel de servicio logistico al cliente asociado y particular, se detecta la necesidad de
disminuir y/o eliminar los errores que se cometen en las actividades de recoleccion y
despacho de pedidos pertenecientes al proceso logistico de gestion de pedidos y
distribucion en la institucion. Asegura Hernadndez (2008) mediante un analisis utilizando
indicadores logisticos de gestion la frecuencia de errores en facturacion y mal despacho.
Se recomendd la implementacion de un software que automatice la actividad que ayude
al intercambio de informacién en tiempo real.

2.5 Terminologia

Ciclo de pedido Son todas las actividades que involucran desde la recepcién
del pedido o solicitud de servicio hasta el momento en que el producto o servicio es
entregado al cliente en las condiciones pactadas.

Servicio al cliente Es un conjunto de actividades interconectadas que ofrecen
al cliente una total disponibilidad de un producto en el momento y lugar que lo necesite.
Es una herramienta muy til ya que puede inferir en varios aspectos de la compafiia
como la imagen.

Actividades logisticas Son un conjunto de acciones que implican todos los

procesos de la empresa que se controlan con el fin de reducir costos y son de vital
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importancia ya que lograran la satisfaccion del cliente, basado en consideraciones sobre
el flujo de informacion.

Simulacion Experimento en el cual se utiliza un modelo que reproduce
aspectos de la realidad con pardmetros establecidos.

Software Programas o aplicaciones que colaboran con la realizacion de tareas
especificas en una computadora.

Sistema de gestion de calidad Normas estandarizadas y aceptadas
internacionalmente con el fin de obtener calidad en productos y servicios ofrecidos al
comprador.

Tiempo de ciclo de pedido Periodo de realizacion de las actividades y
subactividades del ciclo de pedido.

Business Process Management Estandar aceptado internacionalmente para el
modelado de procesos de negocio.

Electronic Data Interchange (EDI).- Es una unidad informéatica que
estandariza datos y permiten el intercambio de informacion en una relacion comercial.
Permite tramitacion de diferentes documentos y la rapida interaccion entre los
implicados.

Automatizar procesos Sustituir labores realizados manualmente por las
mismas ejecutadas de manera automatica por maquinas y en consecuencia menos costo
y tiempo con procedimientos mas uniforme.

Experimento Procedimientos a través de los cuales se trata de demostrar
hipétesis relacionadas con un objeto de estudio.

Frecuencia absoluta Es la numero de veces que se presenta determinada cifra
en un estudio estadistico.

Variable cuantitativa Es una variable expresada mediante diferentes valores
numericos los cuales forman parte de teorias y son medibles .

PDL Es un lenguaje para realizar un flujo de trabajo, representa mediante
dibujo los procesos, usado para intercambiar modelos de procesos de negocio entre
distintas herramientas.

IGraff Proccess Paquete informatico.
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CAPITULO 3

METODOLOGIA

Este capitulo es de gran importancia al momento de desarrollar la
investigacion, en el cual, se explicard la manera de lograr los objetivos planteados al
comienzo mediante pasos especificos que llevara a la obtencion de informacion
deseada. Con el propdsito de alcanzar los objetivos planteados, se han definido una
serie de pasos a seguir durante este trabajo.

1. Implementacion del método simulacion Bizagi que sirve para identificar las
falencias del ciclo de pedido.

2. Recoleccion de informacién necesaria para el estudio: tiempo de las
subactividades del ciclo de pedido y entrevista.

3. Ingreso de informacién al simulador Bizagi de acuerdo a la validacion,
tiempo, recursos y calendario.

4. Realizar andlisis del ciclo de pedido actual para plantear propuestas que lo
mejoren respecto al tiempo de procesamiento.

5. Comparacion de los tiempos del ciclo de pedido actual y propuesto.

6. Comparacion de las evaluaciones econémicas de los ciclos de pedido.

3.1 Enfoque de la investigacion

El enfoque de la investigacion es un proceso sistematico, disciplinado y
controlado en este caso; sera enfogue mixto, es decir, cualitativo y cuantitativo.

Cuantitativo porque consiste en utilizar la recoleccion de datos, medicién
numeérica y el analisis estadistico para conocer o medir el fendmeno en estudio y
encontrar soluciones para la misma mediante toma de tiempos.

Cualitativa porque consiste en utilizar la recoleccién de datos sin medicién
numérica, busca descubrir o afinar preguntas de investigacién en el proceso de
interpretacion. Se tomard el enfoque cuantitativo porque se realizard un proceso
inductivo de esta forma se obtiene perspectivas tedricas de la investigacion mediante

entrevistas, bibliografias y revision de documentos.
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Por el proceso metodoldgico a utilizar se considera un enfoque mixto porque
existiran diversas técnicas de investigacion.
3.2 Meétodo: Simulacion Bizagi.

Bizagi es el sistema lider debido a su interfaz amigable con el usuario, facilidad
de manejo de informacion y andlisis afirman Guerrero, Jacome, & Toapanta (2014).

La importancia radica en que es un estandar internacional, es independiente de
cualquier metodologia de modelado de procesos, usa el modelo BPMN. Constituye un
medio por el cual disminuye la brecha entre los procesos de negocios y la
implementacién de los mismos ademéas permite diagramar y documentar sus procesos
de una forma 4&gil y simple. La simulacién Bizagi cuenta con las siguientes
caracteristicas:

e Tiene una interfaz muy simple para diagramar los procesos lo que ayuda a
identificar clara y ordenadamente los elementos que compone cada etapa.

e Posee una amplia variedad de elementos graficos para definir un modelo de
procesos, como son las actividades, eventos, canales, compuertas y los objetos de
conexion.

e Incluye plantillas con procesos comunes de las empresas las cuales se
pueden personalizar como por ejemplo: analisis de ventas, reclutamiento de personal,
entre otras.

e Contiene la herramienta What If, que facilita la comparacién de resultados
obtenidos a través de la simulacion en diferentes escenarios.

3.2.1 Modelo BPM

Es la combinacion de equipos informaticos con filosofias del funcionamiento
del negocio que permiten modelar los procesos, a través de diagrama de flujo, tomando
en consideracion las politicas, la estructura organizacional, el capital humano vy la
tecnologia. Aceptado internacionalmente debido a su facil comprension que une la
planificacion y la gestion en un modelo de trabajo.

La implementacion de un software con modelo BPM tiene varias ventajas:

¢ Ayuda a incrementar el rendimiento de los recursos.

e Permite adaptarse mas rapidamente al cambio y dar una mejor respuesta.

e Brinda una perspectiva clara sobre los costos y la duracion de los procesos.

¢ Beneficia de forma positiva la gestion y el cambio.
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eFacilita la descomposicion de los procesos y subprocesos para poder
graficarlos.

e Detecta las areas para ser aplicadas con la innovacion del negocio.
3.2.1.1 Ciclo de vida del proceso.
El ciclo basico de vida enfocado al BPM es el siguiente:

o Disefio de procesos: Comprende las necesidades del usuario.

o Modelado de proceso: Disefia un flujo de proceso, una cadena de
actividades. Es la estructura fundamental del proyecto se debe incluir las variables y los
elementos necesarios para cumplir con los requerimientos de la empresa.

o Ejecucion del proceso: Automatizacion de procesos mediante la
herramienta BPM.

o Monitoreo de procesos: Seguimiento a los procesos y donde se analiza la
informacion luego de la ejecucion.

o Optimizacion de proceso: Recoleccion de datos para optimizar la empresa
mediante implementacion de propuestas.

Figura 3.1: Arquitectura del modelo BPMN

Modeling

Business

Process
Optimizating Management
Life-Cycle

Fuente: (Bizagi Limited, 2009)

Bizagi Modeler ayuda en la eficiencia operacional de las empresas con sus
cuatro niveles de simulacion que ejecutan y muestran resultados para la optimizacién de
los procesos. Los niveles se detallan a continuacion:

Nivel 1.- Validacion del proceso.

El primer nivel se valida el modelo, para verificar que el proceso continle y

termine correctamente a través de todo el flujo, y se comporte de acuerdo a lo deseado.

El diagrama de flujo representa el modelo usado para la simulacion, se elabora
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utilizando los simbolos y formas del anexo 9, debe contar con un evento inicial, final y
todos los objetos de secuencia deben estar conectados.

Una vez creado el modelo se selecciona la opcion “RUN?” para verificar su
validacion, durante este proceso se identificara que:

e Las compuertas estén correctamente enlazadas.

e L0s mensajes se conecten.

e El enrutamiento se ejecute de acuerdo a lo deseado.

e Terminacion del proceso de los tokens.

Nivel 2.- Anédlisis de tiempo.

El segundo nivel de simulacion se refiere a la informacidén necesaria que se
debe ingresar posteriormente al levantamiento de muestras mediante un cronémetro. Se
selecciona el tipo de pardmetro triangular, en el cual es necesario conocer el tiempo de
realizacion para cada actividad del flujo.

a) Tiempo promedio.- Es el tiempo promedio de procesamiento de cada actividad.

Para determinar el tiempo promedio para cada subactividad del ciclo de pedido,
es necesario tener muestras de acuerdo a la poblacion predeterminada. Por medio de la

formula (3.1) se podra calcular el tiempo promedio del ciclo de pedido.

Te = 2% (3.1)
LC

Donde:
Xi= Tiempo promedio por cada subactividad.
LC= Namero total de subactividades.

b) Tiempo minimo.- Es el tiempo minimo de procesamiento de cada subactividad.

c) Tiempo maximo.- Es el tiempo maximo de procesamiento de cada

subactividad.
Nivel 3.- Andlisis de recursos
El tercer nivel de la simulacidn permite observar el rendimiento del proceso, ya

que se le incluye limitaciones de recursos en cada token?. Esta etapa contiene dos tipos
de recursos: disponibles y requeridos. En el primero indica cuantos recursos existen
actualmente para la realizacidn de cada actividad y en el segundo los que son necesarios

para el correcto desempefio.

! Palabra en idioma ingles usada en el programa para empezar las simulaciones.
2 Indica el nimero de casos procesados durante la ejecucion de la simulacion
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El tercer nivel arroja datos porcentuales sobre la utilizacion de los recursos lo
que permitira detallar la sub o sobre utilizacion de recursos y donde se generan los
cuellos de botellas que ocasionan las demoras.

Nivel 4.- Andlisis de calendario.

En el cuarto nivel se considera el efecto de la disponibilidad de los recursos
mostrando el desempefio en periodos dinamicos como los turnos, horarios y descansos.
La introduccion de los datos de los calendarios Yy la asignacion de los recursos durante
su duracion mostrara informacion sobre la sub o sobre utilizacion de recursos y las
demoras.

3.2.2 Variables

Hernandez, Fernandez, & Baptista (2003) establecen que una variable es una
propiedad que puede variar y cuya variacion es susceptible de medirse u observarse.

Para la implementacion del simulador de procesos Bizagi Modeler, los datos de
entrada se detallan en la figura 3.2, cabe destacar que las variables en el nivel dos seran

medidas en minutos.

Figura 3.2: Datos de entrada del simulador

Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
é ) ¢ ) 4 ™ )

*Numero *Tiempo de *Recursos *Nombre del
maximo de procesamiento (etiqueta y/o calendario
llegadas promedio descripcion de «Hora de

» Tiempo funcion) inicio
méximo de *Disponibilidad *Duracion
procesamiento de recursos «Periodicida

* Tiempo minino *Requerimientos d del
de de recursos calendario
procesamiento -Inicio y fin

del
calendario
-~ J 8 8 -~

Fuente: Bizagi Modeler
3.3 Diagrama de Ishikawa

Segun Besterfield ( 2009), esta representacion grafica permite identificar las
posibles causas de un problema especifico a través de una serie de pasos:

1.-Definir el problema: Es especificar el problema a ser resuelto o controlado,
debe ser preciso, se ubica en la cabeza del pescado.

2. ldentificar las principales categorias dentro de las cuales pueden clasificarse

las causas del problema: Existen seis categorias que definen las causas de manera

19



global: métodos de trabajo, mano de obra, materiales, maquinaria, medicién y medio
ambiente. Las cuales abarcan la gran variedad de causas potenciales relacionadas al
problema principal. Estas son las espinas principales del pescado.

3. Identificar las causas: Con la lluvia de ideas se fijan las causas especificas de
cada categoria que generan el problema, estas son las espinas pequefias del pescado.

El diagrama causa y efecto se implementara para determinar el origen de los
problemas en las actividades criticas resultantes del simulador Bizagi Modeler.
3.4 Indicadores logisticos de gestion.

Los indicadores complementaran el andlisis de las actividades problematicas
detectadas por el simulador mediante parametros argumentados por Mora (2012).
3.4.1 Cobertura de equipo/oficina.

Este indicador mide la distribucion de los equipos de computo entre los

vendedores con periodicidad mensual. La formula es la siguiente:

NTP
EV= — x 100 (3.2)
TV

Donde:
NCqs= NUumero de computadoras disponibles.
TV= Total de vendedores.
3.4.2 Calidad de facturacion.
Este indicador mide el nivel de desempefio al momento de emitir de facturas
detectando el porcentaje de facturas erréneas mensualmente. Para calcular es necesaria

la siguiente formula:

TFECE
F = x 100 (3.3)
TFE

Donde:

TFECE-= Total de facturas emitidas con errores.

TFE= Total de facturas emitidas.
3.4.3 Eficiencia de los vendedores.
Este indicador mide el nivel de desempefio en el area de venta al momento de

concretar pedidos mediante visitas a clientes. La formula es la siguiente:
NTP

x100 (3.4)
VE
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Donde:
NTP = Numero de pedidos totales en el periodo definido.
Tve = Total de visitas en el periodo definido.
3.4.4 Pedidos entregados a tiempo.
Este indicador mide el nivel de cumplimiento al momento de entregar la
mercaderia de la empresa en un rango maximo permitido y considerable o pactado con

los clientes. Para calcular es necesaria la siguiente formula:
PET = NPE X 100
~ NTP (3.5)

Donde:
NPE= Numero de pedidos entregados.
NTP= Numero total de pedidos.
3.5 Fuentes de Informacion

Enfoque Orientar la atencion o el interés hacia un determinado tema.

Diagrama de flujo Representacion grafica de un proceso figurado con un
simbolo que contiene una etiqueta de la fase de proceso. Los simbolos estan conectados
con flechas que sefialan la direccion del proceso.

Cddigos de programacion Lenguaje de los sistemas informaticos que
especifican las acciones a realizar y la manera de ejecutarlas.

Escenarios Conjunto de condiciones considerados en un entorno para analizar.

Eficiencia operacional Es la optimizacion de los procesos de manera que
originen buen uso de los recursos de produccion, mejorando el rendimiento y
reduciendo los costos.

Parametro En informatica, es una variable implementada por programas para
alterar su funcionamiento a medida que se esta ejecutando.

Variable Representa a todo aquello que esta sujeto a cambios frecuentes o
probables.

Lluvia de ideas Herramienta grupal que ayuda a potenciar la colaboracion y
generar creatividad de personas, orientadas hacia una teméatica comun.

Muestra Representacion significativa de las caracteristicas de una poblacion
gue permite analizarla, probarla o estudiarla 'y de las cuales se obtiene informacién para

comprobar hipotesis en investigaciones.
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Modelar un proceso Crear o configurar ordenadamente procesos de acuerdo
€oN unos rasgos o principios determinados.

Token Elementos que integran el diagrama de flujo de modelador Bizagi.

Recurso.- Es una persona, equipo o espacio necesario para la ejecucién de una
tarea especifica.

Periodicidad.- Frecuencia con la que se realiza una cosa.

Tiempo promedio Es el valor caracteristico de una serie de datos
cuantitativos resultante de la suma de los valores numéricos dividida entre el niamero de
valores, que representa la periodo de realizacion de las actividades estudiadas en
términos de tiempo.

Indicador de utilizacion Es una expresion cuantitativa que da como resultado
el grado de uso respecto a los recursos, sirven para tomar decisiones objetivas respecto a

los diferentes procesos.
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CAPITULO 4

SITUACION ACTUAL

A continuacion se realiza una evaluacion de la compafia tanto en sus
procesos internos como los factores externos que pueden influir en su crecimiento,
asi como de su desempefio y las estrategias para afrontarlos.

4.1 Anélisis del mercado de lubricantes en Ecuador

El crecimiento del mercado de lubricantes en Ecuador es directamente
proporcional al mercado automotriz, en este caso, al nimero de carros vendidos en el
pais de acuerdo a la informacion recolectada en la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador, se utiliza datos historicos desde el afio 2002 hasta el 2013.

En el cuadro 4.1 se detalla el incremento que existe notablemente en el 2011
siendo un porcentaje significativo en comparacion a los afios anteriores y posteriores,
sin embargo, a partir del 2012 el mercado automotriz empieza a decrecer. Se obtiene

como promedio de crecimiento anual un 7,9% del mercado de aceites lubricantes.

Cuadro 4.1: Crecimiento del mercado automotriz ecuatoriano

Afo # de vehiculos % de crecimiento
2002 69.372 -
2003 58.095 -19,40%
2004 59.151 1.8%
2005 80.410 26,40%
2006 B89.558 10,20%
2007 951.778 2,50%
2008 112.684 22.80%
2009 52.764 -17.70%
2010 132.172 42,50%
2011 139.893 5,80%
2012 121.446 -13,20%
2013 113.812 -6,30%
Promedio de crecimiento 7,90%

Fuente: (AEADE, 2013)
A continuacion, se analiza las ventas anuales de galones de aceite lubricantes

en la empresa “M&M” esto deduce el crecimiento de la marca Golden Bear en el
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mercado ecuatoriano. En el cuadro 4.2 se detalla el porcentaje de crecimiento anual
segun las ventas de galones:

Cuadro 4.2: Crecimiento anual de aceites lubricantes Golden Bear

Ao Galones vendidos % de crecimiento
2002 73.134 -
2003 79.965 8,50%
2004 80.868 1,10%
2005 88.021 8,70%
2006 94.037 5.80%
2007 93.482 -0,60%
2008 110.530 18,20%
2009 99.440 -10,00%
2010 113.760 14,40%
2011 117.591 3,40%
2012 115.939 -1,40%
2013 116.970 0,90%
Promedio de crecimiento 4,40%

Fuente: Empresa “M&M”

Elaborado por: Las autoras
De acuerdo al andlisis, se concluye que el crecimiento de la marca Golden Bear
es de 4,4% en el mercado ecuatoriano mientras que la industria representa el 7,9% de
manera general en Ecuador.

Cuadro 4.3: Participacion de aceites lubricantes

PARTICTPACION  GALONES ANUALES

MEM 4,40% 116.970
Mercado/Lub. 100% 2.658.409

Fuente: Empresa “M&M”

Elaborado por: Las autoras

4.2 Estrategia empresarial

Porter ( 1996) sefiala que la estrategia es la flexibilidad que posee la compafiia
para responder de forma répida y acertada a los cambios de la competencia y del
mercado, mejorando sus gestiones mediante la comparacion continda con empresas de
la misma rama. Segin Gémez (2006) las estrategias desarrollan una ventaja competitiva

basada en un crecimiento sostenido y generado por la logistica.
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El autor enfatiza la importancia de la estrategia logistica debido a que permite a
los consumidores tener el producto o servicio deseado en el lugar y tiempo que lo
requieren, lo que genera un impacto en la rentabilidad y competitividad.

La empresa M&M ha adoptado como estrategia la diferenciacion ya que su
producto bajo la marca estadounidense siempre quiere estar al alcance de los clientes
por lo que una eficiente gestion logistica permitird alcanzar sus objetivos.

4.3 Actividades logisticas

Son un conjunto de acciones controladas por la empresa, conformando un
sistema que enlaza la produccion o disponibilidad del producto y su disposicion para los
clientes separados por el tiempo y la distancia, estan divididas por actividades claves y
de apoyo afirma Ballou (2004).

Las actividades logisticas de la importadora/distribuidora son detalladas a
continuacion:

4.3.1 Actividades claves
a) Servicio al cliente
e Semanalmente, los vendedores realizan visitas técnicas, llamadas telefonicas
y envid de correos, solicitando informacidn sobre las necesidades de productos a los
clientes.
e Diariamente, los vendedores realizan un seguimiento a los pedidos colocados,
para tener la informacién actualizada.
b) Servicio no conforme

Los reclamos son presentados de forma escrita a la empresa en un plazo de dos
dias después de realizada la compra. Existen tres casos: pedidos incompletos o mal
surtido, y producto con mal desempefio.

e El pedido incompleto o mal surtido se brinda la posibilidad de afiadir los
faltantes o reemplazar los incorrectos.

eEn el caso de productos con mal desempefio, el jefe de bodega realiza un
informe especificando el tiempo de entrada y salida del almacén, verificacion de estado
de salida y pertenencia. La resolucion debe presentarse en un maximo de 24 horas, en

caso de ser favorable se emite una nota de crédito.
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c) Manejo de inventarios

e Los aceites son clasificados por tipo y tamafio, se ubican de acuerdo al area
designada.

e Es requisito que los lubricantes ingresados a las bodegas tengan su
respectiva ficha de anélisis especificando su viscosidad, fecha elaboracion y procesos a
los cuales fue sometido.

e Los inventarios se valorizan a través del método FIFO o PEPS, los primeros
productos en entrar son los primeros en salir. Para fomentarlo, el jefe de bodega entrega
semanalmente, al departamento de ventas, una lista de lubricantes que deberian salir de
las bodegas
4.3.2 Actividades de apoyo

a) Almacenamiento

* La capacidad de la bodega es 40.320 galones. El producto llega en cajas de
ocho galones y 12 litros, las cuales se pueden colocar en fila de seis sin causar dafio.
Adicionalmente, existe una estructura de cemento con capacidad de 630 tambores de
55 galones. (Ver Anexo 1)

el 0s aceites se almacenan en las bodegas techadas para cubrirlas de los
elementos atmosféricos que puedan alterar sus propiedades, como la viscosidad que es
la més sensible.

e Para los tambores de aceite de 55 galones, se utiliza una carretilla manual y
se coloca sobre una estructura de cemento de forma vertical evitando su
contacto con el suelo, ya que corre el riesgo de contaminacidn especialmente
de agua lluvia, lo que modificara su composicion y no rendira lo establecido.

e Como norma, es necesario clasificarlo por tipo con etiquetado visible ya que
facilita su identificacion.

e La salida de los bidones es la nimero 2, ya que de esta manera se reduce la
manipulacion y los riesgos asociados al transporte.

b) Manejo de materiales
e Las presentaciones de litro y galon llegan en cajas por lo que se utiliza un

montacargas que permite moverlo en el interior de la bodega de forma rapida y segura.
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eEn el caso de los tambores se implementa una carretilla manual debido a su
facilidad. Un gancho que sujeta el borde superior y unas pestafas en el inferior permiten
a un solo hombre manejar facilmente el producto.

¢ El levantamiento de pedido se realiza, después de recibir los documentos del
departamento de facturacion, a través de un cédigo de barras implementado en cada
producto que permite saber la seccidn o area donde se encuentra.

c¢) Compras
e En la reunion mensual, el departamento de ventas y Gerencia analiza la
demanda y comportamiento de la competencia de aceites lubricantes en el
pais y se determinada la cantidad de cada producto que se solicitard a las
oficinas en Bakersfield, California.

e A través de correo electrénico, se solicita confirmacién de disponibilidades
en la matriz. Luego se envia la orden de compra detallando cantidades, descripcion de
producto, fecha de entrega y precios

¢ El departamento financiero es informado sobre el pago que se debe realizar a
través de transferencia bancaria, con los fondos confirmados se envia el producto y los
documentos para realizar los trdmites de nacionalizacion.

e Para nacionalizar la carga se reciben los originales de importacion: factura,
BL, lista de empaque, certificado de origen y de calidad. Se verifican que tenga la
informacion correcta y se envia al agente de aduanas en un plazo de dos dias.

d) Consolidacion y expedicién de pedidos

e El jefe de bodega recibe los documentos de facturacion y registra su ingreso,
clasifica los productos por tipo de envase y los localiza a través del sistema para que
puedan ser retirados y apilados en la zona libre de la salida.

e Una vez consolidad la orden, se espera la llegada del cliente a quien se le
entrega la mercancia y una hoja de registro de salida como constancia y los documentos
que indican el traspaso de propiedad.

4.4 Descripcién del ciclo de pedido

En el capitulo dos se reviso el significado del ciclo de pedido segun Ballou(
2004). Su importancia es destacada por Porter (1996), bajo el concepto de eficiencia
operacional definido como la realizacion de las actividades de la mejor manera posible

y es parte fundamental de la creacion de valor.
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Mediante la figura 4.1, se describe las actividades principales del ciclo de
pedido de la empresa importadora de lubricantes comienza con la transmision del
pedido por parte del area de ventas luego pasa al procesamiento de pedido donde
intervienen las areas de crédito y facturacion posteriormente se prepara la mercaderia en
y se procede a entregarla en bodega, en caso que ocurra desabastecimiento se realiza la

adquisicion de inventario adicional.
Figura 4.1: Actividades del ciclo de pedido

Transmision

F Entrega del pedido
‘idﬁ?:{l:;%(;g Procesamiento
adicional el pedido
Preparacion
del pedido

Fuente: EmpresaM & M
Las actividades principales del ciclo de pedido se desglosan de la siguiente forma:

1. Transmision de pedido
eTomar pedido de manera manual.
e Ingreso del pedido al sistema
2. Procesamiento del pedido
e Recepcion de pedido en oficina.
e Analizar el historial del cliente.
¢ Aprobacion de pedido electronica/manual.
e Verificacion de aprobacion
e Verificacion de existencias
e Facturacion.
3. Preparacion del pedido
e Levantamiento de pedido

¢ Verificaciéon de pedido.
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e Embalaje del pedido.
e Preparacion de documentos.

4. Adquisicion de inventario adicional

5. Entrega

A continuacion, se detalla las principales actividades en cada una de las
operaciones del ciclo de pedido con sus respectivas subactividades:

1) Transmision de Pedido

La transmision de pedido es realizado por un determinado vendedor de una
manera manual, tomando el pedido a través de una nota de pedido para luego ser
ingresado al sistema de la empresa.

Los vendedores deben llenar un formulario de pedido mediante un sistema
electronico en el cual ingresan nombre del vendedor, cédigo del vendedor, nombre del
cliente, codigo del cliente, ruc del cliente, nimero de dias de plazo, monto de la venta,
forma de pago (crédito o a contado), cupo disponible, monto utilizado, detalle del
pedido, pagos realizados y galonaje del cliente. (Ver Anexo 2)

El tiempo limite de corte diario es hasta las siete de la mafiana solo asi los
pedidos pueden ser despachados inmediatamente, caso contrario, quedan pendiente para
el siguiente dia.

Otra manera es mediante recepcion de pedido en oficina sea personalmente o
por via telefénica, en el Gltimo caso la persona encargada es el asistente de venta
mediante una nota de pedido solo si se trata de clientes mayoristas y constantes, de lo
contrario, se le informa sobre el vendedor encargado segun la ubicacion del cliente.

2) Procesamiento del Pedido

Entre las subactividades del procesamiento del pedido se detalla las siguientes:
se imprime formulario de pedido desde el sistema y se procede a verificar la forma de
cancelacion. Si el pedido es a crédito se realiza el respectivo analisis, caso contrario
pasa directo a la exportacion de pedido

El area de crédito lleva un control sobre el historial de los clientes y mediante
un analisis profundo a cada pedido se autoriza aprobar o no el crédito. Todo cliente
cuenta con su carpeta de solicitud, los documentos que haya conseguido el vendedor

sirven para garantizar la capacidad de pago de su cliente (predios, facturas de
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proveedores, planillas, ruc, pagare firmado entre otros), requisitos indispensables para
solicitar crédito segun politicas de la empresa.

En la mencionada area, los trabajadores se gestiona a través de politicas
internas de la empresa entre ellas; el cliente debe estar al dia en sus pagos, contar con un
cupo de crédito que cubra al 100% el monto de la venta 'y cumplir con un historial de
pago en sus ultimas facturas de 90-120 dias dependiendo del cliente y su capacidad de
compra siendo el plazo maximo de cobertura.

Al momento de analizar y verificar que cumpla con las politicas de crédito y
sea un pedido de contado se procede a exportar el pedido en el sistema y en un registro
de manera manual donde se detalla la hora, fecha y apellido de los clientes con pedidos
aprobados para un mayor control con el area de facturacion.

En facturacion se recepta los formularios de pedidos previamente se verifica
las existencias de los productos solicitados y se proceden a ser ingresados al sistema de
la compafiia al mismo tiempo al servicio de rentas internas, en el programa informatico
se calcula descuentos de acuerdo a promociones entre otros y se procede a facturar de
manera electronica.

Una vez impresa la orden de salida de la mercaderia, son entregadas al jefe de
bodega (persona encargada de la logistica) en conjunto a la orden de pedido y el
respectivo ride. Luego se procede a informar al cliente mediante via telefénica la hora
de entrega del pedido.

3) Preparacion del Pedido

Las personas encargadas del levantamiento del pedido proceden a recorrer las
bodegas con montacargas para preparar el pedido.

Cabe recalcar; la variedad en los pedidos segun clientes y la gama de productos
en almacén ocasiona el incremento de recorrido en bodega por parte de los almacenistas
para encontrar los productos solicitados que deben ser colocados en la zona de entrega.

Se procede a la verificacion del pedido levantado por los almacenistas y que el
producto se encuentre en buen estado y se realiza el conteo respectivo de cada pedido
para constatar que las cantidades sean las mismas que fueron facturadas. Posteriormente
pasan a ser embalados.

Devoluciones: Suele suceder porque envian productos diferentes a la orden de

compra, menos 0 mas cajas de las solicitadas, producto en mal estado entre otras.
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4) Adquisicion de inventario adicional

Esto ocurre solo en casos cuando existe una falta de existencia en la gama de
productos, este interviene notablemente en el tiempo del ciclo de pedido debido que
cuando no existe un producto en inventario obliga al flujo del producto e informacion
salir del canal establecido, por ende, el gerente general la persona encargada en realizar
las comprar con el proveedor extranjero debe realizar una orden de compra para lograr
el abastecimiento requerido.

El producto se traslada desde Estados Unidos, donde se encuentra el proveedor,
hacia el puerto de la ciudad luego a la planta de la compafiia, se procede a despachar la
mercaderia con varios dias de retraso debido a la falta de stock.

5) Entrega

Se procede a separar los pedidos de acuerdo a la forma de pago; si un pedido es
a contado, este sera cobrado en oficina y retirado en bodega, caso contrario, el pedido es
a crédito, el cliente retira pedido directamente en bodega.

La entrega del pedido se da en conjunto a un ride, representacion impresa de la

factura, en cual cliente firma y queda de constancia la entrega.
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Figura 4.2: Diagrama de Flujo ciclo de pedido actual
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Fuente: Bizagi Modeler

Para poder realizar el levantamiento de muestras se solicitd con anticipacion un

permiso a la empresa, mediante una carta dirigida al Gerente General, por el periodo de
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las dos primeras semanas del mes de febrero durante el horario laboral, con acceso total
a las instalaciones.
En la cuadro 4.4 se presentan las actividades del ciclo de pedido con sus

tiempos promedios.

Cuadro 4.4: Tiempo promedio del ciclo de pedido actual

ELAF;E}I:‘:;FDN: 2/02/2015-14/02/2015 ;;IE;FLE:IDDLF}H% 56,50
No. ACTIVIDAD Tm’ﬁﬁ;ﬁ‘;";“‘“
1 Tomar pedido de manera manual. 6.23
2 Ingreso del pedido al sistema 458
3 Recepcion de pedido en oficina 264
4 Anahzar el historial del chente. 55
5 Aprobacion de pedido electronica'manual. 041
6 Verificacion de aprobacion 0.47
7 Vertficacion de existencias 413
8 Facturacion 6.98
g Levantamiento de pedido 6,77
10 Verificacion de pedido. 34
11 Embalaje del pedido. 534
12 Preparacion de documentos. 6.04
13 Entrega de mercaderia 409
TOTAL 56,50

Fuente: EmpresaM & M

Elaborado por: Las autoras

La adquisicion de la nueva mercaderia no estd comprendida en el estudio ya
que las situaciones que requieren registro del faltante, elaboracion de la orden de
compra, internacion, nacionalizacion y recepcién en bodega ocurren una o dos veces
por mes, es decir, no son regulares y no agregarian valor analizarlos.

4.5 Matrices de evaluacion de desempefio

A continuacién se realizara un diagnostico de la situacion actual a través de
matrices que permitiran segregar los diferentes factores que influyen en el desarrollo de
la companiia.

4.5.1 Anédlisis FODA
Rios & Sotomayor sostienen que “La técnica de matriz FODA constituye un

avance metodologico en la planeacion, la cual envuelve procesos cuantitativos y
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cuantitativos. Se define como el conjunto de fortaleza y oportunidad, debilidades y
amenazas...El objetivo concreto de la matriz FODA es el analisis profundo de los

factores que afectan positiva o negativamente al sistema organizacional...” (2013, pag.

46)
Figura 4.3: FODA de la empresa M&M

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Proveedor reconocido internacionalmente |Crecimiento del mercado automotriz
Calidad del producto Implementar E commerce como
Tecnologia americana estrategia de crecimiento
Innovacion constante de los productos Fidelizacion de clientes
Promociones y publicidad Alianza con asociaciones, cooperativas de

transporte

DEBILIDADES AMENAZAS
Periodos largos para la entrega de pedidos  |Aplicacion de impuestos a los aceites
Poco posicionamiento de mercado lubricantes
Mala organizacion en el dpto de Venta Volatilidad del precio del petroleo
Carece de servicio de transporte Ingreso de productos estatales al mercado
Falta de cultura corporativa Cartera vencida en aumento
Devolucion de mercaderia Presencia de grandes marcas de lubricantes
Alta rotacion de empleados

Fuente: EmpresaM & M

Elaborado por: Las autoras
4.5.2 Estrategias a partir de la matriz FODA

La matriz FODA permite analizar la situacion actual de la empresa mediante
un andlisis interno y externo que ayudara a la toma de decisiones en el desarrollo de las

estrategias 0 modificaciones de las establecidas para alcanzar los objetivos.
Figura 4.4: Estrategias a partir del FODA de la empresa “M&M”

ESTRATEGIA OFENSIVA (FO) ESTRATEGIA ADAPTATIVA (DO)
Fomentar las alianzas usando la tecnologia del Promocionar la entrega de pedidos a traves de las
producto como atractivo redes sociales
Implementacion del comercio electronico bajo la Disminuir las devoluciones para afirmar presencia
marca Golden Bear en el mercado
Fidelizacion de los clientes a traves de promociones |[Implementar el e commerce para disminuir |a falta
ESTRATEGIA DEFENSIVA (FA) ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA (DA)
Disminuir la cartera vencida con mejoras en las Fomentar la lealtad de los empleados lo que
capacidades del dpt de credito ayudara a disminuir la cartera vencida
Promocionar la innovacion de los productos para Disminuir las devoluciones para fortalecer la
mitigar el efectos de los productos estatales presencia y evitar la entrada de productos nuevos

Fuente: Empresa M & M

Elaborado por: Las autoras
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4.5.3 Matriz de evaluacion de factores internos.

MEFI es una herramienta analitica que analiza el entorno interno de las
diferentes areas de la empresa, la cual evalla las fortalezas y debilidades de gerencia,
contabilidad, ventas, recursos humanos, crédito entre otros. Para el desarrollo de la
matriz se requiere cinco pasos importantes se detalla a continuacion segin Tobar
(2007):

1. Identificar las principales fortalezas y debilidades.

2. Asignar ponderacion segun la importancia relativa de cada factor en cuanto
al éxito en la industria.

El rango de la ponderacion es de 0.0 (sin importancia) y 1 (de gran
importancia), el total de las ponderaciones por factor debe totalizar 1.

3. Calificar cada factor entre 1 a 4 de acuerdo a lo siguiente:

Una debilidad importante (1); una debilidad menor (2); una fortaleza menor
(3); una fortaleza importante (4).

4. Multiplicar la ponderacion de cada factor por su respectiva calificacion para
obtener el resultado ponderado de cada variable.

5. Sumar el resultado ponderado de cada variable para determinar el resultado
ponderado de la empresa y poder sacar conclusiones de acuerdo al resultado promedio
de 2,5 si es mayor posee una fuerte posicion interna, caso contrario, su posicion interna
es débil.

En la figura 4.5 se detalla la matriz de evaluacion de factores internos de

acuerdo a la informacion recolectada de la compafiia mediante entrevistas.
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Figura 4.5: Matriz de evaluacidn de factores internos

FACTORES DETERMINANTES PES0O  CALIFICACION PONDERACION
FORTALEZAS
Proveedor reconocido internacionalmente 0,12 4 0,48
Calidad del producto 0,11 a 0,44
Publicidad 0,06 3 0,18
Tecnologia americana 0,08 4 0,32
Innovacion constante de los productos 0,1 4 0,4
Promociones ofrecidas a los clientes 0,08 3 0,24
DEBILIDADES
Periodos largos para la entrega de pedidos 0,1 1 0,1
Poco posicionamiento de mercado 0,09 1 0,09
Mala organizacidn en el dpto de Venta 0,06 2 0,12
Carece de servicio de transporte 0,09 1 0,09
Falta de cultura corporativa 0,04 2 0,08
Devolucion de mercaderia 0,03 1 0,03
Alta rotacion de empleados 0,04 2 0,08
TOTAL 1,00 2,65

Elaborado por: las autoras

Se observa que el resultado ponderado es de 2,65 indica que la empresa se
encuentra por encima del valor promedio en su posicién estratégica interna general, por
ende, es una compafiia que esta en una situacion favorable para salir adelante con esas
fortalezas o inclusive con opcion a incrementarlas.

4.5.4 Matriz de evaluacion de los factores externos.

MEFE ayuda a resumir y evaluar informacion econémica, social, cultural,
demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva de
la empresa bajo estudio. Esta debe incluir una lista de oportunidades que ofrece el
entorno que se deben aprovechar, y una de amenazas que deben evitar o mitigar sus
efectos. Para el desarrollo de la matriz se requiere seis pasos importantes se detalla a
continuacion segun Tobar (2007):

1. Se determinan los factores criticos del entorno a traves de una evaluacion
que detecten cuales pueden afectar a la organizacion sin importar el balance entre estas.
Es necesario ser tan especifico como sea posible.

2. Se asigna un peso relativo a cada factor de 0.0 (nada importante) hasta 1
(muy importante). Este valor indica la importancia de ese valor especifico para el éxito
de la empresa en la industria.

3. La sumatoria de los pesos asignados a los diversos factores debe ser igual a

uno.
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4. Se determina la calificacion de cada elemento de la matriz de 1 hasta 4
tomando en consideracion la siguiente escala:

1 = no es importante; 2= es promedio; 3= la respuesta estd por encima del
promedio; 4= es muy importante.

5. Se procede a multiplicar el peso de cada factor por su calificacion para
determinar el peso ponderado.

6. La sumatoria de estos productos muestra el peso ponderado total de la
organizacion

En la figura 4.6 se detalla la matriz de evaluacion de factores externos de

acuerdo a la informacion recolectada de la compafiia mediante entrevista.

Figura 4.6: Matriz de evaluacion de factores externos

FACTORES DETERMIMNAMNTES PESO  CALIFICACION PONDERACION
OPORTUNIDADES
Crecimiento del mercado automaotriz 0,2 4 0,8
Implementar E commerce como estrategia de 0.1 4 0.4
Fidelizacion de clientes 0,1 3 0,3
Alianza con asociaciones, cooperativas de trar 0,15 3 0,45
AMENAZAS
Aplicacion de impuestos a los aceites lubricar 0,12 1 0,12
Volatilidad del precio del petroleo 0,12 1 0,12
Ingreso de productos estatales al mercado 0,04 2 0,08
Cartera vencida en aumento 0,09 2 0,18
Presencia de grandes marcas de lubricantes 0,08 2 0,16
TOTAL 1,00 2,61

Elaborado por: las autoras
Se aprecia un valor total es 2,61, mostrando que la empresa compite en una
industria apenas encima del promedio en cuanto es atractivo explicado por las
oportunidades externas favorecedoras y amenazas tolerables para ser manejadas .
4.6 Descripcion del problema a analizar
Actualmente una de las claves del éxito de toda empresa es brindar un buen
servicio al cliente lo que deriva de un buen cumplimiento de todas las actividades y

subactividades del ciclo de pedido.
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Con el fin de identificar los problemas internos de la compafiia, se realiza
entrevista al gerente general de la importadora/distribuidora para poder detectar los
problemas de la empresa.

El tipo de entrevista a utilizar es semiestructurada debido que las preguntas
fueron cuidadosamente elaboradas para obtener informacion sobre problemas actuales
de la empresa y poder determinar los inconvenientes que se presenten sin anular
opiniones o puntos de vista de los entrevistados.

Con el objetivo de detectar los problemas de la compafiia se procedio a realizar
una entrevista al gerente general, el cual esta encargado del correcto desempefio de
todas las areas de la empresa y en este caso, es el duefio de la compafiia.

De la entrevista realizada el 19 de diciembre del 2014, se identifica las
actividades especificas del Gerente General, asi como sus puntos de vista referentes a la
situacion actual de los procesos de la empresa.

Respecto a este tema, se rescata los retrasos en el despacho de los pedidos y el
tiempo de los clientes para ser atendidos por este motivo, sin identificar claramente las
causas ni las opciones para mejorarlas, también se destaca las ventajas que conllevan
una mejora en los procedimientos tanto en términos monetarios como de ahorro de
tiempo y mejor utilizacion del mismo. (Ver Anexo 3)

Por lo expuesto es de vital importancia proponer soluciones inmediatas que
aseguren un adecuado manejo de los procesos involucrados y asi cumplir con las
promesas de servicio acordadas con las expectativas de los compradores y la capacidad
de respuesta de la empresa.

De acuerdo al anélisis anterior en este capitulo, la empresa presenta como una
de sus debilidades el retraso de la entrega de pedidos perjudicandola al punto de tener
pérdidas inclusive en el costo y una de las causas es la mala organizacién en las
diferentes areas y falta de cultura organizacion.

Uno de los problemas primordiales es no contar con flota propia o alquilada al
momento de entregar la mercaderia, un valor agregado al servicio brindado. El
crecimiento del sector industrial es beneficioso debido que presenta oportunidad de
aumentar el porcentaje de posicionamiento, sin embargo; la mala comunicacion y la

falta de recursos, quita posicionamiento y baja los ingresos.
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CAPITULO5

APLICACION DE LA METODOLOGIA

En esta seccidn se aplican los pasos especificados en el capitulo 111, con el fin

de obtener la informacion deseada y alcanzar los objetivos planteados de este trabajo.
5.1 Implementacion del simulador Bizagi

Nivel 1.- Validacion del proceso

Para la aplicacion en el estudio, el diagrama representa el ciclo de pedido a
crédito de la empresa M & M y se incluye el nUmero maximo de llegadas, seria el
namero de ciclos de pedidos que deben de correr en la simulacion.

Para el caso, el numero de llegadas es 21 ya que la politica de la empresa es
procesar veintiun pedidos cada vez, culminadas estas Ordenes se contindan con los

siguientes veintiuno y asi sucesivamente.

Figura 5.1: Diagrama de flujo de ciclo de pedido a crédito

RANSHEDN DEPEEO

Provesaaienta e peics

Presston &l pesids

Enlega de pesits

Fuente: Bizagi Modeler
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Nivel 2.- Andlisis de tiempo

Este nivel requiere informacion sobre el tiempo de realizacion de cada

actividad del ciclo de pedido, especificados en el capitulo 4.

El tiempo promedio, los maximos y minimos ingresados en el simulador se

detallan en la cuadro 5.1:
Cuadro 5.1: Tiempo del ciclo de pedido

Actividad 1 2 3 4 3 7 8 9 10 11 12 13
Promedio 6.23 4.58 2, 5.5 041 4.13 6.98 6.77 34 | 534 | 604 4.09
Minimo 323 231 1 1.27 0.32 201 2.1 233 2 229 239 1.37
Maximo 10,5 6 5,58 8.03 0.5 5.24 9.01 8.01 5.1 7.1 1.5 5.1

Fuente: Empresa “M & M”

Elaborado por: Las autoras

Una vez introducidos los datos en el simulador se da clic en la opcion “RUN? «,

arrojando informacién sobre el tiempo de procesamiento de los veintiun pedidos

corridos en Bizagi.

Cuadro 5.2: Tiempo total de 21 pedidos a créditos

S Instances |Instances | Min. time | Max. time | Avg. time | Total
completed | started {m) {m) (m) time (m)
Process 1 21 21 212,65 475,73 380,81 5599,84
MNoneStart 21
Ingreso sistema al pedido 21 21 47,64 136,06 106,53 22372
Recepcion del pedido en oficina 21 21 1.71 6,13 3,35 70,32
Analisis del historial 21 21 1,72 7,83 4,97 104,43
Aprobacion manual y electrénica del pedido 21 21 0,35 0,48 0,42 8,78
Facturacion electronica 21 21 4,57 61,3 34,57 725,9
Levantamiento de pedido 21 21 4,31 15,93 8,29 174,15
Verificacion del pedido 21 21 2,61 8,52 3,9 31,97
Embalaje 21 21 344 11,35 6,35 133,34
Preparacion de documentos 21 21 391 13,5 6,4 134,48
Entrega de mercaderia 21 21 1.86 5,38 M 71,51
Verificacion de existencia 21 21 3.3 52,03 22,99 482,87
Toma de pedido manual 21 21 7.97 134,97 65,47 1374,39
MNoneEnd 21
ParallelGateway 21 21
ParallelGateway 21 21
Timerintermediate 21 21

Fuente: Bizagi Modeler

Los datos muestran valores maximos, minimos y promedio de cada actividad,

poniendo en evidencia los problemas en el ciclo de pedido:

e Toma de pedido manual con una demora de 65,47 minutos

3 Palabra en idioma ingles usada en el programa para empezar las simulaciones.
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e Ingreso al sistema del pedido con una demora de 106,53 minutos

e Verificacion de existencia con una demora de 22,99 minutos

e Facturacion electronica con una demora de 34,57 minutos
Nivel 3.- Anélisis de recursos

La informacidn necesaria para este nivel es el personal y sus herramientas de
trabajo que permiten una correcta ejecucion de las actividades.

Para la aplicacion en el estudio, se establece el cuadro 5.3:

Cuadro 5.3: Recursos disponibles del ciclo de pedido

Recursos disponibles Cantidad
Vendedores 7
Equipos de Computacion 10
Perzonal de cradito 4
Personal de facturacion |
Montacarga 2
Personal de bodega 3

Fuente: Empresa “M&M”

Elaborado por: Las autoras

Una vez introducidos los datos en el simulador se da clic en la opcion “RUN *,
obteniendo valores porcentuales de la utilizacién de los recursos actuales. Los valores

altos representan sobreutilizacién de los recursos y los bajos subutilizacion.

Cuadro 5.4: Porcentaje de utilizacion de los recursos disponibles

Resource Utilization

Vendedores 19,72%
Equipo de computacion 6,50%
Personal de credito 5,86%
Personal de facturacion |  17,25%
Montacarga 9,94%
Personal de bodega 11,80%

Fuente: Bizagi Modeler
Se observa la existencia de recursos subutilizados, lo que supondria que no se
utilizan de manera eficiente y existen desperdicios en los procesos. Se destacan los

equipos de computacion, personal de crédito y el montacargas.
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Nivel 4.- Andlisis de calendario

Para efectos del estudio, los datos del calendario se incluiran la jornada laboral
y el almuerzo.

e Los funcionarios tienen horario laboral de lunes a viernes, hora de entrada:
8am, salida: 17pm

e La hora del almuerzo inicia a las 12pm y cuentan con treinta minutos para
comer.

Estas variables son fundamentales para el anélisis del ciclo de pedido ya que
influyen en el tiempo total de las érdenes.

5.2 Identificacion de las causas

Mediante la lluvia de ideas y la observacion de campo se logra obtener las
causas de las actividades con falencias encontradas en el punto anterior.

A continuacion, se detalla cada subactividad con falencia con sus respectivos
factores o grupos de causas. A cada uno de estos factores se les asigna una flecha que
entronca en la espina principal del pez y suelen estar predefinidos como las “4 emes”:
Magquina, Mano de obra, Métodos y Materiales.

a) Transmision del pedido
Maquina

Una de las causas es la falta de computadoras en oficina para los vendedores,
por ese motivo, transmiten el pedido al momento de llegar a su casa o cuando
encuentran un cyber cerca de la zona encargada. En muchos casos, no todos los
vendedores cuentan con computadoras o internet en su casa todo esto ocasiona retraso al
momento de subir el formulario de pedido.

Mano de Obra

La falta de supervision es una causa importante en el retraso al momento de
transmitir el pedido debido que no cuentan con supervisor que ayuden a controlar la
toma de pedidos del vendedor.

La fatiga es un factor importante debido que los vendedores pasan 7 horas
recorriendo lubricadoras y al momento de llegar a casa suele ser un problema tener

tiempo o fuerza mental y fisica para ingresar los pedidos al sistema.
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El desconocimiento de informacion del cliente suele ser un factor clave al
momento de llenar el formulario de manera electronica debido que se le solicita llenar
informacién clave, el cual les toma demasiado tiempo registrar lo solicitado.

Métodos

La falta de un sistema completo de la empresa que le facilite al vendedor
ingresar el pedido debido que deben buscar en su portafolio de cliente 0 en sus
comprobantes las ultimas cancelaciones o deudas entre otras cosas debido que es
demasiada informacion que requieren en oficina.

La falta de comunicacion entre oficina y los vendedores es regular por ende
trae problema al momento de informarle al vendedor los productos en stock o cual es la
cantidad disponible en bodega de igual manera sucede entre cliente y vendedor, lo que
ocasiona que cometa errores al momento de ingresar los pedidos.

La falta de planificacion respecto a los horarios de oficina y campo de los
vendedores, no hay horas establecidas lo que ocasiona que no cuenten con espacio y
computadoras suficiente.

Materiales

La falta de medios tecnolégicos avanzados retrasa transmitir pedido debido que

seria de mucha ayuda si los vendedores contaran con tablets con acceso a internet,

lograrian ingresar el pedido desde cualquier punto.

Figura 5.2: Diagrama causa-efecto: Demora en la transmisién de pedido

MAQUINA MANO DE OBRA
Desconocimiento de informacion
No tisnen intemet | '
Falta de supervision .
. Filts de computadora _ Fatiga

Demasiados procesos

Falta de software
/ Falta de medios tecnologicos

Falta de comunicacion _

_ Faltadeplanificacion __//

METODOS MATERIALES

Fuente: Empresa “M&M”

Elaborado por: Las autoras
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b) Facturacion
Maquina

La falta de un sistema que genere los descuentos o promociones aplicables para
el periodo de manera automética provoca un retraso en todos los procedimientos
subsiguientes ya que estos se deben realizar de manera manual y se tiende a cometer
errores.

Por consecuente, las facturas con este tipo de descuadres no pueden ser subidas
al sistema ni seguir con su curso normal.

Mano de Obra

El area de facturacion estd compuesta de una sola persona que distribuye su
tiempo laboral para la elaboracién de 58 facturas diarias en promedio de diferentes
volimenes de precio y cantidades a diversidad de empresas grandes y pequefias, lo que
es una carga grande para una persona ya que se debe tener en cuenta que la elaboracion
total de estos documentos no seria posible en un dia aun tomando 6 minutos para cada
una.

La empresa implemento el uso de la facturacién electronica a inicios del 2015,
sin modo de pruebas ni experiencia previa, por lo que el personal todavia no esta
suficientemente capacitado para su uso y manejo.

Esta situacién provoca cometer errores en el cuerpo de la factura y por ende
una devolucion por parte de SRI que no admite errores en el sistema y solicita la
correccion de la misma lo que toma mas tiempo del que deberia y el doble de esfuerzo.
Materiales

Las computadoras con informacion actualizada son fundamentales para esta
area, sin embargo los archivos del area generalmente no se encuentra al corriente de las
diferentes promociones o descuentos aplicables para el tiempo en curso, lo que provoca
una incomodidad y retraso ya que se debe estar consultando a otras areas o apuntes

hechos por parte del personal.

44



Figura 5.3: Diagrama causa-efecto: Demora en facturacion

MAQUINA MANG DE OBRA

Errores en kos decumentos
< Falta de capacitacion

Fersomal insuficients .
. Falta de software

Falts de segusmiento.

JFalta da control sobrs envios Informacion
dessctualizady
Falta de comunicacidn

- ralta de orpanizacion Informacien descentralizada

METOQDOS MATERIALES

Fuente: Empresa “M&M”

Elaborado por: Las autoras

c¢) Verificacion de las existencias
Materiales

El personal dedicado a la verificacion de las existencias se encarga de realizar
la comprobacion de los productos en bodegas.

Se implementa un programa en el cual se registra la aprobacion para poder
facturar el pedido completo, procedimiento que sufre demora debido a que el software
es lento y la computadora se paraliza y pasa minutos sin responder.

Métodos

Los programas con informacion actualizada son esenciales para esta actividad
ya que si no se verifica la existencia de los productos, no se puede facturar y no sera
entregado al cliente. Sin embargo, en ocasiones los registros no se encuentran al
corriente, por lo que el personal del area de crédito debe consultar con bodega para

poder continuar con los procedimientos.
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Figura 5.4: Diagrama causa-efecto: Demora en la verificacion de las existencias

MATERIALES
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Falta de control
Falta de organizacidn

METODOS

Fuente: Empresa “M&M”

Elaborado por: Las autoras
d) Entrega del producto

El retraso en la entrega del producto se detecta en la entrevista realizada al
Gerente General, quien indican que existen atrasos en el area de bodega ya que los
pedidos permanecen en el almacén sin ser retirados. El horario establecido de dos horas
en la tarde no es suficiente para que los clientes puedan acercarse a la empresa por lo
que el ciclo de pedido se extiende alin mas.
Maquina

La falta de un sistema completo de entrega afecta directamente a la empresa ya
que son ineficiencias que se generan por mantener esa orden lista para entrega en las
instalaciones generando gastos de almacenamiento que intrinsecamente la compafiia
debe asumir.
Métodos

Para la entrega de los productos, se realizan llamadas telefonicas a los clientes
informandoles que su orden esta lista para ser retirada indicando el horario, sin embargo
hay casos en los que no es posible ubicar al comprador o que los clientes no pueden ir el
mismo dia por mdultiples razones cotidianas. Esta espera causa la acumulacion de

pedidos en el area de bodega y aumenta el tiempo para la terminacion de todo el ciclo.
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Figura 5.5: Diagrama causa-efecto respecto al retraso en entrega de producto

APE TEENT
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AATERIALES
Fuente: Empresa “M&M”
Elaborado por: Las autoras
5.3 Indicadores de gestion
Por medio de los siguientes indicadores de gestion logistica se podra relacionar
con las actividades problematicas para lograr un mejor analisis de la situacion de la

empresa y llegar a un planteamiento de propuestas ajustados a la realidad.

Cuadro 5.5: Indicadores de gestion de las actividades probleméticas

INDICADOR RESULTADO
Cobertura de equipo/oficina 28.57%
Calidad de la facturacion 25 88%
Eficiencia de los vendedores 50.27%
Pedidos entregados a tiempo 40,73%

Fuente: Empresa “M&M”

Elaborado por: Las autoras
Una de las actividades es la transmisién de pedidos mediante el primer
indicador se evidencia que el nimero de equipo de computo satisface solo al 28,57%
respecto a la cantidad de vendedores, cubriendo un bajo porcentaje.
El porcentaje de facturas con errores al mes es de 25,88% un porcentaje

significativo lo cual causa un gran nimero de devoluciones para la empresa
ocasionando pérdida de clientes.
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Los vendedores diariamente realizan 7 visitas como minimo a sus clientes, lo
cual representa 42 visitas diarias respecto a pedidos a crédito y 58 pedidos (crédito y
contado). Esto quiere decir que cubre en su totalidad la cantidad de pedidos diarios con
las visitadas minimas.

De un total de 383 ordenes al mes, se podra observar que el 59,27% son
pedidos entregados a tiempo siendo la diferencia los pedidos con retrasos ya sea por
diversos procesos del ciclo de pedido o porque quedan pendientes al momento de ser

aprobados.
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PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

CAPITULO 6

En este capitulo se presenta las falencias encontradas en el ciclo de pedido y el

planteamiento de propuestas para lograr minimizar el tiempo total. Se realiza una

evaluacién econdmica, con el fin de determinar los beneficios monetarios futuros de las

mejoras planteadas tomando en consideracién su introduccién en la empresa.

Al finalizar se compara las soluciones planteadas contrastandolas con las

propuestas y evidenciando los efectos sobre el problema analizado.

6.1 Analisis de resultados
Segln los resultados obtenidos en el capitulo cinco, las subactividades con

falencias del ciclo de pedido de la empresa M&M son detallan en la figura 6.1:

Figura 6.1: Subactividades con falencias del ciclo de pedido M&M

140
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E] 40 ~——
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0 T d I |
omade ngreso a ., e e
edido sistgema del Facturacion Verificacion de
P . electroénica. existencia.
manual. pedido.
Promedio 65,47 106,53 34,57 22,99
Minimo 0 42,27 0 0
Maximo 125,23 132,15 55,35 47,23

Fuente: Bizagi Modeler

Elaborado por: Las autoras

Las principales causas de las falencias son la mala organizacién, carencia de

personal y herramienta de trabajo, los cuales son factores que contribuyen al retraso en

la entrega de los pedidos.

49



En un promedio de 21 pedidos a créditos diarios el tiempo de despacho es de
380, 81 minutos, es decir 6 horas con 35 minutos siendo un tiempo demasiado extenso
para realizar despachos.
6.2 Planteamiento de mejoras
Para mejorar el ciclo de pedido de la empresa respecto al tiempo y costo se
planteara las siguientes propuestas como solucion a los problemas encontrados:
e Software empresarial: JD Edwards EnterpriseOne de Oracle.
e Dispositivo movil: iPad 3.64 G.
e Servicio de telefonia movil y datos: Plan claro plus de 5000MB.
e Contratacion de servicio de entrega.
e Capacitacion del personal.
e Reclutamiento en el area de facturacion.
6.2.1 Descripcion de los procesos con las alternativas propuestas.
< Area de Ventas

Con la implementacion de las mejoras, la transmision del pedido y su ingreso al
sistema toman menos tiempo en realizarse.

Respecto a la transmision del pedido, cada vendedor es dotado de una Tablet
con servicio a internet que le permite tomar los pedidos de manera electronica,
suprimiendo la nota de pedido manual. Ademas permite subir las ordenes al sistema de
la empresa, desde cualquier punto en el que se encuentre e inmediatamente después de
ser concretada.

Del mismo modo, la implementacién del software da la oportunidad al vendedor
de mantenerse conectado continuamente con la empresa, estando actualizado de las
disponibilidades de productos que puede ofrecer a los clientes y de esta manera
mejorando el flujo de informacion entre los diferentes departamentos involucrados en la
venta.

< Area de Crédito.
En la etapa de facturacion, se concreta el ingreso de un colaborador mas que
permitira reducir el tiempo que duran los pedidos durante este proceso.
Como la disponibilidad de personal en factura se duplica, es necesario el

aumento de recursos computacionales, para este fin, los equipos de los vendedores
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seran retirados y redistribuidos en toda la empresa. En esta area se contara con dos
personas en facturacién con sus respectivas maquinas que permitan elabora las tareas.

Los procedimientos para el trato de una orden no tendra variaciones, sin
embargo las ordenes que ingresen se repartiran de manera igualitaria para poder operar
mas eficientemente y disminuir las demoras. Gracias a la capacitacion de facturacion
electronica, los responsables de la facturacion disminuiran sus errores en las facturas lo
que contribuira a una disminucion en el ciclo total del pedido.

Ademas, la implementacion del software ayudara a tener un mejor desempefio
en el andlisis del crédito, Ya que el personal puede utilizar el programa para revisar el
historial de solvencia del cliente de una forma rapida y sencilla que se presentara en una
ventana que unificara esta informacion para un posterior analisis de los encargados.

En el caso de la verificacion de existencias, la implementacion de software
ayuda a tener un mejor flujo de informacién entre el area de bodega y de crédito
reduciendo el tiempo en el cual se confirma que los productos estén en stock y se pueda
proceder a facturar el pedido completo para ser entregado. En conjunto, la maquina sera
reemplazada por una de los vendedores como se menciono anteriormente.

% Area de Entrega

En la etapa de entrega, se plantea la opcion de entrega puerta a puerta mediante
contrato con Transporte Remache. Debido a los problemas presentados por la
acumulacién de pedidos sin entregar en bodega ocasionando falta de espacio.

La tarifica del servicio es de US$ 80,00 por camidn lleno en su totalidad de
forma local, de acuerdo a la cantidad de pedidos ingresados al sistemas se realizara la
solicitud de camiones a la compafiia por medio telefonico, el recorrido de entrega

empezara a las 10am.
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Figura 6.2: Diagrama de Flujo ciclo de pedido propuesto
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Fuente: Bizagi Modeler
6.2.2 Inversion de la propuesta

Comprende a una descripcion detallada de los requerimientos necesarios al
momento de ejecutar las propuestas, de acuerdo a la infraestructura propuesta y los
requerimientos técnicos y administrativos.

a) Activo fijos tangible

Se refiere a los bienes fisicos de la empresa que se utilizan por un periodo largo
en la operacién y funcionamiento normal de la empresa respecto a la propuesta
planteada.

En este caso se propone comprar 7 equipos moviles tipo Ipad 3,64 G para cada
vendedor con un precio unitario de $540,00.

La depreciacién de un equipo es la disminucién o desgaste peridédico de los

activos fijos tangibles debido a la vida atil del mismo ya sea por el uso y el tiempo
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transcurrido. La empresa importadora distribuidora se basa en el método de linea recta
para realizar la depreciacion de sus activos al momento de realizar cargos en los flujos.
(Ver Anexo 5). El valor del equipo de computacion es de $ 3780, con una vida til de 3
afios, y segun el Reglamento para la aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno
(2010), la depreciacion de equipos de computo y software es del 33% anual. En el

cuadro 6.1 se detalla la depreciacién del activo a invertir.

Cuadro 6.1: Depreciacién de activo fijos tangible

Ailo | Depreciacion [ o ) Residual
anual
1 12474 25326
P 12474 128572
3 12474 37.8

Elaborado por: Las autoras
b) Activo fijo intangible
Son activos no cuantificables fisicamente pero son necesarios para la
realizacion de una operacion. En el caso de la importadora distribuidora se propone
invertir en un software, servicio movil, gestién empresarial y capacitacion al personal

utiles al momento de implementar las propuestas.

Cuadro 6.2: Costo activos fijos intangibles

COSTO CANTIDAD TOTAL

Software JD Edwards
EnterpriseOne de Oracleb $20.000.00 1 $20.000.00
Servicio de internet Claro £50,00 7 $350,00
Gestion Empresa OTT $1.000,00
Computer SA
Capacitacion Diversos 4 $1.090,00
TOTAL 522.440.00

Fuente: Nutec S.A.

Elaborado por: Las autoras

Los rubros de mantenimiento son designados para el correcto funcionamiento
de los activos de la empresa en un periodo especifico, en este caso, el activo que
necesitard mantenimiento anual es el programa JD Edwards EnterpriseOne de Oracleb

con un costo de US$200 para los cuatro departamentos: ventas, crédito, facturacion.
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6.2.3 Financiamiento de propuesta

La empresa importadora/distribuidora necesitara financiar US$ 30.000,00 para
implementar las nuevas propuestas, el cual una de las formas de financiar por medio del
Banco del Fomento el 100% del monto total a invertir. A continuacion se detalla la tabla
de amortizacion del valor a financiar.
6.2.3.1 Tabla de amortizacion

El Banco de Fomento respalda a PYMES, y Empresas facilitando crédito entre
$500 a $300.000 hasta 15 afios como plazo méximo, con una de las tasas mas baja
impulsando al crecimiento del Ecuador.

El crédito bancario respecto al valor de inversion US$30.000, se debera
cancelar anualmente en un plazo de 5 afios, con una tasa de interés del 10,21% en el

Banco del Fomento con un sistema de cuotas fijas de US$7.956,00 ddlares, sin periodo

gracias.
Cuadro 6.3: Tabla de amortizacion del crédito bancario

Periodo | Saldo inicial| Intereses |Abono a capital{Cuota a pagar| Saldo final
1 30000 3063 4893 425731 7956,425731 | 2510657427
2 25106 57427 | 2563381233 | 5393044488 | 7956,425731 | 1971352977
3 19713,52977 | 201275139 5943 674341 7956 425731 | 13769,85543
4 1376985543 | 1405902239 | 6550523491 7956 425731 | 721933194
5 721933194 | 737093791 721933194 7956,425731 ]

Fuente: Banco de Nacional de Fomento

Elaborado por: Las autoras

6.3 Analisis del ciclo de pedido actual y propuesto

El siguiente analisis de tiempo se realizO mediante el simulador Bizagi, se

procedié a modelar el ciclo de pedido actual y propuesto mostrando las variaciones de

tiempo con la implementacién de las mejoras. El anlisis econémico se o

6.3.1 Comparacion del tiempo promedio.

El programa de simulacion permite apreciar las mejoras de forma cuantitativa,

la reducciéon del tiempo total del de las actividades expresado en minutos y en

consecuencia el total del ciclo de pedido.
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Cuadro 6.4: Comparacion de tiempo promedio actual y propuesto

TIEMPO PROMEDIO
ACTUAL PROPUESTO

SUB ACTIVIDADES

Toma de pedido manual 65,47 0
Ingreso sistema al pedido 106,53 38,41
Recepcion del pedido en oficina 335 333
Andlisis del historial 497 497
Aprobacion manual v electronica del pedido 042 042
Werificacion de existencia 22,00 16.35
Facturacion electronica 34,57 36.3
Levantamiento de pedido .29 6.61
Werificacion del pedido 3.9 471
Embalaje 6.35 6.1
Preparacion de documentos 6.4 5.95
Canal de despacho-Transporte 120 120
Entrega de mercaderia 341 3,77
Tiempo total 380,81 241,47

Fuente: Bizagi Modeler

Elaborado por: Las autoras

Respecto al area de ventas, la implementacion de las tablets permite a los
vendedores tomar el pedido, lo que reduce esta actividad de 65.47 minutos en promedio
a cero, complementando con el internet inalambrico se ahorra 68.12 minutos en
ingresarlos al sistema. Estas mejoras en conjunto permiten la reduccion de tiempo en
0.02 segundo en la recepcion del pedido en la oficina.

En el area de crédito; la actividad de verificacion de existencias presenta una
disminucion de 6.64 minutos en promedio, en la facturacién electronica muestra un
aumento a 1.73 minutos del tiempo actual, sin embargo el tiempo en desarrollar en
conjunto las dos actividades presentan una reduccion total de 4.91 minutos en
promedio.

Cabe recalcar que las mejoras resultantes se complementan con la
implementacién del software que ayuda a tener un mejor control entre la mercancia que
se vende y la disponible reduciendo los problemas de flujo de informacién entre las
areas de ventas, crédito y bodega. Esta situacion se apoya en las capacitaciones
recibidas por los vendedores y el departamento de crédito, con un aporte positivo a la
administracion de tiempo y la practica de buenas habilidades de comunicacion.

El cambio de tiempo total entre levantamiento, verificacion y embalaje de
pedido que pasa de 18.54 a 17.42 minutos promedio, durante el levantamiento del

pedido se realiza la preparacion de documentos con un ahorro de 0.45 minutos.
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La entrega de pedido paso de 3.41 a 3.77 minutos promedio debido a que los
pedidos se procesan mas rapido y deben esperar el transporte que los llevara a su
destino, sin embargo el area de bodega presenta un ahorro de tiempo de un minuto y

veinte segundos en promedio con las mejoras implementadas.

Figura 6.3: Reduccion de tiempo del ciclo de pedido

Tiempo promedio de ciclo de pedido
actual y propuesto

= Tiempo total
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Fuente: Bizagi Modeler

Elaborado por: Las autoras

La representacion grafica 6.3 muestra en resumen el tiempo total del ciclo de
pedido de la situacion actual y la propuesta.

En conjunto, con las implementaciones de personal, equipos y herramientas se
genera una mayor optimizacion en el uso en cada actividad dando como resultado una
disminucion en el tiempo del ciclo de pedido de 36,59%, es decir, de 139.34 minutos lo
que significa 2 horas con 19 minutos.

6.3.2 Comparacion en funcion a la utilizacion de recursos.

El eficiente uso de los recursos disponibles es un aspecto clave ya que son las
herramientas para ejecutar las actividades y ayudan a alcanzar los objetivos de la
compafiia garantizando su buen funcionamiento. Un recurso es una persona, una
herramienta o un espacio necesario para la realizacion de una actividad especifica.

Aplicando la simulacion en el andlisis de recursos se puede identificar y

disminuir el impacto de las restricciones en términos de tiempo de ciclo.
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Cuadro 6.5: Comparacion de utilizacion de recursos actual y propuesto

UTILIZACION
RECURSOS
ACTUAL PROPUESTO

Vendedores 19,72% 16,82%
Equipo de computacion | 6,50% 12,82%
Personal de crédito 5,86% 12,50%
Personal de facturacion | 17,25% 29,59%
Montacargas 9,94% 20,48%
Personal de bodega 11,80% 23,55%
Software 0,00% 16,40%
Tablet 0,00% 16,40%

Fuente: Bizagi Modeler

Elaborado por: Las autoras

En relacion a los vendedores, se ve una disminucion de 2.9% de utilizacién ya
que antes debian esperar por una computadora para poder subir un pedido al sistema lo
que retrasaba todas las actividades subsiguientes. Con la mejora se aprecia que hay mas
recursos disponibles y no es necesario hacer fila para su uso.

El personal de crédito se beneficio de una redistribucion de computadoras
debido a la adquisicion de tablets para los vendedores y el nuevo personal lo que
inicialmente era una subutilizacion de 6,5%, con la propuestas los recursos tienen
12.82%, este valor indica que la utilizacién es mas eficiente ya que se aprovecha mas el
recurso disponible.

La utilizacion de los recursos del area de bodega aumento en de 11.75% por la
introduccién de las nuevos recursos que permite acelerar los procesos realizados en
beneficiandose con una mayor optimizacion que permite mover mas pedidos que en la
situacion actual.

Las nuevas herramientas adquiridas son las que muestran el incremento del 0%
al 16.40%, estos valores se pueden explicar con la utilizacion de los vendedores ya que
las tablets y el internet permiten disminuir el uso de otros recurso optimizando los

nuevos.
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6.3.3 Comparacion de las evaluaciones econdémicas.

El Flujo de Caja proyectado es un informe financiero que presenta un detalle
de los flujos de ingresos proyectados y egresos proyectados que tiene una empresa en
un periodo dado, debido que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los resultados
que en ella se determinen.

Para realizar una correcta evaluacion de las propuestas desde la perspectiva
econdmica y financiera es necesario realizar el analisis del valor actual neto, la tasa
interna de retorno y el tiempo de recuperacion de la inversion se concluirdn con la
factibilidad de las mejoras.

Se realizard una evaluacion del VAN obtenido en los flujos de cajas
proyectados considerando la inversion en las propuestas planteadas y sin ellas.

De acuerdo al anexo 7, el flujo de caja proyectado a cinco afios de la empresa
M&M sin inversion, considera una variacion de las ventas y los costos asociados
pertenecientes a un incremento del 4% debido a que la inflacion promedio del Ecuador

durante los Gltimos cinco afios ha sido de 3,85% detallado en la figura 6.4:
Figura 6.4 : Inflacién promedio del Ecuador 2010-2014

INFLACION 2010-2014

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2010)*(Banco Central del Ecuador, 2011)?(Banco Central
del Ecuador, 2012)3(Banco Central del Ecuador, 2013)* (Banco Central del Ecuador, 2014)°.

Elaborado por: Las autoras

Sin embargo, en el flujo proyectado del anexo 8, la variacion de las ventas y
costos asociados del primer afio considera un incremento del 1% debido a que es el
peor escenario posible de crecimiento para la empresa y este punto fue concedido (J.

Gutiérrez, entrevista personal, 19 de diciembre de 2014); y un 4% de incremento en los
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afios subsiguientes debido a la inflacion. Bajo estos parametros se analizard,
estrictamente, el beneficio de implementar las mejoras.
6.3.3.1 Valor presente neto.

El Valor Actualizado Neto (VAN) es un método de valoracion de inversiones
que puede definirse como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los
pagos generados por una inversion, argumenta lturrioz. (2015)

La formula del valor actual neto de acuerdo a Brun, Elvira & Puig (2012) es la

siguiente:

CF CF CF

VAN = -4 + + Hot —
(1+K)  (1+k)? (1+ k)"

(6.1)

Donde:
VAN= valor actual neto.
A= Inversion inicial
CF1= Flujo de fondos que se ingresaran en el primer periodo
CF2 = Flujo de fondos que se ingresaran en el segundo periodo
n = NUumero de periodos a evaluar (o de vida Util)
CF = Flujo de fondos que se ingresaran en el ultimo periodo
k = Tasa de actualizacién o de descuento
Proporciona una medida de la rentabilidad del proyecto analizado en valor
neto, es decir el valor presente sin inversion. Para analizar el valor presente neto es

necesario conocer las condiciones expresadas en la figura 6.5:
Figura 6.5: Criterios de decision del VAN

VAN = 0 — el proyecto es rentable.
VAN = 0 — el proyecto es rentable también, porque va esta incorporado ganancia de la Tasa de descuento.
VAN < 0 — el proyecto no es rentable.

Fuente: Matemaética financiera y estadistica basica, 2012

El VAN calculado en el flujo proyectado sin inversion, del anexo 7, de acuerdo
a la formula (6.1) es de $ 1.469.492,26 y con inversion (anexo 8) es de US$
1.495.108,08, mostrando un beneficio marginal por implementar las mejoras de $
25.615,82.
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De acuerdo a los criterios de decision de la figura 6.5, las propuestas son
aceptadas debido que es un valor mayor a 0 por ende es rentable para la empresa.

Se implementa la herramienta Crystal Ball para analizar el riesgo del VAN
obtenido en el flujo de caja que considera la inversion. Para la simulacion se debe de
definir variables de entrada y una variable de salida, estas incertidumbres seran
representadas como una distribucion de probabilidad.

Segun el modelo deterministico de la figura 6.6, la probabilidad de ocurrencia
es del 92,46% que el VAN sea positivo, se nota claramente que minimo podria situarse
en $45.482,71 mil dolares lo cual da la seguridad necesaria para invertir en las
propuestas planteadas.

Figura 6.6:- Valor actual neto
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Fuente: CrystalBall
6.3.3.2 Tasa interna de retorno
La TIR es una tasa de rendimiento utilizada en el presupuesto de capital para
medir y comparar la rentabilidad de las inversiones. Su funcion es hacer que el valor
actual neto de todos los flujos de efectivo ya sea positivo y negativo de una determinada
inversion sea igual a cero.
Para calcular la tasa interna de retorno de acuerdo Brun, Elvira & Puig (2012)

se utiliza la siguiente formula:

VAN(+) }

TIR=R+ (R, ~ Ry) | QAN = (vans)

(6.2)

Donde:
R = Tasa inicial de descuento.

R1 = Tasa de descuento que origina el VAN (+)
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R2 = Tasa de descuento que origina el VAN (-)
VAN (+)= Valor Actual Neto positivo.
VAN (-)= Valor Actual Neto negativo.
Para realizar el analisis de la tasa interna de retorno es necesario conocer las

condiciones de decision detalladas en la figura 6.7:
Figura 6.7: Criterios de decision del TIR

TIE. = TREMNA — Se aceptara el provecto.
TIE. = TRENMA — Se acepta pero la decision depende del inversionista.
TIR. <= TREMA — Se rechazara el provecto.

Fuente: (Matematica financiera y estadistica basica, 2012)

La tasa interna de retorno se compara con TREMA (tasa de rendimiento
minimo aceptable) también conocida como TMAR, la cual se refiere al costo de
oportunidad de la inversion.

En definicion la TMAR es la tasa que representa una medida de rentabilidad
minima que se le exigird a un proyecto de tal manera que permita cubrir la totalidad de
la inversidn inicial, egresos, intereses, impuestos y la rentabilidad que exige el
inversionista. Se la considera como costo de oportunidad.

Para realizar el calculo de la TMAR se utiliza la siguiente formula:
TMAR=i+t+(i+t)=pr (6.3)
Donde:
i = Tasa de interés pasiva
t = Inflacion anual
pr = Premio al riesgo
En el cuadro 6.6 se especifica los datos para obtener la TMAR exigida que es

del 13, 19% para lograr cubrir lo requerido en su totalidad.

Cuadro 6.6: Tasa minima aceptable de retorno

TMAR 13,19%
Rf Bonos US4 1,697%"
Beta Mercada 0,55 *

Rentabilidad Mercado g%°

RfEcuador 741%"

Fuente: (Fusion Media Ltd. , 2007-20015)* (Flores, 2005, pag.
85)?(Enriquez & Mejia, 2005)° (NEFIR S.A. , 2008)*
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Se determind que el TIR es del 14,5% la cual es mayor a la tasa minima
aceptable de rendimiento 13,19%, la propuesta debe ser aceptada ya que la inversion es
economicamente rentable.

De acuerdo al modelo deterministico de la figura 6.8, la probabilidad de
ocurrencia es de 98,71% que la TIR sea positiva. En un escenario pesimista el valor que
puede tener la TIR es de 0,02% siendo riesgoso en el peor de los caso; sin embargo
podria ser de 41,77% de forma optimista, de acuerdo al andlisis realizado con la

herramienta CrystalBall.

Figura 6.8: Tasa interna de retorno
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Fuente: CrystalBall
6.3.3.3 Periodo de recuperacion de la inversion
Es un instrumento que mide en cuanto tiempo se recuperara el total de la inversion a
valor presente, es decir fecha exacta que se cubre la inversién inicial en afios, meses y
dias. En la publicacion del Instituto Tecnoldgico de Sonora expresa la siguiente
formula:
PRI=a+(b-c¢) (6.5)
d

Donde:
a = Ao inmediato anterior en que se recupera la inversion.
b = Inversion Inicial
¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se recupera la
inversion.
d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

Para la implementacion del proyecto es necesario conocer el periodo de tiempo

en que se recuperar la inversion de US$ 26.220,00.
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Debido a que el primer afio se obtiene un ingreso de US$ 1167.423,00, el
capital invertido tendra un retorno en 0,069 afios, es decir, que incluso en el primer mes
se veria la recuperacion total de los US$ 26.220,00. Significa que las propuestas son

aceptables de acuerdo a los parametros analizados.
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CAPITULO 7

CONCLUSIONES

1. La empresa importadora/distribuidora al ser el representante de una
marca estadounidense muy conocida como Golden Bear debe mejorar sus
procedimientos para poder competir a nivel nacional con marcas ya posicionadas con
muchos afios de experiencia. De acuerdo al andlisis realizado en el capitulo 4, existe un
crecimiento en la industria de lubricantes ocupando la empresa una participacion de
4,4%.

2. Por medio de la informacién obtenida en la entrevista hacia el gerente de
la empresa importadora/distribuidora se detecta la falta de politica de tiempo en la
transmision, procesamiento, preparacion y entrega de producto subdivididas en trece

actividades del ciclo de pedido al momento de despachar la mercaderia.

3. Mediante el simulador de proceso Bizagi Modeler se detecta las
subactividades criticas del ciclo de pedido como: toma de pedido manual con una
demora de 65,47 minutos, ingreso al sistema del pedido con una demora de 106,53
minutos, facturacion electronica con una demora de 34,57 minutos, verificacion de
existencia con una demora de 22,99 minutos. En total el ciclo de pedido se demora
alrededor de 380,81 minutos; es decir, 6 horas con 35 minutos en un promedio de 21
pedidos diarios

4.  La causa principal del retraso de la entrega de mercada es la falta de
organizacion y comunicacion lo que genera quiebres en el flujo de informacion entre los
departamentos de venta, crédito y facturacién. Los equipos defectuosos y programas
desactualizados son factores que influyen en el desempefio de los empleados.

5. Los indicadores evidencia la deficiente gestion del personal en el area de
ventas y facturacién, asi como una carencia de equipos ya que solo cubren un 28,57%

de los vendedores, por lo cual limitan la entrega a tiempo en un 49,73%.
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6. La implementacion del software empresarial, equipo mavil, servicio de
entrega, reclutamiento y capacitacion del personal son factores claves para mejorar el
tiempo global del ciclo de pedido y de esta forma se podra eliminar pedidos manuales,
errores en facturacion, y retrasos por sistema lento, lo que mejorara la manipulacion de
informacion en el momento preciso y la atencion al cliente.

7. Respecto al tiempo total del ciclo de pedido mediante la implementacion
de propuestas se disminuiran en un 36,59% demostrado en la figura 6.7, es decir 2 horas
con 19 minutos simultineamente ayudaran a optimizar un 18,57% el uso de los
recursos de la empresa disminuyendo los tiempos de espera en cada actividad.

8. Es econdémicamente viable la implementacion de las propuestas
demostrada mediante la evaluacién financiera en un flujo proyectado a 5 afios,
mostrando un valor actual neto con inversion es de $1495.108, 08 siendo superior al
actual y una tasa interna de retorno del flujo proyectado con inversion de 14,50% la cual
es mayor a la tasa minima aceptable de rendimiento 13,19%. Cabe destacar que la
inversion se recupera en el primer mes de funcionamiento con las propuestas

planteadas.
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ANEXOS



ANEXO 1 - PLANO DE LA IMPORTADORA/DISTRIBUIDORA

SALIDA 2

SUPERFICIE TOTAL: 1000 METROS CUADRADOS
Area de bodega A: 224 METROS CUADRADOS

Area de bodega B: 100 METROS CUADRADOS

Area de hodega de tamhores: 252 METROS CUADRADOS
Area de oficinas:30 METROS CUADRADOS

Area de transito: 334 METROS CUADRADOS
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ANEXO 2 - FORMULARIO DE PEDIDO

Pedido 87583

Fecha 2015-01-27 17:48:17, heche por: RBOO1

Wendedor RODRIGUEZ BARROS BYRON ESTEBAN (REOO1)

Cliente CARTAGENA PAEZ MARGARITA (00000000E8%446)

RUC 1705239216001

Mum. Dias Plazo 30 ACTIVO

Comentario

POR FAVOR S1 HAY CAJAS DE 12 ENVIAR EN LOS ITEMS DE 140 ¥ 153W40 GRACIAS

Total Venta 279.2
Pago Credito
Cupo Cliente: S00
Monto Utilizado: 212.2

Fecha Creacion Cliente:

2014-0%-20 00:00:00

Observacion Credito:

Detalle
Marca Producto Cantidad | Precio U. | Descuento | Precio Tot. | Galonaje
GOLDENM BEAR | MULT.140 GL-4 24/1 CI5 LTRS 1 112,19 30.83 77.601823 &
GOLDENM BEAR | DIESELMAX 15W40 CI-4 &/1 CIS GLNS 1 119.64 30.83 82.734588 &
GOLDEN BEAR | DIESELMAX 15W40 CI-4 24/1 CISLTRS | 1 128.57 30.83 88.93186% =1
Total Galenes: 18
Total Bultos: 3
MNota:
Cobros en el pedido
Forma Pago | Monto | Factura | Recibo | Observaciones | Ch.fecha | Ch.banco | Ch.no. | Cuenta Duefio Retencion
Deposite 258.37 | 272037 4597384 | CANC 2015-1-27 | PICHINCHA LUBRILACA
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ANEXO 3-ENTREVISTA

ENTREVISTA

Entrevista realizada al Gerente General de la importadora distribuidora de aceites
lubricantes en la ciudad de Guayaquil.

1. ¢Cudles son sus funciones dentro de la empresa?

Entre mis funciones principales se encuentras las siguientes: Designar todas las
posiciones gerenciales, realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes departamentos, planear y desarrollar metas a corto y largo
plazo y coordinar con el dpto. Administrativo para asegurar que los registros y mis
analisis se estan ejecutando de una manera adecuada entre otras.

2. ¢Cree usted que los procedimientos que se realizan son lo mas eficientes

posibles?
Bueno, hemos recibido reclamos por parte de los clientes ya que tiende a extenderse el
tiempo de entrega de los productos, aqui en las instalaciones, lo que obviamente genera
malestar debido al mal servicio. No solo eso, hay procedimientos en diversas areas que
se realizan de forma repetitiva e innecesaria lo que es una pérdida de tiempo.

3. ¢Cuales son los problemas que existen en los procedimientos de la empresa?
Generalmente los problemas surgen a la hora del despacho de la mercaderia. Cuando
los clientes vienen a retirar la mercancia esta no esta lista a tiempo 0 se encuentra
incompleto el pedido o con error al momento de facturar por ende los productos
entregados son distintos. Ademas, hay una tendencia creciente de acumulacion de
productos en bodegas debido a que los clientes no pueden retirarlos dentro de los
horarios establecidos.

4. ¢Cuél cree que son las causas que generan estos problemas?

Mala organizacion y comunicacion entre las areas de venta, crédito, facturacion y
bodega las cuales intervienen en el retraso al momento de la entrega del pedido.

5. ¢Actualmente, la empresa posee un sistema de control para identificar las

deficiencias en los procesos, y asi poder implementar posibles mejoras?
No existen sistemas periodicos de control, se lo hace en el dia a dia arreglando los
problemas que se vayan presentando y resolviéndolos lo més rapido y de una manera

eficiente.
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6. ¢Que opina acerca de las ventajas de la optimizacién de recursos y tiempo

de los procedimientos de la empresa?

Una excelente idea puesto que seguro podria ayudaria a reducir tiempo y costo al
mismo tiempo los trabajadores pueden tener tiempo para ocuparse en sus otras
funciones. Aumentaria la participacion de mercado igual que le generaria a la empresa
mayores ingresos y menos perdidas.

7. ¢Cual cree Usted que serd su crecimiento para el afio 2015, considerando los

bajos precios en el petroleo?

Este afio ha sido dificil, y se pronostica una disminucién en el precio del petréleo,
al menos, hasta el primer semestre del proximo afio, por lo que siendo muy positivos
esperaria un incremento del 2,5%, considerando también el crecimiento que ha tenido la
empresa del 5,3 % en los Gltimos afos.

8. Si siendo muy positivos seria un 5%, ¢Cual prevé Usted, seria el escenario

negativo, cuanto creceria y por qué motivos?

Dificilmente, siendo el peor de los casos un 1%. Motivos podrian ser varios, los precios
del petréleo son muy volatiles, estos cambios son originados por razones también muy

variantes.

Entrevistado: Javier Alejandro Gutiérrez Bucceli

Entrevista realizada por: Las tesistas
Elaborada: Diciembre 19 del 2014, inicio 16:00 final 16:47
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ANEXO 4 - TOMA DE TIEMPO DEL CICLO DE PEDIDO ACTUAL

Tomar . Aprobacionde . .
pedido de Transmision RHEIR.IDn ."J:n:i]].:z:lr B : pedido e . Levantamiento Verificacion e e Entrega de
manera del pedido dEpEdl.dD ]l.l.!-l-tl::]'l:l]. del electromica . de . Facturacion de pedido de pedido. di:l de mercaderia
en oficina  cliente, ) existencias pedido. documentos.
manual. /manual.
1 3,32 542 2,03 6,10 041 4,08 3,35 7,55 3.56 3,34 3,12 1,37
2 6,31 3.16 3,01 703 0,43 3,37 745 6,59 342 2,29 4,03 3,31
3 4,05 4,07 2,22 4,35 0,34 3,11 3,14 7,59 3.13 543 744 3,01
4 22 5,00 2,06 542 (.39 4,55 7.54 6,26 341 5,26 7.5 451
£ 8,10 5,40 3,12 7.2 044 3,08 2,18 522 442 3,35 721 3,33
[ 6,02 6,00 2,00 74 0.3 435 3,44 544 205 3,32 6,30 3,17
7 4,10 3,00 331 6,55 0,43 5,01 3,13 543 5,05 545 6,23 5,01
B 3,04 3,02 2,01 3l 0,33 3,58 2, 745 2,35 3,56 5 3,51
9 5,51 5,17 304 3,03 (.39 3, 3,07 6,07 443 549 6,45 445
732 3,08 2,50 7.1 044 3,27 2,38 6,52 3.25 3,35 722 3.1
7,23 3,13 234 743 0,45 436 6,01 3,01 423 347 424 3,39
527 3,46 22 523 0,43 5,13 6,11 3 3.28 32 425 3,14
7,12 441 3,00 6,17 0,44 3,15 3,52 545 3.25 5,28 3,37 344
6,13 5,50 3,10 2,03 0,32 4,14 4,13 T.55 3,13 543 7,11 3,55
6,47 440 3,01 3,05 0,41 4.3 7,55 7,59 3 3,23 5,47 345
3,07 543 222 425 0,37 5,14 441 6,59 444 5,23 421 347
6,14 5,50 2,57 423 0,33 22 2,13 7,18 2,58 5,28 450 5,06
18 701 231 3,00 6,135 0,45 3,57 . 744 447 3,15 7,08 347
19 744 3,00 2,08 2,21 0,33 4,159 4,11 6,35 473 5,23 543 432
0 3,13 354 3,00 4,52 0,43 3,56 6,33 542 2,35 346 6.4 345
pa 7.2 5,59 3,11 4,15 041 4,58 7,33 747 2,08 5,34 5,15 507
2l 4,10 547 2,52 6,28 041 22 732 542 434 5,28 6,12 416
3 3,10 3,30 1,57 3,37 0.4 3,47 27 7,39 341 3,16 27 3,45
24 4,08 6,00 334 1.5 0.4 3,13 346 7.5 3.52 532 75 4,03
5 6,25 3,20 2,05 5,11 0,46 2,01 7,51 6,25 2,38 3,32 3,29 4,54
26 6,23 3,30 3,13 2 0,43 4,23 5,06 3 223 523 451 435




27 4,19 6,00 3.27 7.36 0,34 3.56 5.93 5,18 343
28 6,01 3,08 3,50 5.05 0,36 3,31 7.16 5,18 4,05
29 8,06 5,50 3,07 6.56 0,39 433 748 5,07 424
30 743 4,06 332 4,01 0,41 44 7.16 5,44 5,09
31 433 3,12 3.03 5.33 037 3.36 7.22 3,32 421
32 436 5,50 3.02 5.32 0.38 3.21 8.01 5,53 5.07
33 8,13 5,58 2,18 5.44 0,46 417 743 5,37 334
34 8,03 5,57 1,32 6,15 0,42 5,07 3,08 5,57 3,08
iz 5,00 5,49 2,37 7.55 0,38 436 7.03 5,13 4,19
36 8.00 3,48 2,00 5.14 0,38 22 4,48 5,03 34
37 6,07 5,58 2,49 5,12 0,38 413 8,02 5,34 344
38 4,09 5,57 3,06 6.36 0,47 4721 7 5,35 4,42
39 741 4,50 2,04 7.49 0,42 441 432 5,36 443
40 8.37 5,50 1,50 6.36 0.41 451 5.14 5,32 5.1
41 7.13 4,37 3.38 5.08 0.43 3,54 8.33 5,01 4,32
42 404 413 2,59 428 0,42 5,01 8.4 3 5,58 5,09
43 431 3,43 1,46 6.4 0,48 3 7.53 749 431 5,01
44 5,38 3,40 2,10 6.2 0,33 5,1 3 5,02 5,03 331
45 7.59 6,00 2, 6.53 0.43 444 431 7.55 5,13 342
46 7,01 5,5 2,30 5,12 0,47 3,13 7.22 5,47 5,01 346
47 717 5,40 2,08 6.11 0,46 433 834 5,38 5,1 4,36
48 416 5,59 3.01 6.2 0,49 3,14 8,36 5,45 5,44 437
49 742 5,38 2,01 4,09 0,34 5.1 8.4 6,08 5.11 5.03
50 5.16 5,48 3.01 44 0.37 433 72 7.25 527 421
51 7.14 5,50 3,01 413 0,39 431 8,09 7,13 5,16 33
52 4,359 3,56 3.04 5,09 0,45 34 7.05 6,11 5,15 3.3
3 8.42 3,27 2,53 6.11 0,47 22 834 6,08 5,41 5,08
54 5.38 3,48 3.01 7 0,49 3,54 6.44 5,18 5,13 4,23
3 8.24 3,46 1,00 6.46 0,48 446 7.26 7,58 5,13 5.03
6 747 2,59 2,40 6.04 0,46 5,12 248 7,19 5,11 5.1
57 8,20 5,59 2,38 7.54 0,43 4,09 447 7.41 5,48 443
8 6.01 3,01 3.10 7.51 0.36 408 547 7.1 5,59 313
59 8.14 5,58 3.01 4,06 0,38 427 7.17 6.56 5,43 5.04
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116 444 414 2,59 0.36 431 7.49 5.1 5.4 5.04
127 5.02 420 3.15 0.43 7.38 7.14 5.06 5.4 3.36
118 731 5,20 2,01 047 5.15 6.16 232 5.46 4,03
129 8,04 3,20 3.21 0.36 7.31 g 2.21 6.1 5.07
130 7,19 3,30 2,01 0,33 8.03 7,36 237 5,08 4,47
131 6,07 5,17 3,12 0,33 8.12 6,59 2,03 5,21 4,27
132 6,36 3,50 227 0,33 8.56 745 3,33 5,46 3,32
133 4,57 3,00 3,12 0,36 7.54 8,01 443 5,27 3,54
134 6,58 3,57 2,57 0,35 5,46 7.57 322 5,33 5.03
135 7.01 5,30 3,01 0,35 7.52 5,59 345 5,38 5,04
136 6,26 5,38 213 0,36 8,34 6,91 2,55 5,48 2
137 6,01 6,00 3,11 : 0,44 8.55 635 4,01 5,37 4,57
138 7.42 3,26 3,01 0.4 5.42 6,59 3,57 5,77 3.58
139 7,38 3,16 2.22 2,59 0,47 9 7,58 3,33 5,42 433
140 7,55 5,38 217 7.33 0,41 7.09 7,48 423 5,23 4,38
141 434 5,40 3,01 3,14 0,35 8.43 537 425 52 4,18
142 6.23 5.02 3,01 447 0,34 8.56 6.55 2.06 5.11 4,48
143 5,59 5,51 2,59 0.41 B.44 7.55 3.25 5.48 334
144 6,53 3,19 2,59 0.44 7.59 6.13 2.18 5.33 4,01
145 7.10 5,20 3.07 0,38 4,34 6.26 3,49 5,46 3.36
146 6,03 6,00 3,05 042 4,07 6,16 3,39 5,44 441
147 7.22 3,40 2,22 0,44 5.07 5,71 2,11 5,01 5,30
148 431 547 1,53 0,37 7.12 5,19 2.21 6 5.03
149 3,03 5,53 3,01 0,49 5.42 6.32 4,13 5.2 5.08
150 6,02 5,14 3,10 0,41 7.41 8,01 4,07 5,86 4,02
151 6,14 5,11 227 045 5,44 547 3.2 5,42 4,16
152 427 4,00 2,44 0,39 8.41 7,58 5,09 5,1 3.18
153 7.54 3,15 2,50 0,46 8.47 6.1 3,54 5,49 424
154 737 5,50 2,59 0,48 6,58 7.33 3,37 5,58 3,11
155 7,58 3,05 3,10 0.4 8,58 734 233 5,53 3.18
156 7,08 5,38 3,08 0,47 41 6,34 3,02 5,37 3.55
157 6.21 5,49 2.55 0,44 8.1 6,49 433 5.52 3.17
158 5.11 324 3.12 0.43 7.15 7.33 431 5.47 3.1
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159 6,52 3,59 313 534 043 425 3,08 713 244 3,58 5.07 439
160 5,29 358 300 42 048 34 5.21 6,59 2,09 536 729 353
161 5,00 337 310 63 048 3,38 734 759 2,54 5,22 543 445
162 556 6,00 320 5,59 05 3,01 3.49 748 233 547 437 435
163 5,19 330 301 4,07 0,38 5,13 847 722 2,36 542 733 147
164 501 517 233 549 044 438 13 703 33 5,51 5.41 341
165 3,03 5,11 312 61 032 431 13 759 321 547 141 32

166 5,59 548 2 558 05 13 719 g 228 5,39 5.2 438
167 449 438 300 7,14 0,39 5,13 8.27 747 342 3,59 747 327
168 703 5,09 301 518 038 414 749 739 42 542 5,59 314
169 4,40 440 246 § 046 4,46 843 544 439 5,23 743 347
170 536 320 303 §.24 033 5,01 718 518 45 333 647 427
171 7.10 447 2,50 6,38 032 437 § 6,33 2,14 544 412 346
17 4,09 401 2,59 13 037 515 511 777 318 3,36 5,52 435
173 5,53 440 157 5,14 03 438 842 2 32 5,22 746 3,32
174 5,59 4,03 301 436 036 436 7.11 748 413 3,54 643 5,01
175 6,27 450 333 4,37 041 33 8.27 733 2, 5,49 429 4,03
176 639 307 310 5,16 041 5.03 436 736 444 571 5.47 346
177 5,73 3,53 2,50 4,06 033 5,19 8,59 6.3 445 5,39 417 407
178 719 353 300 746 0.49 412 528 611 425 5,03 4,08 51
179 4,33 430 313 707 046 441 0,01 709 426 5,49 71 43
180 743 5,40 241 336 039 448 8.43 759 2 3,59 7.48 446
181 5. 5,29 2,59 4,18 04 433 3,46 433 413 5,13 543 3,54
182 5,58 438 302 3,36 0,33 5,17 42 501 441 5,38 6,53 432
183 6,17 3,03 300 433 0,38 3.23 733 g 2,29 543 5.47 427
184 546 8,00 301 7,06 047 3,36 8,13 13 222 5,22 7.12 347
185 733 3,36 317 25 0,38 3,11 3,58 716 424 53 743 344
186 6,01 544 341 775 048 3,06 1,36 516 329 546 4,35 438
187 6,58 436 211 642 043 5,12 64 521 3,12 5,03 7,29 3,59
188 5,49 3,56 2,59 721 033 5,08 3,00 727 2,52 3,58 636 424
189 5,36 418 244 637 048 3 713 3,38 5,08 §.37 402
190 4,14 454 257 421 043 5,07 27 759 407 5,33 7.09 411
191 6,12 4,09 2,03 2 048 413 §.34 g 2,54 5,54 6,12 449




190 4l 154 | 237 | 41 045 3,07 327 138 wr | osa | 111
191 11 1w |20 2 048 I5E 534 g TR 149
0 710 938 | 30 | s 035 0 126 145 3 53 | T ]
193 508 555 | 130 | 6 048 13] 4l 237 07 | s |15 111
184 711 00| 355 13 041 138 71 525 1% | 545 | 14 4]
185 535 50 | 18 | 307 034 1] 116 547 258 | 50| 655 502
1% 348 340 | a0 | T3 03 51 3 36 16 7 |5 | e 115
197 I 511 | 201 34 03 51 118 1 159 | 506 |53 419
18 521 eV YT RS 048 51 711 637 24| 55 | 41 )
199 601 350 | 105 2 042 333 447 737 1| 54| T4 i1
200 548 1 [ W [ L 041 307 3,05 534 8] 507 [ 43 313

PROMIDIO| 6.2 58 | 26 | 50 041 L3 6.8 677 40 | 5% | &M 109 | 5659 min
MIV 303 231 10 | L7 03] 201 210 133 0 | 29 | 1% 137
MAY | 1030 600 | 558 | 30 030 3] 9] 101 510 | 710 | 750 510
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ANEXO 5 - DEPRECIACIONES

Activo: Equipos de oficina

Activo: Muebles y enseres

Porcentaje: 10% Porcentaje: 10%
Afos: 10 Afos: 10
Valor: 1200 Valor: 29500
~ Depreciacion Valor ~ Depreciacion Valor
Ano l:,anual Residual Ano I:’anual Residual
1 120 1080 1 2950 26550
2 120 960 2 2950 23600
3 120 840 3 2950 20650
4 120 720 4 2950 17700
5 120 600 5 2950 14750
6 120 480 6 2950 11800
7 120 360 7 2950 8850
8 120 240 8 2950 5900
9 120 120 9 2950 2950
10 120 0 10 2950 0
Activo: Vehiculo montacargas . .
Porcentaje: 20% Activo: Equipos de computo
Anos: 5 Porcentaje: 33%
Valor: 13400 AROS: 3
5 Depreciacion Valor Valor: 4100
dlo anual Residual
1 2680 10720 ~ Depreciacion Valor
2 2680 8040 s anual Residual
N - L uwm | o
5 1620 0 2 1353 1394
3 1353 41
Activo Depreciacién Anual
Muebles y enceres 2950
Equipos de oficina 120
Equipos de computo 1247 .4
Vehiculo montacargas 2680
Total depreciacion 6997,4
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ANEXO 6-GASTOS EN PERSONAL

Personal No Sueldo Total
GG 1 S 1.500,00 | $ 1.500,00
Asistente Gerencia 1 S 600,00 | S 600,00
RRHH 1 S 600,00 | $ 600,00
Contabilidad 4 S 500,00 | $ 2.000,00
Credito 4 S 450,00 | $ 1.800,00
Programador 1 S 450,00 | $ 450,00
Secretaria 1 S 400,00 | $ 400,00
Vendedores 7 S 400,00 | $ 2.800,00
Factura 2 S 380,00 | $ 760,00
Bodega 8 S 360,00 | $ 2.880,00
Promotoras 3 S 360,00 | S 1.080,00
Caja 2 S 354,00 | S 708,00
Guardias 3 S 354,00 | $ 1.062,00
Disefio grafico 1 S 350,00 | S 350,00
TOTAL 39 S 16.990,00
GASTOS EN PERSONAL
Mes/Afo 2015 2016 2017 2018 2019
ENERO S 18.103,74 | S 18.827,89 | S 19.581,01 | $ 20.364,25 | S 21.178,82
FEBRERO | S 18.103,74 | S 18.827,89 | S 19.581,01 | $ 20.364,25 | S 21.178,82
MARZO S 31.909,74 | S 33.186,13 | S 34.513,58 | S 35.894,12 | S 37.329,89
ABRIL S 106.055,86 | S 110.298,09 | $ 114.710,02 | § 119.298,42 | S 124.070,36
MAYO S 18.103,74 | $ 18.827,89 | $ 19.581,01 | $ 20.364,25 | §  21.178,82
JUNIO S 18.103,74 | S 18.827,89 | S 19.581,01 | $ 20.364,25 | S 21.178,82
JULIO S 31.909,74 | S 33.186,13 | S 34.513,58 | S 35.894,12 | S 37.329,89
AGOSTO S 106.055,86 | $ 110.298,09 | $ 114.710,02 | § 119.298,42 | S 124.070,36
SEPTIEMBRE | § 18.103,74 | S 18.827,89 | S 19.581,01 | $ 20.364,25 | S 21.178,82
OCTUBRE | $ 18.103,74 | $ 18.827,89 | $ 19.581,01 | $ 20.364,25 | S 21.178,82
NOVIEMBRE | $ 31.909,74 | S 33.186,13 | S 34.513,58 | S 35.894,12 | S 37.329,89
DICIEMBRE | $ 48.919,74 | $ 50.876,53 | S 52.911,59 | $ 55.028,06 | S 57.229,18
TOTAL S 447.279,41 | $ 447.279,41 | $ 447.279,41 | S 447.279,41 | $ 447.279,41
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ANEXO 7 - FLUJO DE CAJA PROYECTADO SIN INVERSION

Rubros/Periodo
Wentas
Costo de Venta

(1) 2015
3.358.9153,21
2.251.060,31

2016
3.483.275,98
2.372.302,72

2017
3.633.007,02
2.467.194 83

2018
3.778.327,30
2.565.8582,62

2019
3.929.460,39
2.668.517,93

Total de Ingresas 1.077.858,91 1.120.973,26 1.165.812,19 1.212 444 65 1.260.942 47
Gastos Aministrativos 5 50504415 5 505044 15 & 505 044 15 5§ 505 044 15 & 505 944 15
Auditoria 5 3.300,00 5 3.300,00 5 3.300,00 5 3.300,00 5 3.200,00
Servicios basicos 5 20.000,00 S 20.000,00 5 20.000,00 5 20.000,00 & 20.000,00
Sezuro 5 4.600,00 5 4.600,00 5 4.600,00 5 4.600,00 5 4. 600,00
alguiler 5 50.000,00 S 50.000,00 S 50.000,00 S 50.000,00 S 50.000,00
Mantenimiento 5 1.000,00 5 1.000,00 S 1.000,00 5 1.000,00 5 1.000,00
Personal 5 427.044,15 5 427.044,15 5 427.044,15 5 427.044,15 5 427.044,15
Gastos de ventas 5 1343734 & 1395433 & 1453290 %5 15.103,32 & 15 707,97
Comisiones 13.427,24 13.964,23 14,527,990 15.103,22 15.707,97
Gastos Financieros 5 3.133,20 5 3017,50 5 290145 5 278985 5§ 2 682 55
Amortizacion 5 237351 5 2.282,22 5 2.194,45 5 2.110,04 5 2.028,89
Intereses 5 76463 5 735,28 5 707,00 5 679,81 5 653,66
TOTAL COSTOS 5 522.509,59 5 52292595 5 52336849 S 523.837,82 5 524,334 67
Inwersion Inicial 5 -

UTILIDAD OPERATIVA 5 55534532 5 550.047,28 5 542.44370 % ER8.E0E,26 5 736.607,20
PARTICIPACION TRABAIADORES [15%) 5 83.302,40 S 89.707,09 5 96.366,55 5 102.291,02 5 110.491,17
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 5 472.04692 5 508.340,19 5 546.077,14 S 585.315,83 5 626.116,63
IMPUESTOS g 102.850,32 "% 111.324,84 "5 12012697 'S 128.769,42 "5 137 745 66
UTILIDAD META 5 - 5 363.196,60 5 396.505,.35 5 425.940,17 5 456.546,35 5 488.370,97
VAN 5 1.469.432,26
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ANEXO 8 - FLUJO DE CAJA PROYECTADO CON INVERSION

FLUJO PROYECTADO A 5 ARIOS

Rubros/Pericdo
Ventas
Costode Venta

o 1
3.392.847,69
2.225.424 69

2
3.528.561,60
2.314.441,68

3
3.669.704,06
2.407.019,34

4
3.816.492,22
2.503.300,12

5
3.969.151,91
2.603.432,12

Total de Ingresos 1.167.423,00 1.214.119,92 1.262.684,72 1.313.192,11 1.365.719,79
Gastos Aministrativos 572529 81 572529 81 5725929 81 5725929 81 £72.929 81
Auditoria 3.200,00 3.200,00 3.300,00 3.300,00 3.300,00
Servicios bazicos 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00
Seguro 4.600,00 4.600,00 4.600,00 4. 600,00 4.600,00
Alguiler 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00
Servisio de entrega 35.400,00 38.400,00 38.400,00 35.400,00 35.400,00
Mantenimiento 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Depreciacion 8.350,40 8.350,40 8.350,40 8.350,40 8.350,40
Perzonal 447.279,41 447.279,41 447.279,41 447.279,41 447.279,41
Gastos de ventas 13.099,74 13.623,73 14 168,68 14.735,43 15.324 85
Comisiones 13.099,74 13.623,73 14.168,68 14.735,43 15.324,85
Gastos Financieros 11.019,43 10.519,81 9.969,18 9.262,23 B.693,52
Amaortizacion 7.956,43 7.956,43 7.956,43 7.956,43 7.956,43
Intereses 3.063,00 2.563,38 2.012,75 1.405,90 737,09
TOTAL COSTOS 5 5O7.048,38 5 597.073,35 5 597.067,67 S 597.027,57 S 59594818
Inwersicn Inicial 5 [26.220,00)

UTILIDAD OPERATIVA 5 £70.374,02 5 617.046,57 5 665.617,05 5 716.164,54 5 768.771,61
PARTICIPACION TRABAJADORES [15%) 5 85.556,10 5 9255699 5 9924256 5 107.424 628 5 115.315,74
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 5 424.817,92 5 £24.48558 5 CEL.774,43 § E02.739,86 5 £53.455,87
IMPUESTOS 5 106.659,94 5 115.387,71 & 124.470,39 5 123.922,77 & 143.760,29
UTILIDAD NETA 5 {26.220,00}) S 378.157,98 5 409.101,88 5 441.304,10 5 474.817,09 5 509.695,58
TIR 14,50

VAN % 1.495.108,08
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ANEXO 9 -HERRAMIENTAS BIZAGI MODELER

Actividades [Rectingulo con
esquinas redondeadas]

FRepresentan el trabao reallzade derro de una organizaciin.
Cansumen recursas. Pueden ser simples o tompuestas:

D Tarea

Sen activisades simples e atbmics Noes definkda aun nival mis
il Eadsten iferantes tpes

miaNal N
&)

Repapiisn  Serigt  Retesends

m Subproceso

Esuna actuides ompoasiague inchayw un eenjumas Inema Bgios de
ATVl [pooasa] g Pl S anal a0 hmds detalle.
‘Subprocess embehlde
Depents del poocesn ne
Wi prusrd conbaner poss il anes.
‘Subprocese reusable
£3 un o< definico como un skagrama e preceses
PSipandenie y qus N0 Giparvde tal 2oceso padee.

Compuertas [rombos]

Las empuertas son los elementes utlizades para cantrelar la
divergencia y conueigentia ded N

Compuerta Excusiva basada en datos
Diverpenciy; Doure ubnda en inpunte e Thuis besada en as ditos
el proceso e escoge un sole C2ming de e disponises.

Comn purin e e Iganca, s Utiizada para cenfiur
AT WRTUYRNTAS
Compuirta Exclusiva basada &n sventos
L3OO LA BB A DS 4 M. T PISNIED N [Tt i
BOe doni Sa a5 00 UNGAITING 4 el (RERONINeE, b
ek no se basa en dates del process sho en avenics,

Compuerta Parsiela
Diverpencia; Se utiiza 2000 valias alTvidides plden ealizase
sanumenizmeriea en pardela
Pemmite wincroninar warias camings pardsies &n ung

solo. B fluje mantinds cuanda 1020s les flujes de seosrds de entrady
Faryan legarin a b fgu.

@ Compuerta Indusiva
Diverpencia: §2 Ut NG &N UN RS S8 SCEARN NG 0 R
camings devarien camines shponiies, basado wn los dates S prooeso.
Coranpenclac 5o uiliza g sivrenizar camings adtivides
B Tl S i OS{UATE I i dia i COMma SUTna e
thegencia
Compuerta Campleja
Divergencie: T3 utlzede sara corialal puniod de deciiin aomplejod.

Converpenclic paimile contiruer bl $igy i punio del procesa
cuardo una condiofn T NEROO0 S& CUmple.

Eventos [circulos]

Uy evento representa 4129 QU SIUMTE 0 pUEGE cour durante el curse de un procesa

Exigten 3 Upad de sveninod balaced & cdme afectan e Mo,

O Eventos de Ini

Q Eventos Intermedios

(O eventos de Fin

® Irefican Qs n (DD inkla
* N tenen Thijes de sequerds antintes

Ewvenio de nicle sin especificar
%o 52 especficn ningiin comportamients en partcuion
para ndciar of pronesn.

Evento de Inicic de Mensaje

Un process inicks cusnde un mersae e edbide

Ewento de |micie de T
rvcia gua un pscase inkia catt cide da Tmpee an
una Techa e,

Ewvento de nicie de Candicidn
LT S i SIS LN BN e Mg S
gl

@ ©

Evento de |nikio de Sefal

 poecesn inkis cusnde s capturs una sefsl isnzeds deste
wempmcesa. Tengaen cusnta que ura sefal no &s un
mensajs, un mansas flane caraments defide un
Aestivataio b safialne

Evento da |nicio Miltipke

neiia que axisten muchas Tarmas de inkoar o proceso yiue
aleurmshe ura de ale e inicland of process,

© ®

* Ingigan age que ooute 9 pueds Dol dusno el TREOEe i Un progesa. antre o irida y
firs

« Lios apsnies intesmedios pusdan utiizarse danbio del flujo de secusnds, o sdjurioslos

imites deuna ectividad
# Los everrios intesmedios pueden utiizarse pare recibir o brdar el everz

& CLUNTE & | BN A5 USHTI0 [ Do ol loone ol insarier del SFcWD Se endusnira sin rabanar,

I8 IR iF USR5 AT KIGAT 8 KOG S & Nt rabang,
Evento Imtermedio sin especificar
denire e b secusnda del huje.

Evento Imtermedic de Mensaje
Irezhon qu LN marane puste s enwiado oneciicn.

aue el mensaje s negbide.

[ B U T S etepein,
Eupta A e

ImiTies de una ATt ingicarda n Thuje Se eesepaisn
Evento Imtermedio de Condicidn

oo s cendicitn e cumpla
Evermto Intermedie e Sefial

ancenciBn gue se acthark cards b seflal sea sapiirata

Evenito Intermadio Multiple
Treiica que pruads sar activeda permudhag sasas

Euenta Intermedio de Cancelacian

reshzare cuando o Lubmoceso e i onal =4 dandelada.
e degrama a ks limites del submocesa,

Evente Intermesdie e Emar

Euenio de [

el everrio se active.

Eventa Intermesdie de Enlace
e mvendo pemite sonactar dog sacdnnes de paocena

GO ® ®@O0o06e ® 6 ®O O

Inhca gD Que DouITe 0 st DouTir dentne del piocesn, s6io se pueden utiins

5l o ewenio de mensaje es de recepcitn, incha gue ol proceso no centinda asta

Prsdt T Take s el Thoe S Sedueniia & ATiunma & kg limi tes deuna aiitded

Irhca una @ Spssa Sanine i piDoasn. Bt 1ipa h weentn puads utilzarsa dentre
el T de seuencia indicands una aspara enine s actividses 0 wdjunia a los

St TR [ TR QUi N (BT N de NS e UMDk, Se piede Tiiza dentre
el Thujade seduencl induands dus Se eipein b iue fa o< e negiod s2 cunpli
eaduntn & bos lmites de una scthidad indhosrdn un flujoite secapdtngue s actived

Lo utiies pers enwierio sechi sefiaes. Se puede vtz denim del o de secusnos
para enidar & nechi sefales o adjurin s fos Emhes de una activicad indianda un Sun de

Esne Tipn de averdeinianmenke of urade an subpsteses Tarsadorales Te dagama
4 o erines ) Subpesstess mansardonal indicande un Tl ahamative qus sa

Esta tigusa &5 usada par cazhurar enenes Se dagrama a los limites de unaactividad.

Plarmifie manejar compensackones, Duando s iz ceniig del Tluo de seounda S un
[iBsesn inddich gue se nand una cempers i, Duanda seuthizs sdlnia a los Faites
e e i fsiemsie de captun indicn que s activided g comperean susds

#  Irdican ceandonn caming el proceso Snalza
» e tisnen fhjos de sequenca saliendo

Ewvente de Fin sin especificar
Inddica queun caming del flujo lego o Sn.

@ Ewvents de Fin de Mensaje

PieTritis il un Merrsape ol finad it o fujs,

Parmite araiaruns sefisl of fnelew o fuj.

@ Evente de Fin de Sefial

@ Evento de Fin Miltigle

T apue varlers nesulterdens puedien Sarse al fisaiizar un
e

® Evento de Fin de Cancelacian

Parmite erafar una excepcdn de cancelacln d Snalzar el
e S8a 5 iz o subsrocesss ansecdenales.

Evente de Fin de Ermar
Permite endar una excepcidn de.emor al firallmr el flue.

@ Evento de Fin de

Exti tipende fIn indica que 45 neataria U compengadn al
firakzar & fuje.

@ Evente de Fin de Terminal

Indica gue ol acess et Leminada, ex deci cusndo dgn
coming del fhujo lega 2 esie finel poceso terming
COMptaments, Sin MpOrtar gus eBSan Mds Gmines e
Tl o reshantas:

Swimlanes [canales]
[T]Pool

» Aciiia mmo centeredn deun pmosn

* Elrembna del poel puede ser o del preese oo del
parsipante

* fepretents i Parlioparie tlided s Rl

& Sempie eniite al mengs ung, 24ing fe dlagrame.

[ Lane
w Gubdivisiones del Pool,

* Ripressntan jos dfecsentes parscipantes o interior de une
mpanizacién

Objetos de conexion

— Secuencia

® RegsiectariTan el (onmmal €& fun y b secuenda e ks
ecthitades

# Sewnilon pas representar [ secusncis de los objetas de
flufn, dent arcnnisamos las activigades, las comzuerias y
los aventes.

o
e Condicnal
S por defiectn

o List Fneich dhe mefiaje fepresenlan s inbecadiidn entie vl
POCEER 2 ol

& Hepresertan Sefles o Mensajes WO Supns de control.

* N3 tDSas kg e g METGLE 5 CUMPREN B
Iinstarddadel process y fampoe e aspecifica unanden pam
les mensajes.

----— Asotlationes

& S usan pana apsclarinformackn agkdenal sobre sl prmoasn.
TamEn sie usan pars 35o0a Tarea s de 0Smpensaisn

.

Artefactos

Sen utilizadas para prapartona infarmacién adiciaral
S00°E 8| PROTESD,

[ | Anctaciones

# San TR B BRGETTanar 1 EiTRa &N At (el sehis
el

{7} Grupos

# 5 uilllra par agrupar un aenjunie e acikidades, ya sea
pars £ines de decumentaciln o andisi ne afacala
samenda del Tuje.

ﬂ Objetos de Datos

# Fenmitan mesivar b indenmacidn que una sihidad mecedia.
anma s eniaas o las saldas
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