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RESUMEN

RECINCO, es una empresa de recubrimientos epéxicos de suelos y pisos industriales,
enfocada en la calidad del servicio de aplicaciébn de recubrimiento, con la finalidad de fidelizar y
retener a sus clientes asi como ampliar su cartera. La empresa es de caracter familiar y
actualmente se encuentra en crecimiento por lo que, surge la necesidad de un estudio que permita

determinar puntos de mejora.

Basados en este objetivo, se determiné realizar el siguiente trabajo que presenta el estudio
de una politica de inventario via la estandarizacién, que busca contar con la materia necesaria que

permita brindar un nivel de servicio de calidad para sus clientes.

Xi



INTRODUCCION

El siguiente trabajo de graduacién, contiene la propuesta de una politica de control de
inventario para una empresa de servicios de recubrimientos industriales y comerciales con material
epoxico. El planteamiento busca la estandarizacién de una serie de procesos internos, ventas y
productos importados, con el objeto de establecer un orden que impacte positivamente a la
empresa. El analisis, inicia con una presentacion de la situacion actual de la empresa y recopilacién
de datos para la creacién de una linea base. La segunda fase la conforman implementaciones que
se generaron como resultado del analisis, lo que permite ordenar y organizar los datos para la

tercera fase, en la cual se propone una metodologia de politica de control de inventario.

La linea base, consolida los procesos necesarios de mejora para el funcionamiento de la
empresa. Controles internos que permitan incrementar la fluidez de informacién y la generacion de

pedidos de inventarios que sean flexibles para cubrir la demanda.

La propuesta consta de un analisis de demanda que permite la proyeccion de ventas para
un periodo de dos meses del punto de andlisis. Esta proyeccion, facilita segun el calculo de
rendimiento de material, determinar las cantidades de materia prima que se deben de importar para
cubrir la demanda proyectada. Segun el historial generado por metodologias de cotizacién y
movimientos de inventario, se determina la desviacion estandar del material que permite calcular
tamafios de pedido que mantengan un nivel de servicio del 80%. El tamafio del pedido se calcula de
la diferencia del inventario final mas el inventario de seguridad del mes proyectado, menos la

demanda proyectada del mismo.
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Il. JUSTIFICACION

Como empresa dedicada a realizar recubrimientos industriales y comerciales, RECINCO,
cuenta con mas de diez afios laborando en el pais. Y se ha posicionado como especialista en su
ambito. Sus creadores han logrado su desarrollo conforme a adaptaciones sutiles de ambiente con
gran éxito, debido a la facilidad de cambios que brinda un equipo de trabajo pequefio. EI aumento
de demanda de servicios en los Ultimos afios y la necesidad de cumplir con normas de calidad,
originan la urgencia de incrementar personal y conformar un equipo calificado. La capacitacion no
ha sido facil debido a la falta de estandarizacion de procesos y a la variedad de puntos de vista del

proceso general.

La empresa se puede dividir en dos grandes areas, la de ventas y la de operaciones, esta
Gltima ve el desarrollo administrativo y financiero asi como la mano de obra de la empresa. La
necesidad de estandarizar el area de ventas, hace evidente que se brinde capacitacion a los
vendedores y que cuenten con el conocimiento de metodologias de cotizacion y facturacion. En el
area administrativa, se requiere ordenar los procesos para manejar de manera adecuada los

materiales y también capacitar al personal para brindar un servicio de calidad.

Con base en estos conceptos, nace la propuesta del disefio de una politica de control de

inventario.

El aumento de clientes, genera mayor informacion que el area administrativa no controla de
forma adecuada. La falta de informacién por el corto desarrollo de procesos de registros, limita el

andlisis estadistico que permitan la mejora de los mismos.

La calidad de la materia prima importada, es primordial para la realizacion de las
aplicaciones. Al no contar con procesos estandarizados que generen fluidez de informacién para
toma de decisiones, da lugar a atrasos en brindar el servicio. No contar con registros que
expongan niveles de inventarios y célculos de pedidos o regulaciones para mantener inventario de
seguridad, impide brindar un buen nivel de servicio. La politica intenta un orden que evite retrasos

en las aplicaciones, que afecten la imagen y confianza que los clientes tienen de la empresa.

13



Ill.  OBJETIVOS

A. GENERAL

Disefiar una politica de inventario que permita la estandarizacion de pedido de

material critico para la empresa de recubrimientos industriales y comerciales.

B. ESPECIFICOS

Calcular el costo de falta de material critco’ en inventario para el desarrollo de
recubrimientos.

Valuar el costo del sistema de control de inventario propuesto.

Determinar el ahorro anual con la implementacién de la politica de inventario respecto al
proceso actual.

! *Materia critica: la materia prima base para los recubrimientos de suelos o superficies, como lo son

epoxicos, resinas y otros. Esta materia esta basada en la compra de productos importados de
Estados Unidos.
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V. MARCO TEORICO

A. INVENTARIOS

Un inventario, es el registro documental de bienes pertenecientes a una entidad, propios y
disponibles para la venta o realizacién de servicios. El mantenimiento de inventario es necesario
segun el tipo de producto o servicio que maneje una empresa. Para un sector de servicios, un
inventario se refiere a las existencias de un producto a vender y los suministros para administrar un

servicio.

B. OBJETIVO DE INVENTARIO

Para una empresa de servicios el inventario se refiere generalmente a bienes tangibles,
aquellos que van a venderse y al suministro necesario para administrar un servicio. El objetivo de

mantener un inventario se basa en satisfacer necesidades, tales como:

1. Independencia de operaciones. Al existir un suministro en un centro de trabajo, este da una
flexibilidad de operacion para cualquier producto.

2. Variaciones en demanda de productos. Un inventario permite abastecer los servicios
variando la demanda aleatoria en la cual se basan las proyecciones y asi satisfacer la necesidad del
cliente.

3. Flexibilidad en programacion de produccioén y servicios. Reducir presion de calendarizacion
de servicios.

4. Margenes de seguridad para variaciones en entrega de materia. Mantenimiento de tiempo
balanceado entre la realizacién de un pedido para contar con un margen de materia de trabajo. Los
margenes toman en cuenta factores externos de demora de furgones de materia prima.

5. Tamafio de pedidos. La consolidacion de pedidos permite la posibilidad de mejora de

precios unitarios en términos de costos.

15
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C. COMPRAS

Los costos de una compra deben estar balanceados respecto al servicio a brindar, la
calidad del producto y los tiempos de respuesta de sus proveedores. Del adecuado control y manejo
de la entrega de los proveedores depende el flujo de operaciones de la empresa. Debe establecerse
una relacion con el proveedor a largo plazo por medio de contratos que estimulen demandas

seguras y precios accesibles.

La compra debe de basarse en la calidad de servicio y producto brindado. La calidad va
ligada a variables que aumentan dependiendo del tipo de proveedores. Entre mas proveedores se

tengan mayor es el control que debe de mantenerse.

Al considerar elegir a un proveedor debe de buscarse el valor agregado, para resolver
problemas y garantizar satisfaccion. Otros aspectos a considerar son: el precio, la facilidad y formas
de pago para tener confiabilidad en el proveedor. El valor de postventa: formacion e instruccion del
equipo de trabajo, las reparaciones, cambios y garantias. Por Ultimo la rapidez o flexibilidad de

entrega o fabricacion para una modificaciéon de demanda.

<<Un servicio se define como el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un
suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto o servicio en el momento y lugar

adecuado y se asegure de un uso correcto del mismo..>> (La Parra, 1996)°

D. MANEJO DE CONTROL DE INVENTARIO

Uno de los objetivos de un sistema de inventario, es la implementacion de manejo de
control. Al realizarse una compra y ser entregada en bodega debe manipularse y ubicarse
adecuadamente. La légica y control, se utilizan para cumplir la secuencia de los procesos de
compra necesarios. El principio fundamental de manejo de las existencias, para obtener el
beneficio econémico y operativo del negocio. Este manejo debe incluir la planeacion, programacién
y el control de inventario, ante condiciones variables de mercado para mantener niveles adecuados

de exigencias de cualquier tipo, reduciendo al minimo las fricciones internas y externas.

’La Parra, Eric. 1996, La Virtud del Servicio. México D.F. Ed. Fiscales ISEF, 293.
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<<Los inventarios permiten una flexibilidad de operacién que de otra manera no existiria>>

(Rivas, -)3

Otro de los aspectos importantes del manejo de control de suministros, es el efecto
financiero que tienen en la empresa. La relacion es pieza fundamental en cuanto a decisiones de

manejo de existencias.

El control de inventario debe considerar el manejo fisico y distribucion de los suministros en
bodega. Toda distribucion implica, un control anticipado para que el flujo de informacion sea
completo y no estanque el proceso de inventarios. Un mal manejo fisico o mal procedimiento
pueden ser causantes de mayor generacion de costos y tropiezos en la operacion de compras. Al
realizar la distribucion, se deben de considerar todas aquellas operaciones y actividades de la
empresa que estan relacionadas con el movimiento de sus productos, desde el lugar de produccién

hasta el usuario.

El sistema de logistica, es responsable de organizar y dirigir el flujo de materiales, realizar
controles internos para abastecimiento y otros recursos del proveedor al cliente. La responsabilidad

logistica, se debe de concentrar de la mejor forma para evitar fallos o0 aplazamientos de tiempo.

El éxito de una estrategia de logistica, dependera de la integracion de decisiones diversas
tomadas a un periodo de tiempo. Estas decisiones, son intersecadas por el costo de mantener en
stock un inventario. Cada una de las variables tomadas en cuenta, representara un cambio en

niveles de stock alterando los costos fijos.

1. Costos de un inventario. Just in Time (JIT), es una filosofia de eliminacién de existencias.
En una politica just in time, se debe de concentrar una base de proveedores para que se puedan
situar dentro del margen de operacion JIT. Al momento que se reducen los proveedores, se ven
incrementadas las compras a aquellos proveedores seleccionados. La concentracion de compras,
se toma como lealtad hacia proveedores siendo base para negociaciones de precios, formando

lazos a largo plazo.

Los costos que deben de tomarse en cuenta para realizar el balance de inventario necesario

son:

% M. Rivas. Administracion financiera de los inventarios. Consultado en linea el 30/10/2012, 20:05.

Disponible en; http://www.monografias.com/trabajos12/trabajho/trabajho.shtml
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Costo de almacenamiento
Costo de preparacion
Costo de orden

Costo de faltante

Cada una de estas categorias marca los costos que implica el tener una existencia fisica en

bodega.

El costo de almacenamiento, involucra todo aquel desembolso de efectivo relacionado a las
instalaciones de almacenamiento, manejo, seguro contra robos, roturas y obsolescencias,
depreciacion, impuestos y costos de oportunidad. La tendencia de altos costos de mantenimiento

da como resultados inventarios cortos.

La clasificacion de costo de preparacién, se deriva de aquellos desembolsos relacionados
con obtener los materiales, invertir en capacitacion del personal, disposicion de equipo especifico y

salida de existencias de material anterior.

Los costos de pedidos, son costos de direccion y administracion para preparar el pedido o la
orden de importacion de materia prima. Los mismos, estan compuestos por la identificacion y

emision de pedido.

El costo de escasez, es el costo de oportunidad que se pierde por dia en que se para la
operacion esperando que se reabastezcan las existencias o se cancele la orden. Este es un costo
dificil de determinar debido que se debe de cuantificar el tiempo de no trabajar o trabajar fuera de

tiempo.

2. Sistemas de demandas. La demanda de productos finales provenientes del mercado,
esta definida por factores independientes de las decisiones de la compaiiia, lleva por nombre
demanda independiente. Las proyecciones, se basan en modelos histéricos de la demanda de
varios articulos, para encontrar el balance de demanda y para disminuir inventarios. En esta
clasificacion, no existe relacion entre la demanda de varios articulos, por lo que hay que determinar
por separado las cantidades de materia prima. Bajo esta demanda se pueden tener métodos de

cantidad fija o de periodo fijo.

El método de cantidad fija, es activado por situaciones en que se realiza un pedido al llegar
a un nivel de orden especifico, siendo variable el momento en que ocurra. Esta metodologia,
necesita constante actualizacion de registros cada vez que se retire 0 agregue materia al inventario.

En contraparte, la de periodo es activada por el tiempo. Necesita una revision especifica y no tiene
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revisiones intermedias. El inventario en esta metodologia, debe de ser lo suficientemente grande

para prevenir inexistencias durante el periodo de orden o revisién

Una demanda dependiente necesita de un articulo directo, su necesidad para produccion se
basa segun el requerimiento de un articulo especifico. Para este tipo de demandas se mantienen
metodologias de planeacion como, Materials Requirements Planning (MRP), este determina el
namero de piezas, componentes y materiales para producir un articulo o servicio final. La misma
metodologia contiene un Base of Materials (BOM) que consta de una lista de materiales, con su
secuencia de todo lo que entra o sale al producto o servicio. El inventario, se planifica por lo general

solo para satisfacer los requerimientos especificos de fabricacién o realizacion de un servicio.

3. Inventario ABC. Frecuentemente, se maneja un inventario sistematizado por clasificacion
ABC. Esta clasificaciébn consiste en una relaciéon entre representaciones porcentuales, en la
demanda de materias con su porcentaje de ventas y en el inventario. Regularmente se crea una
cantidad de inventario grande pero un porcentaje minimo es representativo en ventas. A este

porcentaje se le debe de dedicar un cuidado especial.

El sistema ABC, tiene bases en la Ley de Pareto con las relaciones 80-20, estableciendo
que, bajo un énfasis de inventario la mayor parte de las existencias residen generalmente en un
porcentaje minoritario en una bodega. La jerarquias se determinan segun el valor total de ventas de
cada unidad vendida, ordenando las unidades de mayor a menor parar priorizar los productos. Las

relaciones porcentuales se dan de la siguiente manera:

Tabla 1. Relacion de porcentajes ABC

Clasificacion Ingresos Unidades
A 70% 10%-20%
B 20% 15%-20%

C 10% 60%-80%
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4. Planificacion de Materiales. La planificacion de necesidades de materiales MRP, es
basica para un sistema de inventario. Esta herramienta proporciona la cantidad de material
correcta, en el momento preciso sin causar exceso innecesario. Un MRP recibe entradas de
informacién que provienen de un programa de produccién, este da una lista de materiales y la
situacion de inventario de los mismos.

Un programa maestro de produccién (MPS), es un plan con tiempos que determina con
detalle en qué momento y en qué cantidad se necesita el material para elaborar la produccién
requerida. La lista de materiales se establece en base a las necesidades de cada producto de cada
unidad de materia prima. Los materiales son enlazados segun los componentes inmediatos para la
produccion programada en oposicion a la demanda anticipada. La lista de materiales indica cuales
son los materiales necesarios para crear un producto o servicio de manera jerarquica y la manera
de fabricacion. El funcionamiento del registro MRP, se da en base de informacion que permite
determinar los requerimientos brutos y netos de materiales, demanda dividida en periodos discretos
para cada articulo de inventario, para ser capaz de generar informacion que necesita una accion
inmediata de orden de inventario. Esta accién pertenece a la consecucién de 6rdenes de compra y
ordenes de material que determinan disminucién, o un aumento al realizar una compra de material.
La planeacién de materiales es similar a la programaciéon maestra ya que intenta balancear la oferta

y la demanda.
Entradas de informacién al MRP.

<<El MRP requiere la entrada de informacion proveniente del Programa Maestro de
Produccion (MPS), de una lista de materiales muestra y la situacion del inventario, siendo éstas dos
Ultimas las entradas bésicas. Los datos MRP permiten que se forme un registro de requerimientos

en fase de tiempo para cualquier cantidad de materiales.>>
(Martinez, 2000)4
Programa maestro de produccién (MPS).

<<El programa maestro de produccién es un plan con tiempo que determina con detalle
cuando la empresa piensa fabricar un articulo final o llevar a cabo un servicio y en qué cantidad. El
programa maestro no es el resultado del pronostico de ventas, sino el establecimiento de la

produccion programada, en oposicion a la demanda anticipada. Los prondsticos de ventas o, para el

* Schlenker Martinez, Klaus. 200. Inventario de Repuestos de vehiculos por medio del método de
Planificacién de las Necesidades de Materiales. Tesis Universitaria de Universidad del Valle de
Guatemala, Guatemala, 76 pags.
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presente trabajo, los prondésticos de servicios pueden verse como las entradas criticas para
determinar las programaciones maestras. También determina, de manera indirecta, la demanda y el
programa de adquisicién relacionado con ella, para todos los componentes de produccion

contenidos en los articulos o servicios finales en proceso.>>
(Martinez, 2000)5

Lista de materiales, el archivo establece los materiales necesarios para realizar un producto.
Esta lista indica proporciones, cantidades y los componentes inmediatos necesarios para una

produccion.

Figura. 1 Diagrama de listas de materiales

A

B s ]

<<En el diagrama anterior un articulo final A est4 formado por un componente B y un
componente C, en este caso el componente B es a la vez un sub ensamble ya que estd compuesto
por dos componentes D y un componente E. En éste ejemplo A es un articulo “padre” mientras que
B y C son articulos “hijos” y para D y E el articulo “padre” es B siendo los mismos D y E los articulos
“hijos”. Para obtener los requerimientos de materiales componentes de por ejemplo diez articulos
finales A se realiza un proceso de multiplicacion idéntico al que se realiza para la demanda
dependiente explicado anteriormente, en este ejemplo para fabricar diez articulos finales A se
necesitarian diez componentes C y diez componentes B, estos Ultimos requeririan veinte

componentes D y diez componentes E.>>

(Martinez, 2000)°

® Schlenker Martinez, Klaus. 200. Inventario de Repuestos de vehiculos por medio del método de
Planificacién de las Necesidades de Materiales. Tesis Universitaria de Universidad del Valle de
Guatemala, Guatemala, 76 pags.
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<<La lista de materiales indica cuales son los materiales necesarios para crear un producto o
servicio de manera jerarquica y como en la mayoria de los casos puede ser como se fabrica. La lista
de materiales es muy importante en un sistema MRP, ya que es el director principal del sistema. No
pueden tolerarse imprecisiones. Si no se tiene MRP no es tan decisiva la precision de la lista de
materiales; ademas las empresas pueden operar, aunque existan algunos errores. Uno de los
primeros pasos antes de instalar un sistema MRP es revisar la lista de materiales de todos los
productos o servicios y asegurar que estén correctos. La situacién del inventario se obtiene del
archivo lista de inventario, el cual contiene informacion relacionada con cada pieza terminada o
componente de un articulo o servicio final, asi como el codigo de la pieza, nUmero de existencias,

tamafio del lote de compra e inventario de seguridad respectivo.>>
(Martinez, 2000)°
El funcionamiento requiere de la siguiente informacion:

Requerimiento bruto: utilizacién o demanda anticipada para cada articulo durante cada
periodo. Muestra el futuro anticipado o demanda del articulo, este se obtiene directamente del plan
de requerimientos de materiales. Esta forma presenta las érdenes especiales, la estacionalidad y los
periodos de uso no anticipado. Un requerimiento bruto en un periodo particular quedara
insatisfecho, a menos que el articulo esté disponible durante aquel periodo. La disponibilidad se
logra al tener el articulo en inventario, o teniendo una recepciéon programada o una orden de
provision planificada. El articulo debe de estar disponible al principio del periodo en estudio, esto
significa que los planes deben hacerse de tal modo que cualquier orden de aprovisionamiento este
en inventario a principio del periodo en el cual ocurre el requerimiento bruto para dicha orden.

Recepciones programadas: 6rdenes de provisién existentes para el articulo al final de cada
periodo. Es la cantidad ordenada y programacién de entrada. Estas son un compromiso y resultado
de decisiones de orden previamente hechas representando una fuente de articulo para satisfacer un
requerimiento bruto.

Balance proyectado: es el estado de inventario actual y futuro para el articulo al final de
cada periodo. La convencién de tiempo es al final de periodo, es decir, el balance después de ser
recibida la orden de provision y de que el requerimiento bruto pueda satisfacerse.

Liberacion de ordenes planificadas: érdenes de provision o manufacturas para el articulo al
principio de cada periodo. Cada vez que un balance muestre una cantidad insuficiente para

satisfacer el requerimiento bruto, debe planificarse material o piezas adicionales. Esto se hace

® Schlenker Martinez, Klaus. 200. Inventario de Repuestos de vehiculos por medio del método de
Planificacién de las Necesidades de Materiales. Tesis Universitaria de Universidad del Valle de

Guatemala, Guatemala, 76 pags.
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creando una liberacion de orden planificada para evitar que el balance se vuelva negativo. El MRP,
genera datos de liberacién de orden en respuesta a los datos del requerimiento bruto, recepcién
programada y balance proyectado. La liberaciéon toma en cuenta los tiempos de entrega para que el

recibimiento sea en el momento adecuado.



V. METODOLOGIA

El trabajo se divide en tres etapas: la primera es la determinacion de la linea base, la segunda
cambios a corto plazo y la tercera cambios a largo plazo. La linea base genera la informacién
necesaria para identificar las fortalezas, las debilidades y las oportunidades de mejora para la

empresa.

Primero se presenta una linea base en donde se detallan los procesos, la estructura y los
estudios administrativos de la empresa. Al realizar el analisis de la linea base. Surgieron diferentes

aspectos que permiten la preparacion de datos a considerar en el trabajo de graduacion.

De la linea base, se determinaron cambios que se podian realizar segun el tiempo
requerido para ser implementados a corto y largo plazo. A corto plazo, se detallan cambios
administrativos y de estructura asi como desarrollo de procesos, que fueron realizados durante el
andlisis de la empresa de forma paralela. Los cambios son basicamente, estandarizaciones que
permiten la agilizacién de procesos establecidos y la base para andlisis estadistico para estudios

gue generen mejor informacion para el futuro.

Esta es la base que impulsa la propuesta a largo plazo, que genere un cambio de
metodologia en pedidos para disminuir la probabilidad de falta de inventario. La informacién
generada por los cambios de procesos y estandarizaciones, alimenta estudios y analisis para
realizar proyecciones de ventas y materiales que sean el input para las mejoras a largo plazo. La
metodologia de pedidos permite proyecciones de demanda, inventario y stocks para calcular los

lotes de pedido y estructuracion de la bodega.

Por ultimo se entregd a la empresa una serie de recomendaciones para considerar mejoras

adicionales que no son detalladas en esta propuesta.
Se presenta este desglose con objeto de facilitar al lector la comprension de la metodologia

utilizada, efectuandose cambios paulatinos por medio de sistemas de mejora continua que

permitieran que los mismos fueran planificados, realizados, comprobados, controlados y corregidos.
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VI. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

A. RECINCO S.A.

La empresa RECINCO, nace del suefio de dos amigos, estudiantes de la carrera de disefio
industrial, quienes propusieron a un conocido, duefio de una industria, recubrir los pisos de su
empresa. Elaboraron un proyecto de trabajo y el presupuesto para su ejecucién y solicitaron un anticipo
gue les permitiera comprar el equipo y material requerido y asi realizaron su primer trabajo de forma
manual Yy entre los dos. En el inicio, no contaban con los recursos para alquilar una bodega para
almacenar el equipo y materiales, por lo que uno de ellos lo guardaba en su casa. El dinero ganado lo
reinvirtieron en la compra de material, cuya existencia les alcanzo para siete meses. Los empresarios,
no mostraron interés por contratar sus servicios y hubo momentos en que consideraron que tendrian
que dejar a un lado sus suefios. En el décimo mes, surgié un nuevo cliente y de alli en adelante inicio
el crecimiento de la empresa, asi como el reconocimiento de esta en el mercado, que los ubica en la

posicion actual.
La vision de la empresa es:

<<Continuar teniendo la satisfaccién de ostentar uno de los mejores productos del mercado en su
tipo, gracias al profesionalismo de nuestro personal y los equipos de la mas alta tecnologia, en

todas las areas de nuestro compromiso de brindar siempre la mejor opcién a nuestros clientes. >>
(RECINCO, 2011)
Y mantienen la misién de:

<< Satisfacer la industria, comercio y todo lugar en donde se requiera de una total protecciéon en

pisos ofreciendo un producto final con armonia estética, seguridad y tecnologia. >>

(RECINCO, 2011)
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B. ORGANIGRAMA 'Y DESCRIPTR DE TRABAJO

Organizacionalmente RECINCO S.A. es una empresa familiar con 17 empleados

estructurada de la siguiente manera:

Figura. 2 Organigrama

RECINCO S.A.
Actual

Junta Directiva

| Gerente Ventas | | Gerente de Operaciones |
: | |
Vendedores || Asistente de || Asistente | Supervisor Operativo |
Ventas Administrativo

| Asistente Operativo |

1
|Mensajeru || Aplicadores |

Los gerentes son los socios fundadores y comparten varias responsabilidades de las que
depende el funcionamiento de esta. A continuacion se detallan los descriptores de puesto para

determinar en quienes recae la responsabilidad de la materia de inventario.

Gerente de Ventas

El gerente de ventas, tiene entre sus principales funciones maximizar la utilidad productiva
del area de ventas. Definir y velar el cumplimiento de objetivos. Generar estrategias y
procedimientos de ventas y mercadeo de la empresa y sus productos. Crear y mantener las
herramientas comerciales. Generar reportes de ventas, catdlogo de productos, listado de precios y

listado de descuentos.
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Tareas:

1. Asignar de objetivos anuales (mensuales) de ventas.

2. Apoyar a los vendedores en procesos de cierre importantes o que requieran su ayuda.
3. Definir estrategias de ventas para la busqueda de nuevos trabajos.

4. Planificar las actividades de mercadeo para el afio, asignar de presupuesto.

5. Crear herramientas comerciales:.

6. Crear reportes de gestion:

a. Llevar reporte con datos de crédito y plazo y estado de cada uno de sus clientes
7. Representar a la empresa en eventos externos.
8. Actualizar los productos a cartera de clientes.
9. Buscar materiales nuevos para ampliar cartera de productos.

10. Cotizar subcontrataciones.

Asistente de Ventas

Es la persona responsable de dar el apoyo necesario al area de ventas, para lograr el cierre de
los procesos de cotizacién de los clientes. De reunir la informacién de los distintos vendedores y
consolidar los reportes de gestion. De llevar la gestiéon administrativa del departamento de ventas.
Responsable de dar seguimiento a los cobros, consolidar la base de datos de clientes y pagos a

proveedores internacionales.

Tareas:

1. Llamar telefénicamente a clientes potenciales. Segun listado o estrategia de bulsqueda de
clientes nuevos

Elaborar cotizaciones para ofertas estacionales.

Facturar clientes

Realizar cobros a clientes, hasta emisién de factura

Confirmar con los clientes y operaciones fechas de a instalacion

Dar seguimiento en la instalacién operacional de aplicaciones

Enviar informacion de servicios y productos nuevos, a cartera de clientes via electronica.

Organizar citas conjuntas con gerente de ventas y vendedores.

© ® N o g b~ w DN

Dar seguimiento de importaciones de puerto estadounidense.

=
©

Efectuar pago de producto importado, impuestos y fletes.

o
=

Recibir la materia prima importada.
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Vendedor

Es la persona responsable de la venta de los productos y servicios de la empresa. Es a

quien se le da la cartera y busca clientes. Es la cara de la empresa ante el cliente. Quien evalia la

conveniencia de productos para las necesidades del cliente.

© ©®© N o g~ w NP
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Tareas:

Mantener y ampliar cartera de clientes.

Presentar y vender los productos y servicios.

Realizar cotizaciones.

Evaluar al cliente y trabajo a realizar

Diagramar trabajo para operaciones

Apoyar a operaciones en caso de discrepancias entre diagrama y trabajo en el punto
Atender reclamos. Solucionar las quejas o sugerencia que le hagan sus clientes
Apoyar y dar seguimiento a las aplicaciones y cobros.

Mantener relacién excelente con clientes

. Atender los requerimientos de informacion sobre productos y estado de cuenta de sus clientes.

Gerente de Operaciones

Es la persona responsable de los recursos productivos de la organizaciéon. Tiene bajo su

cargo la planificacién, organizacion, direccion, control y mejora de los métodos con los que se

producen los bienes y servicios que ofrece la empresa. En este caso los procesos de instalacion y

aplicacion de productos a utilizarse con el cliente y administracion de la empresa.

pw

© NG

Tareas:

Definir y capacitar al personal para que comprenda los procedimientos y tenga los
conocimientos necesarios para hacer el trabajo correctamente.

Llevar el control para que siempre existan los materiales e insumos necesarios para el proceso.
Velar por las instalaciones y las maquinas a fin de que garanticen la produccion.

Planificar el sistema de produccion y recursos necesarios, la informacién para la toma de
decisiones y el control de las operaciones.

Organizar reuniones de seguimiento a instalacion de proyectos.

Coordinar el trabajo a realizar durante la semana en los distintos y nuevos proyectos.

Comprar suministros y resinas desde USA.

Resolver problemas en obras en curso, si lo amerita.

Dar seguimiento a proyectos y visitas.

. Coordinar con el Supervisor de Operaciones y Asistente, la forma en que se realizaran los

trabajos.
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13.
14.
15.
16.
17.
18.
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Capacitar al equipo de Operaciones sobre las distintas técnicas de aplicacion de productos.
(Diplomas de técnicas de aplicacion).

Coordinar con Asistente de Ventas de nuevos proyectos, la asignacién de fechas de trabajo.
Asignar y distribuir los recursos.

Comprar nueva maquinaria.

Dar seguimiento al Supervisor de Operaciones y sus distintas tareas.

Buscar de nuevos productos para la empresa.

Mantener contacto directo con los proveedores de USA sobre aplicacion y uso de productos.
Atender quejas de clientes en procesos de instalacion.

Asistente Administrativo

Es la persona responsable de realizar los reportes de controles internos, pagos a proveedores

locales, ejecutar cuadre interno para cobros y controlar los suministros de la oficina que no se

registran como materia para aplicaciones.

Tareas:

Llevar la caja chica / cuadre

Registrar control gastos de gasolina
Cargar planilla para pago via internet
Efectuar cobros a clientes

Pagar a proveedores

Pagar teléfonos de planta

Elaborar pedidos de material de oficina

Hacer facturas especiales

© © N o gk~ w NP

Realizar depdsitos
10. Gestionar cobros
11. Controlar celulares y camaras

12. Negociar con proveedores

Supervisor Operativo

El supervisor tiene a su cargo velar por el proceso de aplicacion y la revisiéon de calidad de

la misma.
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Tareas:

Mantener contacto con clientes respecto a status de trabajos.
Es el responsable de obras:

Organizar equipo de trabajo

Asignar tareas

Determinar maquinara a utilizar

Cronograma con Gerencia Operaciones los dias de aplicacion.
Define responsabilidades de Asistente de Supervision
Movilizar equipo de trabajo

Determinar cantidad de materiales para aplicacion.

Presentar al equipo con el cliente y confirmar el trabajo a realizar en el punto
Supervisar el avance del trabajo regularmente
Responsabilizarse por las horas extras en proyecto

Hacer entrega del trabajo al cliente.

Coordinar retiros de maquinaria y materiales restantes
Relacién entre cliente y gerencia en cuanto aplicaciones.

Asistente Operativo

Es quien tiene a su cargo el proceso de aplicacion y vela por la calidad de la misma.

Tareas:

Contactar a los clientes para: hacer nuevos trabajos, informar sobre estatus de trabajo actual.

Responsable de obras:

Organizar equipo de trabajo

Asignar tareas

Decidir maquinara a utilizar

Movilizar equipo de trabajo

Presentar equipo con cliente y confirmar el trabajo a realizar en el punto
Supervisa el avance del trabajo regularmente

Hacer entrega del trabajo al cliente.

Coordinar retiros de maquinaria y materiales restantes

Se encarga fisicamente de las entregas de bodega, material de trabajo y materia prima.
Cuando es necesario trabaja como operario.

Esta encargado de mantenimiento de maquinas de trabajo.
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Mensajero

Es el encargado del traslado de correspondencia, material y documentos en general.

Tareas:

Realizar trabajo de aplicador.

Transportar trabajadores y materia prima.

Encargado de recoger cobros.

Cuando esta en proyectos, realizar tareas como chofer de camion.
Ayudar con instalaciones cuando sea necesario.

Trasladar materiales de la oficina a la obra y de regreso
Recoger cheques de pago de clientes

Realizar depdsitos en bancos

Hacer tareas de mensajeria general

Hacer limpieza de camiones

Recoger productos locales

Coordinar con Asistente de Operaciones servicio de camiones
Efectuar limpieza de bodega

Efectuar limpieza de maquinaria de trabajo.

Aplicadores

Personal encargado de realizar las aplicaciones con calidad.

Tareas:

Realizar el trabajo de instalacién de pisos

Limpiar bodega

Limpiar maquinaria

Dar mantenimiento a partes eléctricas de oficina y maquinaria

Realizar muestras y pruebas de nuevos productos
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C. FLUJO DE SERVICIO

La empresa maneja un modelo de servicio particular. El flujo se desarrolla de la siguiente

manera.
1. Visita de reconocimiento
2. Desarrollo de una cotizacion
3. Aceptacion de cotizacion
4. Desarrollo de servicio
5. Cobro
6. Seguimiento
Figura. 3 Flujo de servicio
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La visita es el primer contacto con el area que necesita recubrir el cliente potencial. El
vendedor experto en los servicios, escucha los problemas del cliente y le sugiere una serie de
productos que puede aplicar en las superficies, segun sus necesidades y el ambiente en que se

encuentra el area. Al tener las caracteristicas necesarias se desarrolla un plan de trabajo que se
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consolida en una cotizacién, la misma es entregada al cliente en espera de aprobacién. El dia de

ejecucion del servicio, se retira de la bodega de la empresa el material necesario.

El material es utilizado en la aplicacion, si sobra se regresa a bodega. Al finalizar la

aplicacién se espera el lapso determinado en la cotizacién para realizar el cobro del servicio.

Se da seguimiento al trabajo realizado por medio de comunicacioén abierta con el cliente, lo
que permite que exprese el grado de satisfaccion por el servicio realizado. Luego de un tiempo
transcurrido de la aplicacion, si se determina alguna falla, el cliente llama a la empresa y pide una
revision del suelo. De ser los defectos del suelo consecuencia de un mal procedimiento o de la
calidad del producto, se le aplica nuevamente sin ningun costo. Si el suelo llega a presentar
defectos por mal trato, se instruye al cliente sobre las acciones correctivas a realizar para detenerlo
y en los procesos para repararlo. El seguimiento, permite que el cliente confie en la empresa y la
tenga presente, para trabajos de la misma indole. Les da confianza generada en los clientes la

gue ha permitido que permanezca con este grado de aceptacion.

D. PRODUCTOS

El producto de RECINCO S.A. que es brindar servicios de aplicacién de recubrimiento,
tiene como clientes a grandes empresas a nivel nacional. Por tal motivo, debe de ajustarse para
realizarlos en base a las condiciones del cliente. Una de las mayores dificultades que afronta es la
adecuacion de horarios y la planificacién con toda su cartera de clientes, por lo que debe de contar

con el stock de material necesario para cumplir de forma €ficiente.

Para la aplicacibn se requiere maquinaria especial y productos de alta calidad. Sus

servicios base constan de:

Recubrimientos Epéxicos
Piso Epodxico
Recubrimiento Polycrete
Piso Polycrete
Recubrimiento Acrilico
Piso Hibrido

Morteros

Sisas

Franjas y sefializaciones
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Para la realizacion de estos productos, la empresa categoriza en dos grandes grupos sus
materias primas. La que se compra a proveedores nacionales y la que se importa. Para cualquier
pedido de materia prima con proveedor nacional, se tienen convenios de crédito de pago y entrega
en corto plazo. Los mayores inconvenientes se generan con todos aquellos materiales que se
importan, estos tienen un tiempo de entrega de un mes. El lead time que dispone la entrega, afecta

las planificaciones de trabajos e interrumpe el flujo de caja de la empresa.

E. FLUJO DE IMPORTACION DE MATERIA PRIMA

La empresa, reconoce la necesidad de material hasta el momento en que es solicitada por
los vendedores y el maestro de obras, para la inmediata realizacién del servicio. Sobre estas
necesidades, se consolidan las materias por proveedor y se redacta un correo solicitando el
producto a los proveedores de Estados Unidos. Los proveedores confirman la disponibilidad de los
productos por medio de una cotizacion, en la cual indican precio, volumen y peso de la mercaderia
a mandar. El gerente de operaciones, al recibir la informacion efectlia una transferencia electrénica
al proveedor, cuyo costo incluye fletes de transporte terrestre de la bodega del proveedor a la

almacenadora situada en Miami.

Un encargado de consolidado en Miami, confirma la recepcion del producto en la
almacenadora y el momento que este sale de puerto estadounidense. Dicho encargado de
consolidar, envia el listado de las fechas de salida de puerto. Dependiendo de la necesidad del
producto se determina entre una via maritima o aérea. Al ingresar el pedido a la almacenadora en
puerto guatemalteco, el asistente de ventas efectla la transferencia de pago para el consolidador.
En puerto, se revisa la carga y el sistema le da luz verde para continuar, de no hacerlo se queda en

revision 24 horas.

El embarque sale de puerto y se coloca en una almacenadora aguardando los tramites de
aduana, esta revisa la papeleria, la declaracion de aduana, la factura de seguro, bill of landing (BL)
e ingresa en el sistema para que se le dé de alta. La almacenadora, genera la declaracién de
impuesto correspondiente, que es enviada a la empresa y el asistente de ventas efectia el pago

electrénicamente.

El agente aduanero, revisa que la declaracibn de impuesto esta pagada y firma la
declaracion de aduana para dar seguimiento. El encargado de la almacenadora, revisa la carga y
papeleo para que pueda ser trasladada al camion que la llevara a la empresa. La almacenadora se

encarga de la logistica de transporte para la bodega en Guatemala.
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Al ser entregado a la empresa el envié, el asistente de ventas realiza el pago a la
almacenadora. El producto es recibido en bodega por el asistente de ventas y uno de los
aplicadores, quienes reciben y revisan para verificar que este completo y que no haya sufrido dafio
alguno. Si algun producto ha sido alterado, abierto o dafiado, se fotografia la evidencia y se detalla
en un correo al consolidador de Miami para que por parte del seguro se dé el reintegro
correspondiente al 100%. Segun la factura, se paga un 1.65% de seguro si el flete es maritimo y un
2.2% si el flete es aéreo. Si el estado del producto es adecuado, se ingresa a bodega en donde

uno de los aplicadores lo categoriza por producto ep6xico o polycrete y fecha.

F. ANALISIS FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- El servicio que brindan permite relaciones a | - Mantener relaciones de largo plazo.
largo plazo, las que generan aumento y | - Descubrir nuevos mercados por medio de
seguridad en los ingresos de la empresa. servicios y productos de vanguardia.
- Se diferencia por un servicio de calidad. - Convertirse  en  certificadores  de
- Los precios son competitivos. estandares internacionales, como [ISO
. Se cuenta con herramientas adecuadas que se para expandir su mercado de aplicador a
ajustan a la maquinaria, para trabajar en certificador.
diferentes 4reas. Este sistema es menos | - Destacar respecto a la competencia por
invasivo en el sector de trabajo. medio de servicio de alta calidad.
-La empresa implementa materiales de
vanguardia.
- Crean productos novedosos para el mercado.
Los empleados cuentan con certificaciones en
seguridad industrial abriendo puertas en
muchos mercados.
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DEBILIDADES

AMENAZAS

- Falta de controles, en procesos internos que
ayuden al flujo a cumplir sus estrategias de
empresa.

- Falta de documentacion escrita que mejore la
capacitacion de nuevos empleados en
momento de una expansion.

- Falta de registros de venta que desarrollen un
analisis estadistico para proyecciones de

ventas e inventarios.

Competencia con tendencias innovadoras
gue permitan el trabajo de aplicacion
rapida.
Nuevas tendencias tecnoldgicas que
puedan sustituir los recubrimientos que

aplica la empresa.

- Surgimiento en el mercado de productos

amigables con el ambiente.
Entrada de nuevos competidores con

precios mas bajos.

El andlisis identifica la fortaleza de excelencia en servicio, esto genera la oportunidad de

relaciones a largo plazo. Debilidades en procesos y controles internos, que dificultan el analisis de

ventas, compras y necesidades de material. Y como cualquier otra empresa amenaza de ser

desplazados del mercado por la competencia.

G. MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP

Figura. 5 Matriz BCG
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Por me medio de la realizacién de un andlisis BCG, se puede tomar el crecimiento y
participacion en el mercado de los servicios que realiza la empresa, la misma se puede clasificar
como tipo incognita. EI mercado que requiere los servicios de RECINCO, se ha expandido gracias a
la necesidad generada de cubrir caracteristicas requeridas para certificaciones de salubridad. La
certificaciéon de un cliente permite el crecimiento del mismo para el comercio internacional.
Actualmente se encuentran en un punto estable, ya que su clientela de vanguardia esta
terminando las aplicaciones requeridas para certificaciones, pero quedan muchas con a las que no

se ha realizado un acercamiento.

Al desear ampliar una cartera de clientes, pueden ejemplificar su aseguramiento de calidad
con clientes satisfechos y dar confianza a los clientes potenciales sobre el tipo de servicio que
brindan. Los servicios de la empresa, se van innovando con las mejoras que se realizan en sus
materiales y herramientas, asi como, en su actuar vigilantes en el surgimiento de nuevos productos

y a los cambios tecnoldgicos.

RECINCO, busca constantemente encontrar oportunidades de mejora para aumentar su

participacion en el mercado y convertirse en una empresa con categoria estrella.

H. ISHIKAWA

El analisis de Ishikawa, permite observar las causas que generen fallos en los servicios. La
empresa, necesita enfocarse en realizar un servicio de excelencia, que le permita el aseguramiento
de una cartera de clientes. Para esto, se evalUan las causas que generan fallo en cuanto al servicio
y que disminuyen la satisfaccion del cliente. Bajo estos parametros, los fallos pueden darse por

cuatro grandes caracteristicas: por maquinaria, metodologia, material y mano de obra.

La maquinaria que utiliza la empresa, es de gran tamafio, los distribuidores son locales y la
capacitacion a los operarios se complica debido a que el distribuidor, por ser intermediario no se
interesa en ser capacitado y conocerla a fondo. El tamafio de la maquinaria, dificulta el traslado y la
operacion en areas reducidas. Las areas reducidas, aumentan los tiempos de aplicacién pero no

disminuyen la calidad de esta si se dedica la atencién necesaria.
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En cuanto a metodologias, es complicado el levantamiento de informacién, ya que la
empresa no tiene establecido casi ningln proceso escrito, estos se conocen por uso constante y
comunicacioén entre los miembros de mayor tiempo en la empresa. Al entrar una nueva persona a la
empresa, la capacitacion es compleja se debe de tener participacion de cada uno de los miembros
activos. La relacion de tareas no es lineal, por lo que el orden de capacitacion se dificulta. Si un
integrante no conoce el funcionamiento de los procesos de la empresa los retrasa, lo que provoca
un incumplimiento. A las metodologias les hace falta estandarizacion, deben de ser asentadas,
definidas y controladas. Los procesos de ventas deben de establecer productos definidos para que
las ventas sean homogéneas, sin importar el vendedor. Cada vendedor, maneja un nombre propio
para un mismo producto lo cual complica el control de ventas y puede darse el caso que un cliente
establecido pida un recubrimiento que ya ha solicitado antes y se le dé un nombre diferente, esto
denota inconsistencia. La metodologia de inventario debe ser generada ya que no manejan un
control del mismo. Los materiales en bodega, deben ser clasificados cuando entran a esta, pero
solo sucede cuando hay aplicadores en el lugar, al momento que el embarque entra. Controlar
cuanto material se encuentra en bodega es una tarea ardua. El conteo, se realiza cada vez que se
necesita el dato para la programaciéon de un trabajo. El proceso que utilizan para solicitar materia
prima, no es el adecuado y por la cantidad de pedidos que generan al afio puede afectar los costos

y elevar los precios al consumidor y un precio alto le da ventaja a la competencia.

Los aplicadores, deben estar capacitados en el funcionamiento de la maquinaria, en la
metodologia de trabajo y en las cantidades de preparacién para rendimientos Optimos. Estos
indicadores son los que conllevan a una aplicacion exitosa. La capacitacion debe ser estructurada y
documentada no solo hacerla de forma oral, debe tener una serie de levantamientos que permitan
lecturas y material de estudio para el trabajador. En el momento que el aplicador no cuenta con el
material para el servicio a tiempo, disminuye su ritmo de trabajo y se afecta la imagen de la
empresa. El tiempo es preciso para que el recubrimiento tenga la calidad adecuada, tardarse mas
de la cuenta puede crear cambios de color o desniveles en el mismo. Un recubrimiento con estas

caracteristicas no es denominado de excelencia afectando la misién de la empresa.

La calidad del material utilizado es excelente, el problema se presenta cuando hay faltas de
inventario, las que generan atrasos en la calendarizacion. Tener abierta la oportunidad de servicio
para el momento en que el cliente pueda entregar el area para la aplicaciéon, es primordial. El
desorden en bodega da lugar a descontrol en el conocimiento de la cantidad de material existente y
fallas en el cumplimiento del cronograma de trabajo establecido ya que si se requiere de producto

importado hay un tiempo de demora.

Al observar las causas se nota la falta de procedimientos estandarizados para que las

actividades repetitivas tengan control y sean mas eficientes. El control de inventario es
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indispensable para ampliar la calidad en servicio. Es necesario poder brindar en cualquier momento
una aplicacién, por lo que se debe de ampliar la ventana de trabajo, dejando a criterio del cliente la
seleccion de fecha de realizacion de servicio. Al contar con el material necesario la imagen de la
empresa no sufre, ya que las limitaciones para poder brindar un servicio se restringen a cuadrar

fecha de calendarizacion.



VI IMPLEMENTACION INICIAL

Al analizar el funcionamiento de RECINCO, surge la necesidad de asignar la compra e importacion
de materiales a una persona. La diversidad de responsabilidades puede causar falta de control en

el proceso de importacion y mantenimiento de inventario.

La carencia de materia prima, ha causado retrasos de produccion de productos lo cual complica la
planificacién de trabajos y dificulta el cuadre de horarios de los clientes y principalmente da
insatisfaccion hacia los mismos. La informacion sobre faltantes se generd por medio de entrevistas,
ya que como se ha indicado, la empresa no cuenta con un procedimiento de registro de inventario,
que permita su andlisis. Al requerir la cantidad actual de inventario, se indica a un aplicador que
revise y determine en bodega cantidades existentes, esto se puede dar repetidamente durante un

periodo.

La bodega de almacenamiento, no tiene un orden establecido para los materiales segin vayan
entrando. EI Unico control que generan es fecharlos, para identificar fecha de entrada a bodega. El
material se guarda de forma que se tenga lo mas accesible el inventario de mayor antigliedad, para
mantener un sistema PEPS. Del rotulado con la fecha que se pone a cada empaque, no se guarda
registro en ningun lugar, ni en la factura con la cual se revisa que venga completo el pedido. La falta
de este registro impide saber con exactitud cuanto tarda un ciclo de pedido. Se lograron determinar

los tiempos por medio de entrevistas a la asistente de ventas y al gerente de operativo.

La cantidad de producto pedido, no tiene un célculo estandarizado. Los pedidos se crean en base a
la existencia en ese momento en bodega, al trabajo que se quiera hacer y a un porcentaje extra que
varia de acuerdo a la persona que realiza el proceso. También a la falta de registros de analisis al
momento de evaluar los eventos de ingreso y salida de bodega, no se cuenta con historial de

faltantes de inventario estropeado, abierto, perdido, etc., que ayude a documentar un andlisis.

Al momento de ingresar material a bodega, se complica el descargo de la materia, ya que no hay un
encargado fijo para recibirlo y asignan para realizar este trabajo, a los aplicadores que se
encuentran presentes en el establecimiento. La descarga de material puede verse desatendida en el
momento que el furgdén llega en época pico, por lo no hay quien revise, baje, coloque y feche los
productos. La carencia de personal para esta actividad causa desorden en la bodega y confusion de

ubicacion o dafio por inadecuada manipulacién.
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Paulatinamente se esta incrementando el personal de la empresa con vendedores, ya que
con anterioridad Unicamente el gerente de ventas se encargaba de generar clientela nueva. No hay
registro actualizado sobre las ventas, que permita determinar que producto va a la alza o baja, si
debe de ser promocionado o eliminado de las ventas reales. La empresa no tiene estandarizado el
sistema de cotizaciones y facturacion incluyendo un nombre para un producto, por lo cual la
cotizacion de un vendedor es diferente a la del segundo aun cuando el producto sea el mismo. Las
cotizaciones son impresas y no se tiene un acumulado digital para final de afio lograr generar un

analisis con facilidad y exactitud.

La empresa se encuentra en pleno crecimiento, estd experimentando cambios y expansion
por lo que necesita asentar procesos, hacer cambios e implementar nuevos productos. El proyecto
de andlisis, dio lugar a dos fases para realizar: la primera etapa son cambios a corto plazo que se
implementaron con efecto inmediato. La propuesta de cambios a corto plazo se describe en los

enunciados siguientes:

A. ANALISIS ABC

Para poder generar una politica adecuada, se categorizaron las unidades de inventario por
medio de un analisis ABC. Las categorias, determinaran la atencién necesaria que se le debe de
dar a las unidades. El criterio de analisis, se basa de acuerdo al costo importacién, tomando en
cuenta demanda, flete maritimo, terrestre, impuestos, seguro y costo de material calculado en

moneda local.

Segun los célculos de costos de importacién del afio 2011, el analisis ABC se distribuye de

la siguiente manera:



Grafico 1. Pareto de materiales

Pareto Chart for Valor
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1. Categoria A. En la categoria A recae el material de mayor costo unitario para la
importacion de la empresa. Representa el 80% de los desembolsos de materia prima anual, esta

cantidad asciende a la suma de $920,057.30. Los productos que incluyen esta categoria son:

Kit MD
Gard Resina presentacion Tonel
Kit WR

Gard Hardener presentacion Tonel

Estos productos importados tienen gran presencia y su entrega debe ser controlada por la
demanda que tienen. En los cuatro pedidos establecidos en la politica, estos productos ocupan la

mayoria de costos de material.
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2. Categoria B. En esta categoria recaen los materiales que representan menor costo, pero
mayor volumen. Los costos de los 4 productos incluidos representan un 15% de los costos de
materia prima, que suma la cantidad de $168,174.6. Los productos que recaen en esta categoria
son:

Gard Hardener 5 Galones
Kit CF
Glaze Hardener 5 Galones

Glaze Resina 5 Galones

Esta categoria se da en cantidades de rotacion alta pero de menor costo que los productos
de la categoria A. La categoria B tiene productos de gran demanda, necesaria para las aplicaciones

de los clientes.

3. Categoria C. En esta categoria, recaen los materiales de bajo costo y baja demanda
para la aplicacidon. Los costos de estos materiales, representan el 4.9% del costo total, este
porcentaje alcanza la suma de $56,814.80.

WB 5 Galones

Kit TF

Gard Resina 5 Galones
Arena

Gard Resina 1 Galon
Gard Hardener 1 Galon
Glaze Resine 1 Galon
WB 1 Galon

Glaze Hardener 1 Galén

Estos productos tienen poca rotacién en inventario y un costo bajo, asi que requieren menor

control al momento de la clasificacion y almacenamiento.
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B. ESTRUCTURAL

Al evaluar la descripcién de puesto de los trabajadores de la empresa, se identificé la
necesidad de asignar a un responsable directo de la materia prima. Sin un encargado, se pueden
dar fallas en la cantidad de materia que se tiene a disposicion y generar retrasos en las
aplicaciones de recubrimientos y a pérdidas de clientes. Durante el andlisis de empresa, se
implemento el puesto de bodeguero. El que fue ocupado por un trabajador que por cuestiones de
salud no tenia un rendimiento adecuado en aplicaciones pero conocia y manejaba el material con el

cual se trabaja a la perfeccion.

Al nuevo puesto se le desarroll6 el siguiente descriptor de trabajo:

Bodeguero:

Es la persona responsable del registro documental de los bienes y productos utilizados en el
proceso productivo de la empresa. Quien debe velar por mantener los niveles minimos de materias
primas, para garantizar que siempre se podra hacer frente a los trabajos requeridos por clientes.
Solicitar las materias primas con tiempo suficiente para el abastecimiento adecuado. Controlar el

buen estado y mantenimiento de la maquinaria usada en el proceso productivo.

Tareas:

1. Describir de forma detallada el inventario de todos los productos utilizados: materias primas
importadas y suministros locales.

Solicitar la compra de materia prima y suministros necesarios.

Recibir y entregar materia prima y suministros para aplicaciones.

Recibir, mantener y entregar magquinaria usada en aplicaciones.

Dar seguimiento a logistica de mantenimiento de maquinaria.

Manejar inventario y proveedores

Bodega: inventario materiales, entradas y salidas, cuadre y autorizaciones.

N oo ok w0

Ejecutar fisicamente las entregas de bodega, material de trabajo y materia prima. Asi como los

reclamos de materia dafada.

Con la implementacién de este puesto, se da un responsable de la materia prima que se
utiliza para realizar las aplicaciones. Con esta implementacion, se expande horizontalmente el

organigrama funcional de la empresa.
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Figura. 7 Organigrama propuesto

Propuesta de organigrama
' RECINCO S.A.

Gerente de Gerente Ventas
Operaciones

~ - Vendedores

[ Asistente || Asistente Maestro de Obras
Operativo || Administrativo -

r
|

i.\p!:mdows ; Mensajero || Bodeguero

C. REPORTES INTERNOS

1. Control de materia prima. La demanda de materia prima depende de la necesidad del
mercado. La falta de un sistema de control, dificulta tener informacion que permita hacer un analisis
estadistico de la demanda de productos. Debido a estas carencias en proceso se sugieren las
siguientes mejoras que permitan la adecuada manipulacion de demanda, haciendo proyecciones de

ventas y requerimientos de materia prima acertados.

De forma paralela se implementaron controles internos que facilitan el manejo de materia
prima y suministros dentro de la empresa. Se realizaron procesos de manejo para sectores que no
son directamente relacionados con la materia prima. Al area de ventas, se le asigno implementar las

siguientes responsabilidades;

Realizar reportes periédicos de ventas, quejas y reclamos de sus actividades comerciales.
Categorizar a la clientela para priorizar.

Realizar estadisticas de ventas.

Los reportes perioddicos, permiten evaluar el desempefio de los vendedores y las tendencias

del mercado. El asistente de ventas, debe de velar por la recopilacion de los informes de ventas,
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consolidarlos y almacenarlos para el analisis de rendimiento de procesos. La informacién resultante
de este proceso, ayuda a incrementar el nivel de servicio de la empresa. Asi mismo, mejora la
proyeccién de ventas que se pueden tener y permite establecer metas que deben ser cumplidas por

los vendedores para manejar la demanda y calendarizacion de la empresa.

2. Reportes de venta. Los reportes de ventas, son parte de un nuevo sistema estandarizado.
Como primer paso se estandarizaron los nombres de los productos para que la uniformidad

permitiera un analisis acertado.

Para lograr la estandarizacion, se tomaron en cuenta todos los productos que brinda la
empresa, los mas frecuentes y los que se quiere sacar del mercado. Se formoé un comité con los
gerentes y se determinaron nombres y parametros que ayudaran a la facturacion uniforme de los

productos.

Al tener los nombres de los productos, se generé una hoja de Excel para realizar
cotizaciones. En la hoja se programaron los precios para facilitar la generacion de cotizaciones y

brindar un servicio de calidad para los clientes.

La hoja de Excel, guarda todas las cotizaciones que se generan. Se implementa en paralelo
un sistema de estado, para determinar: cotizacién generada, aceptada, cancelada y completada.
Estos estados, permitiran que se evalle el trabajo de la empresa en cuanto a cumplimiento de
objetivos y metas de ventas. El sistema, ayudara a llevar un control de las ventas y a determinar
picos en productos, para tener un sistema de inventario que corresponda al comportamiento de

estos.

3. Ordenes de inventario. Al tener un andlisis de ventas, se cre6 una metodologia de
analisis de movimientos y proyecciones de inventario. A la base de cotizaciones se le programé una
hoja dinamica que tomara segun el correlativo de cotizacion los rendimientos de materia prima, para

realizar una orden de material que calcula los montos que son requeridos para cada cotizacion.

Las ordenes, registran las salidas como las entradas de inventario. Al llegar un pedido de
material a la empresa, se ingresan a inventario los montos de los productos que se compraron,
para tener un conteo de lo que hay a disposicién y se guarda en un historial, para determinar en
gué momento del afio se tienen los picos de inventario en bodega. La hoja de Excel, funciona con
una hoja de datos de rendimiento de materiales y necesidad de material de cada producto, a este
rendimiento se le suma un porcentaje para desperdicio, que se toma en cuenta para sacar de

bodega.
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Para el control de inventario, se implementd un sistema de registro de entrada y salida de
material. Al bodeguero debe de entregar un requerimiento de material para cada una de las

aplicaciones a realizar y un registro de que materia que regresa a bodega.

A este requerimiento, se le denominé orden de material, la misma debe tener los siguientes

datos:

Numeracion

Fecha

Lugar de aplicacion

Encargado de aplicacién

Material y cantidad que sale de la bodega
Magquinaria que sale de bodega

Articulo extra

Firma de quien recibe el material

El proceso de salida de material de la empresa, debe ser consistente con la orden de material
que realiza el encargado de obra y el supervisor o asistente operativo, asi como con la
preparacion del material para sacar de bodega que realiza el bodeguero. La entrega de sobrantes
de parte del encargado de obra al bodeguero es variable, esta se toma en cuenta para controles y

analisis futuros de rendimiento.

Para el reingreso de material, se utiliza un formato similar que da la siguiente informacion:

Fecha

Lugar de aplicacion

Razén de reingreso:

Sobrante

Cancelacion de area de trabajo
Material que reingresa

Otro

Al bodeguero, recibe las érdenes de material, reingresos e ingresos de pedidos. Estos
movimientos son registrados en un archivo de Excel, que contiene las disminuciones y aumentos
en materia prima. El archivo guarda los totales de material después de cada movimiento, para
poder determinar si hay una falta de inventario, si hay necesidad de realizar movimientos en

planificacién de pedidos o cancelaciéon de pe a la proyeccion.
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En cuanto a los vendedores se estandarizo un reporte mensual de sus ventas. Los reportes
deben incluir cantidades y productos para poder unir los reportes al finalizar el afio y permitir la

facil realizacion de andlisis y pronéstico de ventas.

Estos registros permiten un analisis de mayor riqueza para los préximos afos.

4. Codificacion de Materiales Al momento del ingreso de material a la bodega, se fecha
para controlar la caducidad del mismo. A este paso del proceso de ingreso, se agregé una

codificacion que ayuda al control de material del bodeguero:

Tipo de material

Tipo de presentacion: Este dependerd si viene en caja, que representa kit, galén, 5 galones o
tonel para determinar.

Ndmero de unidad en el afio: Este nUmero representa una cronologia de cuanto material de
este tipo y esta unidad, ha sido comprado a lo largo del afio. Este registro se utiliza para saber

el funcionamiento del producto, presentacion, etc.

Tabla 2. Cédigos de productos

Cadigo | Tipo Cddigo Producto Cddigo Tamafio | Codigo | Numero
unidades
100 | Polycrete 10| Resina 1 Tonel HiHH compradas
200 | Epoxico 20| Hardener 2 5 gal
300 | Complemento 30 Otro 3 1 gal
40 Arena 4 Kit
50| Cemento 5 Quintal

La codificacién, permitird saber el comportamiento de la materia prima y como se va
consumiendo el material. La fecha de ingreso del producto puede llegar a afectar la calidad del
material, por lo cual la numeracién determina el orden para ser utilizado. La distribucién facilita la

ubicacion disminuyendo los tiempos de preparaciéon y almacenamiento.
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Tabla 3. Cédigo de productos

Kit MD 200304

Gard Resina T 200101
Kit WR 100304

Gard Hardener T 200201
Gard Hardener 5 G 200202
Kit CF 300504

Glaze Hardener 5G 100202
Glaze Resina 5G 100102
WB 5G 100302

Kit TF 300304

Gard Resina 5G 200102
Arena 300405

Gard Resina 1G 200103
Gard Hardener 1G 200203
Glaze Resina 1G 100103
WB 1G 100303

Glaze Hardener 1G 100203

A continuacién se presenta un plano con la distribucién propuesta para la bodega, de
acuerdo a los tamafios de materia prima importada y su codificacion. El primer piso se reserva para
el almacenamiento de materia importada. En el segundo nivel se asign6 un espacio para almacenar

los repuestos de equipo y materia nacional que es poca y de volumen reducido.
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Figura. 8 Distribucion propuesta para la bodega, medidas en metros
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La distribucién de la bodega, presenta diferentes areas de almacenamiento. En el area de la
izquierda, desde la entrada, se encuentra el sector de epdxicos en presentacién tonel, el area es
cerca del lugar de carga para facilitar la carga y descarga de esta, por el peso que tienen estos
productos. A continuacion el area de kits, los que son de gran volumen y son tarimados. Al lado de
los kits se ubica la arena. Entre el sector de equipo y oficina de supervisores y bodeguero se
encuentran las presentaciones de 5 galones y 1 galén que son faciles de manipular y se encuentran

es estanterias.
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Tabla 4. Distribucién de almacenamiento

. MateriaPrima |
| Producto_Sector _Producto

Gard Resine
Tonel 7 Arena
Gard Hardener Gard Hardener 5 galones y 1
Tonel 8 galén
Gard Resine de 5 galones y 1
Kit WR 9 galon
Glaze Resine de 5 galonesy 1
Kit Md 10 galon
Glaze Hardener de 5 galones y 1
Kit TF 11 galén
Kit CF 12 WB de 5 galones y 1 galon

La bodega se distribuyé considerando el adecuado resguardo del material y la manipulacion

para realizar recubrimientos.

D. ANALISIS DE DEMANDA HISTORICA

Se analizo la facturacion del afio 2011, para determinar representaciones de venta respecto
a sus productos. Con la estandarizacion de nombres de productos, se logr6 determinar una
demanda historica. De la recoleccion de datos de facturacién, se pudo determinar las cantidades de

demanda de producto para hacer una proyeccion de la necesidad futura.

Con la demanda, se logra determinar la cantidad de materia prima requerida para el periodo
de un afio, la misma fue cubierta por medio de pedidos a lo largo del afio. Las cantidades a
continuacion, fueron determinadas segin la investigacion de rendimientos de materia, necesidades

de aplicacién, porcentaje de desperdicio y capacidad de reutilizacién de material.
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Tabla 5. Demanda de trabajos 2011

Producto Totales Unidad

Sefializacion 13,199.7 Metro Lineal
Recubrimiento epoxico 11,777.0 Metro Cuadrado
Reparacion 7,135.0 Metro Lineal
Piso Polycrete 1 5,440.1 Metro Cuadrado
Curva Epoxica 3,868.3 Metro Lineal
Piso Polycrete 2 1,360.0 Metro Cuadrado
Curva Polycrete 763.4 Metro Lineal
Recubrimiento Polycrete | 707.5 Metro Cuadrado
Piso hibrido 339.0 Metro Cuadrado
Mortero Epoxico 201.8 Metro Lineal
Mortero Polycrete 146.5 Metro Lineal
Piso Epoxico 116.0 Metro Cuadrado
Sisa 54.0 Metro Cubico

Es importante resaltar que la empresa no cuenta con un proceso que permita conocer la
existencia de material en la bodega, esto dificulta determinar el momento en que hizo falta vy
analizar las razones que generaron la misma. Tampoco cuenta con el registro de materiales que

se tienen en exceso almacenados en bodega.



Tabla 6. Demanda anual 2011

Materia de importacion Total unidad

Gard Resina 3612 Galon
Gard Hardener 1818 Galén
Kit MD 931 Kit
Kits Prime TF 457 Kit
WB 454 Saco
Kit WR 320 Kit
Glaze Hardener 250 Galon
Glaze Resina 239 Galon
Kit CF 177 Kit
Arena 88 Quintal
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VIII. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

A. DEMANDA

La demanda de productos se concentra en dos épocas claves del afio que son, semana
santa y final de afio. La estacionalidad de los servicios que brinda RECINCO, se debe a las
caracteristicas propias de los mismos. Ellos requieren un area parada o de poco transito, esto se
logra cuando los clientes dan vacaciones a sus operativos y mantienen sus lineas de produccion
vacias a costos bajos. La grafica demuestra las demandas de productos y se notan los picos en los
periodos antes mencionados. Se observa que la demanda, tiene dos picos sobresalientes. El pico
de mayor representacion se genera para final de afio en la época de diciembre, el segundo pico en
el mes de abril, el que varia segun la fecha de semana santa en cada afio. Estas corresponden a
vacaciones de los clientes, que son periodos en los cuales el impacto econémico es menor para

dar los sectores de lineas de produccion

Grafico 2. Demanda historica
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La propuesta tiene contemplado el desarrollo de un andlisis que evalué los pedidos, con

los procesos de cambio descritos, para optimizar y consolidar los requerimientos de material.
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Al analizar la cantidad de pedidos podemos observar si la relacion de estos es proporcional,
considerando que presenta el desfase de un mes aproximado, que es el tiempo que conlleva el

pedido de material importado.

Gréafico 3. Pedidos de linea base
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En la demanda histérica a analizar, se observa que los pedidos son 30 durante el afio.
Esta cantidad, supera los dos pedidos por mes, lo que evidencia una metodologia poco eficiente

para compra de material importado.

Respecto a los ingresos econémicos, se puede ver el comportamiento de los mismos
durante el afio en el Grafico 4. El comportamiento de los de los ingresos en el primer semestre
muestra picos de diferencia mas grandes que en el segundo. Al evaluar las ventas se observa que

la diferencia entre semestres es Unicamente del 17%.

B. LEAD TIME

La importacion de material se detalla con anterioridad en el capitulo, Flujo de Importacion de
Materia Prima, que tiene una duracion de 25 dias. El proceso de importacién de materiales, tiene
diferentes etapas, inicia con el pedido y confirmacion del mismo. El pedido se realiza via web en
Guatemala y se envia al proveedor en Estados Unidos, este revisa si tiene existencias de los
productos requeridos y regresa la solicitud de confirmacién. En Guatemala, la empresa debe

confirmar que las cantidades y los productos son los solicitados, este proceso dura dos dias.

El proveedor, consolida el pedido y lo envia al puerto de Miami, el proceso de envio tarda de
tres a cinco dias, en donde una consolidadora lo retiene hasta que un barco salga de puerto. Esta
retencion es aproximadamente de cinco dias. Al salir de la almacenadora, el barco tarda 6 dias en
llegar a Guatemala. Al llegar a puerto entra a una almacenadora que revisa el material de entrada, si
hay producto dafiado hace el reclamo a la consolidadora y prepara la papeleria para que el producto
entre a aduana. Esta preparacion tarda de tres a cuatro dias segun el tamafio del barco que entra.
Por ultimo, en aduana dependiendo del dia en que se ingrese la papeleria, se realizan los tramites

en un tiempo estimado de dos dias, dependiendo del proceso aleatorio de revision.

Al finalizar los tramites de aduana, la almacenadora como parte de su servicio prepara el

transporte para que llegue de puerto a bodega en un lapso de dos dias.

Al consolidar los datos sobre los dias del lead time de ingreso de pedido a bodega se

establece que es de veinte cinco.
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C. PROCESO

La funcionalidad de implementar los cambios de procesos evaluados, agiliza la
automatizaciéon de un proceso de pedido. La propuesta inicia con el andlisis de demanda que
permite determinar los comportamientos de los productos que tiene la empresa. Los datos seran
tomados de la base de datos que dan los reportes acerca de las ventas de cada mes, durante el

afno.

Al finalizar el mes, se propone un analisis de demanda, segun las ventas de cada vendedor,
tomando en cuenta cotizaciones realizadas, ventas concretadas, ventas pospuestas y ventas
canceladas. Del andlisis de ventas debe generarse un reporte de movimientos de inventario, este
reporte refleja los datos de la materia prima que existe en bodega, entradas y salidas, para tener un
inventario final de materia del periodo. Se proyectan las ventas, se calcula el inventario necesario y

el inventario de seguridad del mes proyectado.

Se debe enfatizar la importancia en la proyeccidon de ventas, ya que en base a esta se
provee el material necesario para los servicios. En referencia a las declaraciones de cada mes, se
proyectara la necesidad, dos meses adelante para poder presentar un requerimiento de material.
Segun las demandas de cada uno de los meses anteriores se va a realizar un analisis continuo de
stock de inventario, para poder cuantificar los tamafios de compra. La cantidad del pedido es
determinado por la demanda proyectada mas el inventario de seguridad correspondiente a ese

mes, menos el inventario inicial del periodo.

Grafico 5. BPMN Politica de inventario
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El inventario de seguridad es calculado por medio de la férmula

Safety Stock = z x o *VLead Time

La desviacion estandar de cada uno de los productos, se calcula con la siguiente

formula

Desviacion estandar =

La raiz cuadrada de la sumatoria de diferencias al cuadrado de cada dato, menos
su media, partido el nimero de datos. La proyeccion de demanda, se da anualmente segun
un crecimiento establecido al final del afio, por medio de los vendedores, supervisores y
gerentes. Se determind un crecimiento proyectado de 5%. A su vez se analizaron ciertos
productos para cambiar el comportamiento de los mismos. Piso epOxico y sisa son
productos de muy baja demanda y no se proyectara una demanda respecto a los mismo, sin
embargo se mantendra un inventario de seguridad, para cubrir una fluctuacién inesperada.
En cambio en morteros, curva y recubrimientos se busca aumentar la demanda con

pequefas cantidades distribuidas a lo largo del afio.

Tabla 7. Proyeccion de demanda con politica

Crecimiento de ventas

Producto LIRS respecto periodo base

Sefializacion 14,020 Metro Lineal 6%
Recubrimiento epéxico 12,350 Metro cuadrado 5%
Reparacion 7,600 Metro Lineal 7%
Piso polycrete 1 5,715 Metro Cuadrado 5%
Curva epoxico 4,055 Metro Lineal 5%
Piso polycrete 2 1,440 Metro Cuadrado 6%
Curva polycrete 810 Metro Lineal 6%
Recubrimiento polycrete 740 Metro Cuadrado 5%
Piso hibrido 480 Metro Cuadrado 2%

Mortero epdxico 120 Metro Lineal -41%

Mortero polycrete 120 Metro Lineal -18%
Piso epdxico 0 Metro Cuadrado 0%
Sisa 0 Metro Cubico 0%
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Con base a la venta histérica y picos de demanda, se calculan los datos para un periodo de

un afio. Siempre sobre esta demanda histdrica se puede calcular el safety stock proyectar compras.

La proyeccidn reflejada en necesidad dt .es:

Tabla 8. Proyeccion de materia necesitada con politica

__ waterial ____Total ______ Unidad |

Gard Resina 5,181.00 Galones
Gard Hardener 2,590.00 Galones
WB 537.00 Galones
Glaze Resina 286.00 Galones
Arena 93.00 Quintales
Glaze hardener 300.00 Galones

Kits Prime TF 654.00 Kit

Kit MD 1,535.46 Kit

Kit CF 296.56 Kit

WR 259.66 Kit

De la proyeccién mensual de cada producto y la proyeccion de material necesario, se
calcula el safety stock para la demanda de cada material, con esta proyeccion se pueden calcular

los pedidos.

El safety stock se calcula con un nivel de servicio de 80%. Este nivel se determind por
medio de reuniones con los gerentes para determinar cuantos son las aplicaciones que estan

dispuestos a arriesgar por falta de inventario.
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Del estudio de compras y consumos del afio base, se calculd un inventario final que esta en
bodega, para poder determinar la proyeccion de compras de la empresa. Se presenta a

continuacion el inventario final del periodo anterior:

Tabla 10. Inventario final de periodo base

Materia | Cantidad | Unidad

Galén

HaGrjgrjmer 27 Galon

RG(_:I;ZZ 7 Galén

HaGr:ja:r?er 2 Galon

WB 228 Galon
Kit WR 47 Kit
Kit CF 3 Kit
Kit MD 158 Kit
Kit TF 14 Kit

Arena 7 Quintal

Tabla 11. Pedidos de materia con politica

Diciembre

a @
[
= 2 4
= a E
= ,ﬂ [
= =
=
g o 2
v =

Dur a Gard Resina Galones 0 22 B85 B39 782 26 37 88b 224 1595 187.48 B82
Dur a Gard Hardener Galones 182 87 137 568 535 80 134 206 43 124 137 134
WB Galones 15 12 11 11 F 2 7 b 7 438
Dur a Glaze Resina Galones 65 26 7 55 22 13 15 a4 13 9 32
Arena Quintal 5 &8 3 15 15 6 4 4 4 10 16
Dur a glaze hardener Galones 53 31 20 52 21 21 21 49 12 9 33
Kits Prime TF Kit 28 47 42 32 40 40 B8B1 31 118 68 136 4
Kit MD Kit 147 114 79 114 114 166 185 146 197 179

Kit CF Kit 23 30 25 18 25 325 25 25 25 25 25 25
WR Kit 30 20 14 22 22 22 22 22 22 22 22
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La cantidad de pedido necesario para cada producto se calcula por medio de la diferencia
de la suma de la demanda proyectada, el inventario de seguridad menos el inventario final del

periodo anterior. Para la proyeccion, el inventario final es el stock de seguridad proyectado.

La tabla anterior presenta una proyeccion del inventario de compra, que cumple con la
demanda proyectada y los parametros de seguridad definidos por los inventarios de seguridad. Al
tener definidas las cantidades de pedido, se utiliza el pardmetro de optimizacion lineal para poder

comprar la cantidad necesaria.

D. FALTA DE MATERIAL

Al evaluar las pérdidas de ventas se llega a dos rubros que afectan la empresa. El primero
de pérdida de venta y el segundo en el cual se pierde mano de obra. Debido a que no se cuenta
con registros exactos de ventas, se tom6 un aproximado de las ventas perdidas, este se determiné
segun el cuestionamiento a gerentes y supervisores de la empresa. Ver en anexo Entrevista con

gerentes y supervisores de obra.

Segun los supervisores se pueden perder hasta tres ventas mensuales, por falta de
inventario, que representan como minimo un valor de Q.35,000 de ingreso por cada una. La
empresa no dimensiona el impacto de la falta de inventario, debido a que no consolida los ingresos
que esta dejando de percibir, por no contar con material de trabajo. Si se proyectan las pérdidas de
un aflo tomando de promedio de venta un valor de treinta y cinco mil por cada una, se tiene una
pérdida de ingreso de Q.840,000.00, que este porcentaje representa hasta un 21% de los ingresos

mensuales de ventas correspondientes al periodo base, tomado como estudio.

La proyeccion se basa en dos ventas que se pierden mensualmente, el nimero se

determina por un promedio de los datos de los vendedores.



Tabla 12. Proyeccion de pérdidas de ingresos

% respecto ingreso

Perdida :
Promedio correspont!nente E]
ese periodo
1 70,000 6%
2 70,000 23%
3 70,000 21%
4 70,000 4%
5 70,000 6%
6 70,000 14%
7 70,000 14%
8 70,000 7%
9 70,000 6%
10 70,000 8%
11 70,000 15%
12 70,000 3%

El segundo rubro que se da es mano de obra detenida. La mano de obra, se calcula
basandose en los costos de salario de cada uno de los involucrados en una aplicacion. En cada
aplicacion se necesita un minimo de cuatro aplicadores y un supervisor. Si se considera que la paga
de un aplicador se cubre con la utilidad que generan las aplicaciones que se hacen y si la empresa
no realiza estas aplicaciones, se debe de sacar la paga del capital de la empresa. Si se capitaliza
que se tiene un promedio de al menos veinte cuatro obras que se atrasaron por falta de inventario,
los costos se incrementan ya que al tener a los trabajadores sin trabajar, no se genera una

ganancia que cubra los costos fijos de salario de los mismos.

Tabla 13. Costo de mano de obra parada

Empleados necesarios por aplicacion q
Salario de Supervisor por dia 109.12
Salario de Aplicador diario Q75.44
Tiempo de entrega (dias) 25
Costo de Aplicadores por obra parada Q7,544.00
Costo de Supervisor por obra parada Q2,728.00
Total por obra parada Q10,272.00
Obras perdidas 24
Total afio 2011 Q246,528.00
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Al considerar la suma de ambos rubros se puede obtener el costo de falta de inventario de

un afio. La suma asciende a Q.1,086,528 y representa el 10% del ingreso de la empresa.

E. COSTO DE POLITICA

Se demuestra en el calculo de material de inventario que la empresa, al no conciliar los

costos en que incurre al no generar una venta, pierde panorama comercial.

La falla en ventas tiene un costo de Q. 840,000 que representa un 8% respecto a los
ingresos anuales de la empresa, del periodo base. Los costos de mano de obra parada que se

generan son de Q. 246,520, que al totalizarlo asciende a Q.1,086,528 anuales.

Para determinar el ahorro se debe de calcular el costo de implementacién de la

propuesta. Las necesidades para el funcionamiento incluyen los siguientes rubros:

Practicante de procesos

Tiempo de andlisis de vendedores

Tiempo de analisis de gerente de operaciones
Tiempo de andlisis de gerente de venta

Tiempo de bodeguero

1. Costos de implementacién

Practicante de procesos.

El practicante de procesos, es el encargado del desarrollo de las hojas de calculo que
agilizan los procesos de reporteria de analisis para los vendedores, supervisores, gerentes y
bodegueros. El tendra bajo su cargo el seguimiento a las hojas modelo y estandarizaciones que se
dejaron implementadas en la empresa. El seguimiento se deja durante 5 meses proyectados de la

siguiente manera:
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Tabla 14. Descripciéon de implementacion

Mes Descripcién de Actividad

Automatizacion de hojas de Excel para agilizar
reporteria y estandarizacion de reportes de ventas,
1 materia prima, proyecciones, etc.

Proyeccién de ventas, safety stock y requerimiento de
2 inventario.

Evaluacidon de prueba piloto de la propuesta con el

3 primer pedido realizado bajo politica. Modificaciones.
4 2da evaluacion de prueba. Modificaciones de la politica.
5 Afinacion de politica y presentacion final.

A este practicante, se le da oportunidad para realizar sus horas de practica de la universidad y
le se otorga un incentivo representativo para apoyar en los gastos de su trabajo. EI monto

determinado es de $150 mensuales. El costo del practicante asciende a Q6,000.

Tabla 15. Costos de implementacién

Costo de implementacién rw

Procesos de estandarizacion e implementacion Q6,000.00 Implementacion inicial
Equipo necesario Q15,000.00 Implementacidn inicial
Bodeguero Q27,158.40 Primer afio

El costo de implementacion de la politica es de Q. 48,158.40.

2. Costos mensuales de politica.

Tiempo de analisis de Vendedores

Los vendedores alimentan los reportes que se le entregan al gerente de ventas, para que él
pueda determinar las proyecciones adecuadas a la época del afio que se va a dar y los
rendimientos de venta de los vendedores. La preparacion de reporteria se lleva a acabo
mensualmente en no mas de 1 dia. Este estimado toma en cuenta que el vendedor tiene la

informacidn en los formatos estandar que se crearon en el trabajo de graduacion.
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Tiempo de andlisis de Gerente de Ventas

El gerente de ventas, debe de determinar por medio del analisis, las metas que se
le deben de dar a cada vendedor, para proyectar la demanda adecuadamente. Este analisis

se estima debe realizarse una vez al mes y con un promedio de 4 horas de trabajo.
Tiempo de andlisis de Bodeguero

El bodeguero, debe de preparar reportes de movimientos de inventario mensual. El
reporte genera el inventario final de la materia prima. La elaboracién del reporte considera 4
horas de trabajo para su realizacién. Al bodeguero se le compro un computador con un
costo de Q.10,000.

Tiempo de analisis de Gerente de Operacion

El gerente de operacion recibe los requerimientos de venta, el inventario final, el historico de
demanda y calcula el inventario de seguridad por materia prima y el lote de pedido que se debe de

realizar para cubrir el mes proyectado. Este andlisis tiene trabajo de 4 horas de tiempo promedio.

Evaluando los tiempos de dedicacion que se le da al responsable en la empresa se pueden

calcular los siguientes costos de implementacion:

Tabla 16. Costos de politica

Costo de politic

Tiempo de analisis de vendedores Q75.44 Mensual
Tiempo de andlisis de Gerente de Ventas Q218.20 Mensual
Tiempo de analisis de Bodeguero Q37.72 Mensual
'Ic')isgzsiondei anadlisis de Gerente de Q218.20 Mensual
Total Anual Q6,594.72

Totalizando para el primer afio el costo de politica asciende a Q. 54,753.12.



IX. AHORRO

Al evaluar y comparar se puede determinar si la politica genera un beneficio a largo, mediano o
corto plazo. La politica, evalla parametros de seguridad en cuanto a inventario, para evitar pérdidas
de venta. La tabla 12 muestra un monto de dinero que no recibié la empresa por falta de inventario.
Al aplicar la politica, la metodologia de safety stock, acompafiado de un control rigido de materiales
permite que se reduzca este porcentaje. La empresa ha determinado, segun la razén de ventas, que
estan dispuestos a perder un nivel de servicio de 20%, bajo este concepto se reduce la perdida en
un 80% dejando solo un 20% de potencial perdida. El 80% se considera un ahorro que suma un
monto de Q.672,000 del periodo base.

Por dltimo se ahorran los costos de mano de obra parada que alcanzan un valor de
Q.246,528.00.

Tabla 17. Totales de ahorro

—— L wono

Ahorro por perdidas no generadas anuales Q 672,000.00
Ahorro en mano de obra parada Q 246,528.00
Costos de implementacién -Q48,158.40
Total Q 870,369.60

La sumatoria de ahorros y costos alcanza una suma de Q. 870,369.60
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A. ESTADOS FINANCIEROS

. poecconconpoia

Ventas
Servicios Q 13,334,185.00
Perdidas Q (168,000.00)
Devoluciones Q -
Q 13,502,185.00
Compras
Inventario Inicial Q 876,858.80
Compras material Q 10,015,573.20
Compra de Equipo Q 15,000.00
inventario final Q 720,399.15
Costo de Materia prima Q 10,172,032.85
Costos
Seguro Q 15,404.00
Flete Maritimo Q 533,914.38
Flete Terrestre Q 60,314.22
Q 609,632.60

Utilidad bruta Q 2,720,519.55
Gastos administrativos

Depreciacion Q 42,913.80
Alquiler bodega Q 87,600.00

Salario Q 711,768.00

Basura Q 9,600.00

Luz Q 40,000.00

Limpieza Q 4,800.00

Seguridad Q 4,800.00

Teléfono Q 4,000.00

Suministros locales Q 30,000.00

Gasolina Q 12,500.00

Total de gastos administrativos Q 947,981.80

Utilidad antes de impuesto Q 1,772,537.75
IVA Q 1,201,868.78
ISR Q 136,025.98
Utilidad Q 434,642.99
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0 sweoe |

Ventas
Servicios Q 12,253,180.43
Perdidas Q (840,000.00)
Devoluciones Q -
Q 11,413,180.43
Compras
Inventario Inicial -
Compras material Q 9,052,574.40
inventario final Q 876,858.80
Costo de Materia prima Q 8,175,715.60
Costos
Seguro Q 186,982.75
Flete Maritimo Q 495,328.49
Flete Terrestre Q 103,128.58
Q 785,439.82
Utilidad bruta Q 2,452,025.01
Gastos administrativos
Depreciacion Q 42,913.80
Alquiler bodega Q 87,600.00
Salario Q 680,880.00
Basura Q 9,600.00
Luz Q 40,000.00
Limpieza Q 4,800.00
Seguridad Q 4,800.00
Teléfono Q 4,000.00
Suministros locales Q 30,000.00
Gasolina Q 12,500.00
Total de gastos administrativos Q 917,093.80
Utilidad antes de impuesto Q 1,534,931.21
Ilva por Pagar Q 1,086,308.93
ISR Q 122,601.25
Utilidad Q 326,021.03




Activos Pasivo
Circulantes Circulantes
Bancos Q 615,342.42 ISR por pagar Q 136,025.98
Préstamo a empleados Q 4,700.00
Inventario Q 720,399.15 Total de pasivos Q 136,025.98
Total de activos circulantes Q 1,340,441.57

Capital
Activos Fijos Capital Q 909,078.23
Equipo Q 599,868.74 Utilidad Q  434,642.99
Depreciacion acumulada Q (460,563.11) Q 1,343,721.22
Total de activos fijos Q 139,305.63
Total de activos Q 1,479,747.20 Capital y Pasivo Q 1,479,747.20
Activos Pasivo
Circulantes Pasivos
Bancos Q  501,877.28 |ISR por pagar Q 122,601.25
Préstamo a empleados Q 4,700.00
Inventario Q 876,858.80 | Total pasivos Q 122,601.25
Total de activos circulantes Q 1,383,436.08
Activos Fijos Capital
Equipo Q 584,868.74 | Capital Q 651,133.23
Depreciacion acumulada Q 417,649.31 | Utilidad Q 776,921.03
Total de activos fijos Q 167,219.43 | Capital Q 1,428,054.26
Total de activos Q 1,550,655.51 | Total Pasivo y Capital Q 1,550,655.51




. Fudecln |

Ingresos

Ingresos

Egresos

Equipo

Costos de Materia
Seguro

Flete Maritimo
Flete Terrestre
Impuestos

Alquiler

Basura

Luz

Limpieza

Seguridad
Teléfono

Salarios
Suministros Locales
Gasolina

Préstamo Empleado

Total de egresos

Efectivo

Proyectado

Q 13,334,185.00

15,000.00
10,015,573.20
15,404.00
533,914.38
60,314.22
1,201,868.78
87,600.00
9,600.00
7,000.00
4,800.00
4,800.00
4,000.00
711,768.00
30,000.00
12,500.00
4,700.00

L O O O O O L PO O L PO O L L L L DO

12,718,842.58

Q 615,342.42

Sin politica

Q 12,253,180.43

9,052,574.40
186,982.75
495,328.49
103,128.58
1,086,308.93
87,600.00
9,600.00
3,600.00
4,800.00
4,800.00
3,500.00
680,880.00
15,000.00
12,500.00
4,700.00
11,751,303.15

Q 501,877.28
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X. CONCLUSIONES

La propuesta consta de una politica de inventario de maximos y minimos con un stock de

seguridad del 80%. La misma es de caracter mensual con proyeccion a 2 meses.

1. Los costos de falta de materia se basan en la mano de obra parada y en la pérdida de ingresos
de la empresa. En el periodo base estas alcanzan un total de Q. 1,086,528.

2. Los costos anuales de implementar la politica son de Q.55,726.72. Evaluando costos de
implementacion.

3. El ahorro utilizando la implementacién de la politica, evaluando costos de pedido anual, costos
de implementacion, mano de obra parada e ingresos no generados es de Q. 870,369.60

4. Lafalta de controles internos generan fugas de ingresos que pueden parecer invisibles a la vista

de los empresarios, pero representativos para la empresa.
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XI. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa la implementacion de la propuesta adjunta.

Dar seguimiento a los procesos establecidos en busqueda de mejora y de automatizacion.
La automatizacién se puede generar por medio de la compra de un software que realice
cotizaciones, almacenaje de informacién y control de inventario de manera visual y
ordenada.

Se pueden implementar metodologias de control de procesos que alerten a las gerencias de
cambios drasticos como lo son las demandas. Una metodologia recomendada es un

balance scored card para implementar un sistema que alertas de los procesos.
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Entrevista con Gerentes y Supervisores de Obra

Guatemala 2012

Entrevistador: Ana Luisa Cabrera

1. En su opinion ¢ qué factores atrasan la aplicacion de un pedido generado por el cliente?

Gerencia: Las operaciones se paran basicamente por tres razones, que no tengamos
material suficiente para cumplir con el requerimiento completo solo una parte, no podamos
coordinar un horario en comun con los clientes o que los clientes no puedan parar operaciones para

trabajar.

Supervisor de obra: los conflictos de horarios son un problema que no se puede manejar
facilmente, nosotros calendarizamos segun la empresa acepte cotizaciones y ponga fechas. Intentar
cumplir con todos los proyectos implicaria que tengamos mayor personal y nuestros costos de mano
de obra alcen. Contamos con un equipo de contratacién externa que nos ayuda cuando tenemos
uno que otro cruce y el persona no es suficiente, que no es tan seguido, pero no esta entre nuestros

propositos aumentar personal actualmente.

Gerencia: que el cliente no nos pueda dar un area para trabajar no esta entra entre nuestra
jurisdiccion por lo cual no hay nada que hagamos al respecto, si el cliente es capaz de planificar

fechas de trabajo se puede calendarizar y apartar los dias de trabajo.

Supervisor: Lo mas preocupante es que nosotros no podamos cumplir por falta de material.
La calidad de material solo es de materia importada y no se aceptable que por eso no podamos

aplicar.

Gerencia: Debemos poder aplicar siempre, para areas muy grandes necesitamos anticipos y
planificacién en conjunto permitiendo un lapso que de oportunidad a que pidamos la material que

nos hace falta.

2. ¢Cada cuanto se dan estos factores?

Supervisor de obra: Los conflictos de trabajos son dados cuando se tiene una urgencia en
reparacion, o complicaciones de urgencia por parte de la empresa. Estos son impredecibles y se
dan cuando el cliente sobre satura su area de trabajo. Respecto a falta de material se da mas o

menos como cada 30 aplicaciones, pero si se da un pico en demanda se da mas seguido.
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Gerencia: Individualmente de da como cada dos meses, pero si es en época pico

puede suceder varias veces en un mes.

Supervisor: En el dos mil once tuvimos un aproximado de 10 aplicaciones que

implicaron un retraso significativo de aplicacion.

3. ¢Coémo controlan los retrasos que se puedan generar en la empresa?

Gerencia: no llevamos un registro.

4. ¢Los clientes retiran pedidos por atrasos por falta de inventarios?

Gerencia: no, pocas veces cancelan. Realizamos un aproximado de 20 aplicaciones
al mes y dos o tres se atrasan o cancelan por nuestra falta de inventario. Lo que se hace es
darles prioridad a los clientes grandes y se dejan un par de los clientes pequefios para
después. Prefiriendo el riesgo de perder a clientes de poca prioridad. Tomando en cuenta

cada aplicaciéon que se pierde es de Q.35,000 cada una.

Lo que nos da problemas es la imagen que deja la empresa hacia los clientes. Bajo
conceptos de calidad de servicio y excelencia que queremos conservar atrasar pedidos por
concepto de falta de material es inaceptable, debemos manejar factores que tengamos al

alcance de nuestras manos y brindar el mejor servicio.

Supervisor: Lo que si sucede es que al atrasar nuestro flujo de efectivo es retrasado

hasta terminar la aplicacion.

5. ¢Por qué nunca han llevado control de estos problemas?

Gerencia: nunca hemos puesto la atencién correcta, no hemos calculado cuanto

representa ese porcentaje perdido.



