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Resumen
El presente trabajo de suficiencia profesional se desarrolla en la empresa Sky
High, dedicada principalmente a la comercializacién de productos para el sector
industrial y de la construccidn, se analiz6 la empresa en relacion a los factores externos
e internos con los que se convive en su contexto empresarial. Se hallé que una gran
parte de los problemas en la empresa, son generadas en los procesos logisticos, por ello
se realizo dos acciones de mejora en ellos. La primera fue en para el inventario donde se
implement¢ la clasificacion ABC, para priorizar los productos que mas cantidad por
rotacion tienen. La segunda fue una mejora en el proceso de distribucion y transporte,
en el que se reformd e implement6 actividades para el cobro de flete, esto bajo dos
condiciones de compra: lugar de envio y monto de compra. Con estas acciones se logrd
optimizar el espacio fisico del almacén, asi como generar una correcta gestion del
inventario, y con la segunda accidn se logré recuperar cerca de la mitad del costo de
combustible empleado en los envios a clientes, impulsando a la autosostenibilidad en el
proceso. Concluyendo con esto, que las acciones implementadas fueron de gran aporte

tanto en la gestion administrativa como financiera de la empresa.
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Abstract
The present work of professional proficiency is developed in the company Sky
High, dedicated mainly to the commercialization of products for the industrial and
construction sector. The company was analyzed in relation to the external and internal
factors with which it coexists in its business context. It was found that a large number of
the problems in the company are generated in the logistics processes, which is why two
improvement actions were carried out in them. The first was in inventory, an ABC
classification was implemented, to prioritize the products that have the greatest quantity
per rotation. The second was an improvement in the distribution and transportation
process, in which activities for freight collection were reformed and implemented, these
under two purchasing conditions: shipping location and purchase amount. With these
actions, it was possible to optimize the physical space of the warehouse, as well as
generate correct inventory management, and with the second action, it was possible to
recover about half of the cost of fuel used in shipments to customers, promoting self-
sustainability in the process. Concluding with this, the actions implemented were of

great contribution to both the administrative and financial management of the company.



15

Tabla de Contenido

RESUMEN ...t 13
ADSETACE ...ttt st et b et st 14
INEEOAUCCION ..ttt 22
Capitulo I: Descripcion Del Contexto de la Experiencia de Trabajo.................. 24
1.1Descripcion de 1a @mMPresa........cccuveeeuieeeiieeiiie e 24
1.1.1 Datos de [a EmMpresa. ........ccceecvieeiiieniieeciieeee et 24
1.1.2 Actividad Empresarial ...........cccoeciieiiiniiiiieiiecieeeeeeee e 24

1.1.3 Estructura Organizacional..............cccverieeriienieeniienieeiee e 25
1.1.4 Nombre del cargo desempeniado..........cceevuierieeiiienieeniienieeiieeeeeneen 25
1.1.5 Fecha de Inicio y TErmino ..........cccvveeriieeeiieeiiie et 25

1.2 Descripcion de las Funciones Desempeniadas .........cceeeveeeeieeeciieenneeenee. 26
1.2.1 Funciones especificas del puesto ........ccceeecveeerieeerieeecieeeieecieeee 26

1.2.1 Descripciones del PUESLO ........c.cevuiieiiieiiiiiieiieeieeeeee e 27
1.2.3 Cargos @ TEPOTTAT......eeerureeriieeriieerieeenieeeniteeeiteeeireesireesbreesbeeesaneeas 27
1.2.4 Cargos que 1€ 1€POTtan ..........cccueevuiieiiienieeiieeie ettt 27
Capitulo II: Diagnostico Situacional ...........ccceeeeveeeiiieeiiieeiiee e 28
2.1 Analisis STtUACIONAL ........ooiuiiiiiiiiiiie e 28
2.1.1 Analisis EXterno (PEST) .......ccooiiiiiiieeeeeeee e 28
2.1.2 Analisis del microentorno — Analisis de las fuerzas de Porter........... 35

2.1.3 Matriz Evaluacion de Factores Externos (EFE) ........ccccooevieeiiennen. 39



2.1.4 Analisis interno (AMOFHT).......cccooviiiiiiiiieeeeeee e 40
2.1.5 Analisis de Cadena de valor...........cccceiiiiiiiniiiiiiiiieeccceeeeen 46
2.1.6 Matriz Evaluacion de Factores Internos (EFT).........ccccveveiieennieennen. 49
2.2 MatriZ FODA .....ooieeeeee et s 50
2.2.1 Estrategias FODA ........cooiiiiiiieceeee et 50
2.3 Priorizacioén y Definicion de la Problematica..........cooeevieniencnnienienenne. 51
2.3.1 Planteamiento de Problematicas ..........cccceveeverieneenienienennienieeenee, 51
2.3.2 Priorizacion de las Problematicas...........cocoeeviieiiinieiiieniccccieeee, 51
Capitulo III: Planteamiento y Desarrollo de Acciones Ejecutadas..................... 54
2514 0153 4 13 1 o2 1 SRS 54
3.1 DeNOMINACION....c..eeuiiiiiiiiieriieieete ittt ettt ettt st sbe e 54
3.2 ODBJELIVO .ottt ettt ettt ettt ettt et e st e et e b e et e enbeenbeeenbeenteas 54
3.2.1 ODbjetivo General:........cccieriieiieiieeieeie ettt 54
3.2.2 Objetivos ESPecifiCOS: ...iiiiiiiiiiieiiieeeiie ettt 54
3.3 ANLECEACTIEES ...ttt ettt e 54
3.4 MATCO TEOTICO. ..ttt ettt ettt et et e s eeas 56
3.4.1 Cadena de SUMINISIIO ....cc.eeviriiriieiinierieeieeese e 56
3.4.2 TVENLATIOS ..euviiieiieiieeiiesieeie ettt ettt sttt sttt nbe e 56
3.4.3 AIMACeNamMICNTO «...covueiiiieiieeiieiie ettt 59
3.4.4 MEt0dO ABC ...t e 61
3.5 Metodologia aplicada...........cceeevuiieiiieeiiieeiee e 63

3.6 ProOCESOS ULIHZAAOS. ... eeeeeeeeeeeeeenees 63



3.7 RESUIAAOS: ..ottt 65
3.7.1 Analisis EX-ante:.......cccooiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 65
3.7.2 ANALISIS EX-POST: cuiiiiiiiiieiiieeeiie et e 66

B8 LOZIOS 1 eeeitiiee ettt ettt ettt et e e et e et e e et e e e e e e e e aba e e e entreeeennns 68

EXPEIIENCIA 2. .ottt ettt ettt e et enbe et eenbeenneas 71

3.9 DeNOMINACION....c..eeuiiiiiiiiiieiteteete sttt ettt et sttt sttt e st e s eaesieens 71

3,10 ODJETIVO ceiieniieeiiieiie ettt ettt ettt et sit e et e e sebeenbeesaaeenseesnseenseas 71
3.10.1 Objetivo General:.........ccovuiieeiieeciie e 71
3.10.2 Objetivos ESPecifiCos: ....c.uiviiiieiiieeiieeiieceeee e 71

311 ANEECEACIEES ...ttt ettt e 71

3.12 MAICO TEOTICO. ...veuieiieniieiieeiteitee ettt sttt sttt 73
3.12.1 DISEIDUCION ..ouiiniiiiiiiieiieiecitecee et 73
3.12.2 TIANSPOTLE ettt ettt ettt ettt e st e e s e e saaee s 74
3.12.3 MEJOTa CONLINUA ....eeeiuviieeiiieeeiiieeciiieeiieeeireeeereeeeaeeesaeeesaeeesnseeesnneeas 76

3.13 Metodologia aplicada............ccccueeeiiiieiiieeiieeiee e 78

3.14 Procesos Utilizados. ......cooueeiiieniiiiieiie e 79

315 ReSUIAAOS: .ot 81
3.15.1 ANAliSiS EX-aNte: ..cccuiviiriiiiiiiiiiieieeierieeieeeseeeee e 81
3.15.2 ANAliSiS EX-POSt:..uiiiiiiiieiieeciie ettt 83

T O 7073 ¢ 1RSSR 84

CONCIUSIONES ...ttt ettt ettt et ettt e st e b e seeeaneas 87

RECOMENAACIONES ... e e e e ee e e e e e e e e e e eeaeeeaeaeaeaeaeaaaaaeaaaanas 88



REFETEINCIA ... 89
APEINAICE ..ttt e e et e e st e e st e et e e e taeeebaeeeaaeeeraeens 97
Apéndice N° 1. Matriz FODA .......coooiiiiieeeee e 97
Apéndice N° 2. Clasificacion ABC ..........ccoovviviiiiiieeceeeeeee e 98
Apéndice N° 3. Envios 2022 — 2023 .....oovoiieiieeiieieeeieeiee et 102
Apéndice N° 4. Costos de envios 2023 — 2024 ........ccocvevieeiiienieeieeiieeaeens 103

Apéndice N° 5. Layout Almacén Sky High..........ccccooviniiininniniiniiiene 1034



Tabla 1

Tabla 2

Tabla 3

Tabla 4

Tabla 5

Tabla 6

Tabla 7

Tabla 8

Tabla 9

Tabla 10

Tabla 11

Tabla 12

Tabla 13

Tabla 14

Tabla 15

Tabla 16

Tabla 17

Tabla 18

Tabla 19

Tabla 20

Tabla 21

Tabla 22

Tabla 23

Tabla 24

Tabla 25

Tabla 26

19

Indice de Tablas
Actividades de [a empPresa .......c.oocvveeieeiienieeiiecie e 24
Matriz de evaluacion de factores eXternos.........ccoceeveerieeniienieenieenieeieee 39
Matriz de evaluacion de los factores internos............cceeceeveenieeneenieenieene 49
Tabla de estrategias por analisis FODA..........ccccoeviiiiiiieiieeeeeeeeeee e 50
Frecuencia de las problematicas de [a empresa.........ccceeeeveeecieeeceeennneens 52
M¢étodo ABC para la priorizacion de las problematicas..........ccceeeevveeenenenne 52
Valuacion de INVENLATIOS .......cc.uiiiuieriieiiienie ettt ettt 57
Meétodos de control de INVENLATIO .........cecuereerieerierieniieienierieeeeeee e 58
Clasificacion de tipos de stock y/o mercancias ...........oeceeeeeeeveenieenieenneene 58
Ventajas y Desventajas del Método ABC ..........ccooieiiiinieniieieeieeeeeee 62
Secuencia de realizacion - ACCION 1 .......ccccovvevieniiiiinienieienieeeeeeeeen 63
Secuencia de realizacion — AcCCION 2 .........ccoceveerieiiienienieeieeieneee e 63
Secuencia de realizacion — AcCiOn 3 .........cooeveeriiiiinieneeienieeee e 64
Secuencia de realizacion — ACCION 4 .........coceeeeveiiinieneeienieneeeseeeee 64
Proceso de Almacenamiento EX-poOst ........ccceevcuiieiiiieiiieeiiieeiee e 68
Clasificacion de INVENLATIOS. ........eereerieerieeiieiie e eiee ettt 68
Tabla de resumen de 1a eXPeriencia........ccecveeeeieeeiieeerieeeiee e eiee e 70
Modelos de DIStrTDUCION. .....c..eeiviiiiiiiiiiiieeieee e 73
Tipos de alGOTIEMOS ...cccuvvieeiiieeiieeciee ettt e eaee e 75
Etapas del Ciclo de Deming .........cccceeeeiieeeiiieniieeiee e 78
Fase 1. del proceso de Mejora ..........c.eecveeeieeriieniieniieeieeiie e 79
Fase II. del proceso de MeEJora .........cueeveerieeriieeiieiieeieeiie e e ens 79
Fase II1. del proceso de mejora..........ccceeeieeriieiiieniieniieiieeie e 80
Costos de Combustible por envid Ex-ante...........ccceeveeviienieniienienireeene 82
Costos de Combustible por envid EX-post .........ccceevieeiiienieiiiienieeieeeee 83

Tabla Resumen de Costos de Combustible por Envios ..........ccccccveeveenneenee. 84



Tabla 27 Tabla de resumen de la experiencia 2



Figura 1
Figura 2
Figura 3
Figura 4
Figura 5
Figura 6
Figura 7
Figura 8
Figura 9
Figura 10
Figura 11

Figura 12

21

indice de Figuras

Organigrama de SKyHIgh .........cccooviiiiiiiiiiee e 25
Organigrama del Area..........cceevvuiieeiiiieiiieeeiie e e eree e 25
Fuerzas de Porter de la empresa SkyHigh ........cccooooiiiiiiiiiiiiii, 38
Cadena de valor de la empresa SkyHigh ..........cccoooeiiiiiiiiiiiiiiiieeee 46
Grafico de la priorizacion de las problematicas ..........cccceeevveeeieeeceeencneeens 53
Proceso de Compra EX-ante..........ccccveeviieeeiieeniie et 65
Proceso de Almacenamiento EX-ante ..........cccooceeviiinieiiiiininniicinieiiceeee 66
Proceso de Compra EX-POSt .....ccoviriieriieniieiieeieeiie ettt ns 67
Clasificacion de INVENTATIO ....c..eevuereierieeierierieeie ettt 69
Proceso de envio de productos EX-ante............ccceeeeereiienieniienienieenieeiene 81
Proceso de envio de productos EX-post.......ccceecuieviieriiiniieniienienieeieeeiene 83
Grafica lineal de Costos de Combustible por Envios..........cccceevverieennennne. 85



22

Introduccion
La mejora continua en las empresas se prioriza cada vez mas, ya que los beneficios
que se logran con esta metodologia son constantes y progresivos, lo que da espacios para
obtener conocimientos y afianzarlos en base de la ejecucion diaria de las actividades y
tareas. Tener procesos claros con programas de mejora continua, facilita la ejecucion de

estos.

Los procesos logisticos constituyen la medula espinal de los procesos en las
empresas comerciales, ya que se gesticulan con todas las areas; almacén, finanzas,
administracion, contabilidad, entre otros, por ello tener un mapeo de los procesos, como

actividades y tareas es importante para conocer el desenvolvimiento de la empresa.

En el presente trabajo, se aborda el andlisis de dos acciones de mejora, que se
realizd en una empresa comercial enfocada en el sector industrial y de la construccion,
donde se hall6 dos zonas de problemas, una en la zona de almacenamiento y la otra en
distribucion. Para esto se planted dos objetivos principales, el primero, priorizar la
clasificacion de productos inventariados, y el segundo, reformular un proceso de

distribucion y transporte de envio de productos.

Para el cumplimiento del primer objetivo, se realizd mediante una revision
documental de los productos, para luego determinar y analizar la ponderaciéon mediante
la clasificacion de grupos ABC, para el segundo objetivo, se realizé mediante una revision
documental de los procesos, para luego determinar cambios e implementacion de tareas

en las actividades del proceso.

En trabajo est4 dividido por cuatro capitulos; el primer capitulo se desarroll6 la
descripcion de la empresa Sky High, asi como una descripcion de las funciones y tareas

encomendadas al autor (tesista). En el segundo capitulo se desarrolld el analisis
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situacional, donde se analizd el entorno y el macroentorno, asi como el entorno interno
de la empresa, viendo sus fortalezas y oportunidades para contrarrestar sus debilidades y

amenazas, esto mediante estrategias de mejora.

El ultimo capitulo, se desarrollan las acciones de mejora (experiencias),
determinando los objetivos a alcanzar, revisando la fundamentacion teorica y revisando
los resultados de antes y después de la implementacion, marcando los logros alcanzados.
Con esto formulado, se termina el documento con las respectivas conclusiones y

recomendaciones del trabajo.
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Capitulo I: Descripcion Del Contexto de la Experiencia de Trabajo

1.1 Descripcion de la empresa

La empresa Sky High Sociedad Andénima Cerrada (SAC), que desarrolla
actividades en el sur del pais, dedicados a soluciones de desarrollo, alquiler y/o venta de
productos. El fuerte es el abastecimiento en temas de construccion, ya que vende las
marcas mas reconocidas del mercado, asi también genera asesoria y soporte post compra.
Contando con 13 afios en el mercado Sky High posee certificaciones de instituciones

internacionales de calidad como SGS.

1.1.1 Datos de la Empresa.

Sky High S.A.C., con Registro Unico del Consumidor (RUC) N° 20455911401 es
una empresa inscrita el 22 de febrero del 2011, estd ubicada fiscalmente en Avenida
Fernandini Manzana “J”. 4-D Urbanizacion El Palacio, en el distrito de Sachaca, en la
provincia y departamento de Arequipa, desde el diecinueve de mayo del 2016, el gerente
general es la sefiora Rocio Duran Miranda y cuenta con una pagina web,

https://www.skvhigh.inka-labs.com/.

1.1.2 Actividad Empresarial

Tabla 1 Actividades de la empresa
Actividad Codigo de la actividad Nombre de la actividad

Principal 4663 Venta al por mayor de materiales
de construccion, articulos de
ferreteria y equipo y materiales
de fontaneria y calefaccion

Secundaria 1 4641 Venta al por mayor de productos
textiles, prendas de vestir y
calzado

Secundaria 2 4100 Construccion de edificios

Nota: Extraido de Consulta RUC


https://www.skyhigh.inka-labs.com/

1.1.3 Estructura Organizacional

Figura 1 Organigrama de SkyHigh
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‘ GERENTE GENERAL J

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

| ASISTENTE ‘
| ADMINISTRATIVO

.
‘ SUPERVISOR DE VENTAS ‘

l

.
‘ JEFE DE ALMACEN ‘

. : ‘ !
ASESOR ASESOR ASISTENTE DE ‘ CONDUCTOR 1
‘ COMERCIAL ’ ‘ COMERCIAL CONTABILIDAD
Figura 2 Organigrama del darea

1.1.4 Nombre del cargo desemperiado

Asesor comercial.

1.1.5 Fecha de Inicio y Término

21 de Agosto del 2020 a la actualidad.
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1.2 Descripcion de las Funciones Desempefnadas

1.2.1 Funciones especificas del puesto

Atender las cotizaciones e informacion solicitada por los clientes mediante llamadas,
respuestas de whatsapp, email, para realizar ventas de todos los materiales y
herramientas solicitadas.

Actualizar los registros de los clientes en la base de datos de la empresa segin sea
necesario y solicitado.

Ponerse en contacto con los clientes para responder sus consultas y para medir el
nivel de satisfaccion ante la atencion del cliente.

Colaborar con el personal de almacén para controlar las 6rdenes de compra activas
asegurarse de que las 6rdenes se completen a tiempo.

Informar cualquier problema de inventario o servicio de manera inmediata al
supervisor de ventas o a gerencia.

Asegurarse del éxito de la venta, asumiendo la responsabilidad desde la generacion
de la cotizacion hasta la entrega del producto al cliente.

Realizar seguimiento a la cartera de clientes periddicamente.

Mantener actualizados los reportes de ventas diariamente.

Cumplir y velar por el cumplimiento de las politicas, normas y reglamentos de la
empresa, asi como con las funciones descritas para el puesto.

Confirmar las cotizaciones aprobadas por el cliente en el ERP Odoo (orden de venta).
Realizar la compra en caso de que no se disponga el stock del producto.

Realizar otros reportes solicitados por supervision o administracion.

Solicitar toda documentacion relacionada a una compra (factura, guia, ficha técnica,
certificado de calidad, hoja de seguridad) y entregar a almacén o area solicitante.

Mantener la base de datos de cliente actualizado.
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e Realizar aquellas otras tareas afines al puesto y que le sean encomendadas por su jefe

inmediato, o resulten necesarias.

1.2.1 Descripciones del Puesto
Posicionar los productos comercializados por la empresa SKY HIGH SAC en
empresas nacionales, atendiendo el requerimiento del cliente brindado la mejor

experiencia de atencion hacia él.

1.2.3 Cargos a reportar

Supervisor de ventas

1.2.4 Cargos que le reportan

Ninguno
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Capitulo II: Diagnéstico Situacional

2.1 Analisis Situacional

Para el andlisis situacional de la empresa que se desarrolla de manera externa e
interna, toman cuatro herramientas de analisis. Para la parte externa, se empleara el
andlisis PEST y para el andlisis de microentorno se aplicard el andlisis de las fuerzas de
Porter, siendo estas dos herramientas utiles para identificar las oportunidades y amenazas.
Para el andlisis interno se emplea el analisis AMOFHIT y analisis de cadena de valor,

donde nos permitiré identificar las fortalezas y debilidades.

Las herramientas son generadas con metodologias que permiten la aplicacion de
manera correcta, el autor David Fred (2013), en su libro de “conceptos de administracion
estratégica” desarrolla las fases, partes, procesos y acciones de estas herramientas, para

su réplica e implementacion.

2.1.1 Analisis Externo (PEST)

Politico

El panorama en el primer trimestre del 2024 viene siendo ruidoso en la politica
peruana, ya que las acusaciones ante la presidencia sobre casos de enriquecimiento ilicito,
lo que motivo fuertes olas de acusaciones hasta llegando a planteamientos de vacancia,
asi también el poder legislativo sigue siendo azotados por acusaciones sobre sus

congresistas, agitando mas la situacién politica (Avila, R. 2024).

En el ambito fiscal se extrae que la politica fiscal tomada por el Ministerio de
Economia y Finanzas (MEF) sea el de gestionar el pago de los adeudos y generar que
mayores individuos puedan estar involucrados en la actividad fiscal, para asi aumentar

los ingresos actuales y futuros de la economia (Vega, H. 2024).
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El riesgo pais en abril del 2024 se ubico en el 1,54% esto usando el diferencial de
rendimientos del indice de bonos de paises emergentes, cuando el promedio del indice
del riesgo pais de los paises de Latinoamérica (Argentina, Brasil, Chile, Colombia,
Meéxico, Ecuador y Venezuela) fue de 2,83% (Banco Central de Reserva del Peru, 2024),
siendo un buen indicador para el pais, y asi tener una buena confianza para la inversion

extranjera y generar un efecto de bola de nieve positivo para la economia.

Las regulaciones gubernamentales bésicas de las empresas las gesticulan la
Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT),
Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SUNARP), el municipio donde se
ejecute las operaciones, para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento y los
permisos de defensa civil, asi también si se comercializa determinados productos se
deberan tramitar los permisos en los entes correspondientes como seria la Direccion
General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID), Direccion General de Salud

(DIGESA), Ministerios competentes, entre otros mas.

Econdémico

Hasta el primer trimestre del 2024 el Producto Bruto Interno (PBI), se posiciono
de manera positiva en relacion al afio 2023, este superavit del 1,4% en el primer trimestre
se debi6 por el aumento en la exportacion de bienes tradicionales (minerales),
principalmente por el cobre, plata y oro y también el recorte de los precios en las

importaciones, genero este superavit para el pais (BCRP, 2024b).

El BCRP, es la institucion que se encarga de gestionar la politica monetaria del
pais, para finales del primer trimestre del 2024 se mantiene una politica monetaria
restrictiva (Vega, H. 2024), ya que se pretende bajar y controlar la inflacion en los rangos

metas establecidos del 1 al 3 por ciento, y para esto, el BCRP aplica herramientas para


https://www.gob.pe/sunarp
https://www.gob.pe/sunarp
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que la inflacioén no se acreciente y por consecuencia suba los precios y agravie la calidad

de vida de los peruanos.

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), indica que, para el
primer trimestre del 2024, el ingreso promedio mensual aumentd en un 5,4% en Lima
metropolitana, en comparacion con el primer trimestre del 2023, siendo 2006.70 soles el
ingreso para el trimestre del 2024 y asi como se increment6 el ingreso en todas las edades
de la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) desde los 14 afios hasta 75 afios (Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica, 2024).

La tasa referencial de interés en la que el BCRP lo varia, para gestionar variables
inflacionarias de la economia y evitar tanto la inflacion como la deflacion, actualmente
para el mes de mayo del 2024, la tasa referencial se ubica en 5,75% que bajo un 0,25%
del mes anterior, ya que se analizaron variables como: menores presiones inflacionarias
en el mundo, se ve una mejor expectativa econdmica para finales de afo y principalmente

que la inflacion se proyecta en decreciente (BCRP, 2024c).

En mayo del 2024, la tasa de inflacion fue de -0,09% y una tasa de inflacion
interanual del 2% que fue la tasa interanual mas baja desde inicios del 2021, esto se vio
palpado en la disminucion de precios de productos de primera necesidad como la cebolla,
pollo, tomate, mandarina, papa, pescado fresco, huevos y la electricidad como servicio

que tuvo bajas de precios (BCRP, 2024d).

Los precios que tienen los consumidores y que son medidos por el Indice de
Precios del Consumidor (IPC), expresa que para mayo del 2024 el IPC disminuy6 cerca
del 0,1%, pero sigue manteniendo un acumulado en el afio de un 1,23%, en lo que se
interpreta que, los precios en el 2024 han subido de precio, pero para el mes de mayo

disminuyeron en un pequefio porcentaje, disminuyendo considerablemente algunos
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productos alimenticios y bebidas no alcohdlicas, asi también, los servicios de transporte,
restaurantes, educacion y servicios y bienes de cuidado personal, subieron sus precios

(INEI, 2024).

En promedio de mayo del 2024 en el tipo de cambio de soles a dolar fue de 3.73
por un dolar americano, manteniéndose similar en los primeros meses del 2024
(Superintendencia de Mercado de Valores, 2024), esto representa que la economia esta
estable, ya que no hay variaciones del ddlar aun cuando la (Federal Reserve) FED, se
mantuvo con una politica monetaria restrictiva, restringiendo las fluctuaciones de dolares

a las economias, limitando la cantidad de este, encareciéndolo.

Pero el BCRP, con las reservas nacionales, transaccionan en otros mercados y
utilizan herramientas macroecondmicas para manejar la oferta y demanda del délar, por

lo que nos permite tener un dolar estable en relacion a economias de Latinoamérica.

Social

Para el primer trimestre del 2024 se tuvo un aumento del 7,2% del empleo con
respecto al mismo trimestre del afio pasado, estimando que en el afio cerca de 210 mil
personas, y totalizando en Lima que tres millones 158 mil 200 personas mantenga un
empleo adecuado, y la poblacion con estudios superiores obtuvieron mayores de plazas

de trabajo, aumentando en un 11,6% con respecto al mismo periodo del afio pasado (INEI,

2024b).

Mientras que el desempleo fue de 7,2% siendo 0,4% maés que el afo anterior en el
primer trimestre, se estima que cerca de 420 mil personas, son activos en la busqueda de
empleo en Lima (INEI, 2024b). Se puede inferir que en el afio la demanda de trabajo se

fue recrudeciendo poco a poco.
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En el pais se destaca en el primer trimestre que, personas de la PEA de 25 a 44
afios son los que mas participacion laboral ejecutan, las empresas pequefias ocupan a mas
PEA y el 49% de la PEA trabaja en el sector de servicios y el comercio un 22% (INIE,

2024c).

Los problemas con la educacion es un tema importante para el pais, ya que la
brecha de educacion superior y/o técnica es un porcentaje considerable, ya que solo el
21% de jovenes entre 22 a 24 afios terminaron educacion superior y 46% de jovenes de
30 afios a menos terminaron educacion técnica (Secretaria Nacional de la Juventud,

2024).

Para mayo del 2024, segun el Instituto de Estudios Peruanos (IEP), en la encuesta
sobre aprobacion a la presidencia, la poblacion desaprueba con un 90% la gobernanza de
la presidenta, subiendo cada vez mas esta desaprobacion, y solo teniendo un 5% de
aprobacion a nivel nacional, estos indices vienen acompanados por los diferentes temas
que resuenan en palacio y que no asientan bien a la embestidura de la presidencia de la

nacion.

Asi también el congreso de la Republica mantiene una desaprobaciéon mayor
(91%) y con una infima mayor aprobacion (6%), igualmente estas cifran son un reflejo

de los escandalos y malas decisiones, comentarios e ideas vertidas por los congresistas.

Tecnoldgico

Con respecto a lo tecnologico, en el pais el 90% de los hogares ya cuentan con
internet fijo o moévil (Organismo Supervisor de Inversion Privada en Telecomunicaciones,
2024), dando una mejor sefial para la herramienta de estudio y de trabajo de muchas

personas, esto se vio impulsado por la pandemia que vio como solucion la tecnologia, el
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internet para poder seguirnos comunicando, aprendiendo y trabajando, aun no estando en

los lugares propios de estas actividades.

En el 2024 se consolidaria como un afio positivo en el mercado online, ya que se
estima un crecimiento del 15% en este mercado, impulsado por las ofertas en los distintos
cybers y que mas empresas se unen a estas promociones online en masa, lo que motiva
mayores compras, aunque con una mayor oferta de productos con productos accesibles y

de marcas reconocidas tanto nacionales como extranjeras (Forbes, 2024).

La era digital tanto a personas como empresas abarca, y para el 2024 se estima
que el 72% de empresas tengan algunas transformaciones digitales (El Peruano, 2024),
por lo que la implementacion de equipos y el desarrollo de estrategias en el entorno
tecnologico de la empresa, sea una necesidad cada vez mas imperiosa en las empresas, ya

sea para ejecutar o gestionar procesos.

Ecologico

El tema de la preservacion del medio ambiente, la utilizacion adecuada de las
energias y situaciones como el calentamiento global cada vez estdn tomando relevancia
en las agendas de los paises y de los encuentros internacionales por la evidente situacion

de deterioro que estéd presentando el medio ambiente.

A lo largo de décadas la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) ha venido
realizando cumbres internacionales sobre la proteccion del medio ambiente y la busqueda
de compromisos para que los paises reduzcan sus emisiones de Carbono. Entre algunas

cumbres se tiene:

e Cumbre de Kyoto sobre cambio climéatico 1997.
e Cumbre mundial de desarrollo sostenible, Johannesburgo 2002.

e Conferencia de cambio climatico, Bali 2007.
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Asi mismo, es preciso indicar, que la construcciéon es uno de los aspectos que ha
sido objeto de preocupacion y busqueda de soluciones por el impacto que ha tenido en las
condiciones medioambientales actuales; un informe del World Resource Institute (WRI,
2016 ), indica que la actividad orientada a la construccion global tiene un consumo de
mas del 40% de la energia de manera directa, ademas de que la mitad de los materiales
que se producen son destinados a esta actividad, adicionalmente impacta con una

generacion de desechos de mas de 50% de los 41 residuos.

Dentro del Pert en todas las actividades asociadas a la construccion se debe tomar
conciencia de los retos ambientales de la construccion, considerando la vulnerabilidad
climatica a la que el pais estd sometida por su ubicacion geografica, su clima desértico,

los rayos ultra violeta (UV), y la poca calidad del aire.

Legal

La inestabilidad politica que desde hace afios afecta al Pert empeoro6 en diciembre
de 2022, cuando el entonces presidente Pedro Castillo intentd disolver el Congreso,
intervenir el poder judicial y gobernar por decreto, lo que constituyd un golpe de Estado
fallido. El Congreso destituy6 a Castillo y la vicepresidenta Dina Boluarte asumio la
presidencia. El gobierno de la presidenta Boluarte no ha adoptado reformas adecuadas en

las fuerzas de seguridad para evitar abusos y controlar la criminalidad.

Durante el 2024, se promulgaron leyes con impactos, entre otros, tributarios y
legales, como por ejemplo, la actualizacion de Tablas Aduaneras para la importacion de
productos en el Sistema de Franja de Precios; modificacion del Reglamento de la Ley
General de Aduanas en atencion al proximo funcionamiento del puerto de Chancay:
simplificacion del régimen de transito aduanero y modificaciones al régimen sancionador;

modificacion del Manual de Contabilidad para las Empresas del Sistema Financiero.
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2.1.2 Analisis del microentorno — Anadlisis de las fuerzas de Porter

Amenaza de servicios sustitutos

Las empresas que brindan servicios y no son meramente productivas, tienen a ver
las amenazas de los servicios sustitutos, en las actividades complementarias al core
business de la empresa, que seria un valor agregado a la empresa. En la actualidad las
empresas de servicios estan dando cada vez mas énfasis en la atencion al cliente, en
generar una mejor calidad en el servicio ofrecido, siendo esto un diferenciador positivo
para la empresa, asi también el enfoque al precio menor, siendo otra estrategia que se

toman para captar y retener clientes.

El trabajo de postventa se ejecuta en la empresa Sky High, por lo que el personal
buscara la satisfaccion del cliente una vez realizada la compra, solucionando los envios
de los productos o servicios complementarios que necesiten los clientes y que se les pueda

brindar.

Por ello se determina que las empresas tienen que focalizar una parte importante
de su trabajo en la generacion de un mejor servicio, donde el cliente sienta que esta
pagando por calidad, tanto en el servicio como en los productos. Por ello se determina
que la empresa Sky High tiene un nivel medio bajo con respecto a las amenazas de

servicios sustitutos.

Amenaza de nuevos competidores

El mercado peruano cada vez es mas amplio y competitivo, ya que las empresas
que sobresalen siendo rentables y solventes, impulsan a que migre esta oferta a nuevos
mercados demandantes en el pais, entrando a posicionarse en el mercado con estrategias,

principalmente de precios. Sumado a que abrir una empresa que comercialice productos
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no tiene barreras gubernamentales, ni barreras econdmicas altas, genera que sea una idea

de negocio atractiva para las personas naturales y juridicas.

La calidad de servicios y productos, asi como los afios en el mercado dan a Sky
High un posicionamiento en el mercado arequipefio, que le permite crecer y generar un

mayor posicionamiento ante los nuevos ingresantes del mercado.

Por esto, se determina que, la oferta que genera las empresas mas grandes del
mercado podria complicar el desenvolvimiento de las empresas comercializadoras que se
desenvuelven en el mercado y que no tienen posicionamiento en el mercado. Por ello se
considera que la empresa Sky High tiene un nivel medio en la amenaza de nuevos

competidores.

Poder de negociacion de los clientes

Como todas las empresas tienen diferentes clientes, tanto de los que consumen
recurrente y tienen grandes cantidades de compras como también lo contrario. La
economia de escala también beneficia a los clientes que compran cantidades grandes en
un solo pedido, por lo que con ellos se tiene otro nivel de negociacion con respecto a
envios, descuentos o tiempos de pago, dando facilidades en estos sentidos como

reconocimiento a la confianza por la cuantiosa compra.

En cambio, cuando son empresas que compran estacionalmente, las negociaciones
no pueden ser muy sueltas ya que estos clientes no generan una utilidad como para

ofrecerles mejoras en las facilidades de envid y/o pago.

En la empresa Sky High el grueso de las utilidades obtenidas son algunas
empresas que compran altos volumenes de productos, mientras que también tiene una

cantidad de clientes que negocian cantidades menores de productos que comercializan.
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Por ello se determina que, la preferencia de las empresas en colocar los pedidos
de compra de sus clientes es en razon a la cantidad monetaria de compras que les generan
éstas. Por ello se considera que la empresa Sky High tiene un poder de negociacién medio

alto con sus clientes.

Poder de negociacion de los proveedores

Las empresas comercializadoras y/o distribuidoras que son productoras son las
primeras empresas que determinan los precios, por lo que incluso estas empresas generan
una escala de precios segun el tipo de empresa (mayorista o minorista) que adquiera los

productos, ya con margenes de ganancias preestablecidos.

Los proveedores de la empresa Sky High son empresas que son distribuidoras
(representantes de marca), como también empresas productoras que distribuyen ellos
mismos sus productos, manejando de dos a tres lineas de adquisicion de materiales para
la comercializacion, por el cumplimento de pago, por los afios de trabajo, por la
reputacion por lo que la empresa Sky High obtiene facilidades para los envios y pagos de

sus proveedores.

Por esto se determina que, en relacién a que tipo de empresa distribuidora de
productos se haga la negociacion, mientras mas productora y/o distribuidora propia y con
menos intermediacion tiende a tener mayor rentabilidad. Por ello se considera que la

empresa Sky High tiene un poder de negociacion de los proveedores medio.

Rivalidad existente entre los competidores

La competitividad del mercado peruano y arequipefio, en el sector comercial es
grande, ya que las empresas ven negociaciones con el Estado y también con entes
privados, por lo que la oferta si es fuerte, y que esta demanda tiende a ver precios

competitivos, productos y servicios de calidad y buena atencién al cliente.
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En cierta parte, los competidores de Sky High que van mas por competir con el
precio, son las grandes cadenas transnacional y nacionales, como Sodimac, Promart, entre
otras, mientras las que ven la calidad, son las empresas que tienen un reconocimiento ya
en el mercado y que se pueden conseguir tanto de manera fisica como online, siendo como
Chema, Truper, entre otras; también empresas que gestionan proyectos de construccion.
Estas y mas empresas también tienen enfoques a la buena atencion al cliente, para poder

complementar bien el servicio ofertado.

El diferenciador de la empresa Sky High con respecto a los competidores en el
mercado, es el servicio en la atencidn al cliente, ya que brinda soluciones con productos
de calidad a un precio competitivo y a su vez con servicios que complementan estos
productos para asi generar un servicio eficiente y correcto a sus clientes, por lo que estos

son los que reconocen y recomiendan a la empresa por su correcta labor.

Por esto se considera que la empresa Sky High se posiciona de nivel medio en

relacion a la rivalidad de empresas en su mercado.

Figura 3 Fuerzas de Porter de la empresa SkyHigh
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2.1.3 Matriz Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Tabla 2 Matriz de evaluacion de factores externos

N° Factores Externos Clave Ponderacion Calificacion Puntuacion
Ponderada
Oportunidades

ftem I Proyecciones positivas en el PBL. 7% 3 0.21
ftem 2 Mayor disponibilidad para gastos en las familias

(mercado). 8% 3 0.24
ftem 3 Solidez de la moneda nacional. 8% 3 0.24
ftem 4 Mayor accesibilidad al negocio electronico. 4% 2 0.08
ftem 5 Mayor tendencia a la digitalizacion empresarial. 5% 2 0.10
ftem 6 Buena vision para la inversion extranjera. 6% 2 0.12
ftem 7 Diferenciacion de valor agregado en producto y

servicio. 9% 4 0.36
[tem 8 Estandarizacion de precios segun clientes 8% 3 0.24

Amenazas

ftem I Suba de precios desde inicios de afio. 7% 2 0.14
ftem 2 Gobernanza local y nacional inestable. 6% 1 0.06
ftem 3 Tasa de referencia con proyecciones a mantenerse

alta. 7% 2 0.14
ftem 4 Dependencia de proveedores y ciertas marcas. 9% 3 0.27
ftem 5 Mucha competencia en el mercado. 8% 3 0.24
ftem 6 Demanda en momentos saturada por la gran oferta. 8% 3 0.24

Total 100% 2.68

La matriz EFE nos da un valor de 2,68 puntos, lo que se representa que la empresa
tiene una respuesta decente a su entorno, las falencias que presenta las debe seguir

mejorando.

Tiene que aprovechar sus oportunidades como la mayor disponibilidad para gastar
que hay en el mercado, junto con una diferenciacion correcta del servicios y productos
que maneja la empresa, para seguir abriéndose paso en el posicionamiento del mercado,
asi también tienen que trabajar las amenazas que mas les pudiera influenciar de maneras
negativas, como la dependencia con los proveedores y/o marcas, y también trabajar sobre
la gran cantidad de empresas competidoras, sacando la diferenciacion del producto como

mayor distintivo de la empresa.



40

2.1.4 Analisis interno (AMOFHIT)

Administracion

Sky High quien es regido por una gerencia solida que gestiona la empresa, con
vision de una administracion estratégica, que impulsa el crecimiento de la empresa,
planteando su visiébn y mision a los colaboradores que en conjunto impulsan el
cumplimiento de los objetivos y metas tanto en el ambito lo comercial y en el sector

logistico.

El control de los objetivos y metas pasan siempre por gerencia general y
administrativa ya que alli es medido por los indicadores de analisis, no siempre los
objetivos y/o metas son comunicados de manera oportuna, adecuada y eficiente; se
comunica oportunamente cuando son objetivos de cumplimiento en el corto plazo, para

que los trabajadores estén mas concentrados en estos objetivos.

La plana de supervisores (responsables de las unidades de operacidon), son
colaboradores con experiencia en la asesoria comercial y en los servicios logisticos, que
apoyan de manera constante en la mejora de sus respectivas dreas, tanto en lo
administrativo como en lo operativo. Asi también las funciones de todos los
colaboradores son delimitadas, sin embargo, en ocasiones por aumento de demanda, la
delegacion de las tareas fue necesaria, viendo que la empresa tiene una comunicacion

principalmente vertical, pero con predisposicion a la horizontalidad.

Esta comunicacion mixta permite que la estructura y organizacion fluya de manera
mas libre junto con la informacién de area a area, de colaborador a colaborador, aunque
hay momentos que cuando la comunicacion se vuelve vertical, la informacion tiene

tiempos mas largos para llegar a las diferentes areas o colaboradores.
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Marketing

El mercado arequipeiio es donde se desenvuelve la empresa, siendo las empresas
del sector comercial, de construccién e inmobiliario en donde mas se focalizan sus
acciones comerciales teniendo una aceptacion positiva ya que sus clientes son traidos a
la empresa por recomendaciones de sus clientes antiguos; y asi también la incorporacion
en el mundo electronico apoya en el posicionamiento de la empresa y el reconocimiento

en el mercado.

Si bien cuenta con clientes fijos con los que trabajan de manera continua, la
llegada de nuevos clientes permite ampliar mas el posicionamiento de mercado en
relacion a sus competidores, ya que al generar mas posee aun mayor poder de negociacion
por economias de escala, ayuddndole a competir con las grandes empresas

comercializadoras del sur del pais.

La empresa cuenta con dos diferentes procesos en la distribucion de los productos,
recojo del producto del almacén o envid del producto a tienda, donde se presentan
distintas dificultades con respecto a los tiempos y costos que implica. Su drea comercial,
es pequena con dos colaboradores, que se encargan principalmente de captar nuevos
clientes, recepcion de los requerimientos, adquisicion de requerimientos, envios de los
requerimientos, entre otros mads, las actividades son mas operativas y no tanto

estratégicas.

Los precios son competitivos y acorde al mercado, tienden a ser minimamente
variables, excepto ocurra una anomalia o ruido del mercado, que impulse la suba precios
de una manera rapida, las ganancias se manejan en relacion al margen de ingresos por
cada producto, variando de un 20% hasta un 50% de margen de los productos de la venta.

La empresa no contaba con acciones de publicidad y promocion, contaba solo con una
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red social, aunque en los primeros meses del 2024 se estd empezando a generar contenido
online en distintas plataformas sociales y comerciales, ya que es una acciéon necesaria

para seguir integrandose y posicionandose en el mercado tanto fisico como online.

Operaciones

La operacion central es la comercializacion de productos, también se desarrollan
en la planificacion y gestion de proyectos del sector de la construccion, para el core
busisness cuentan con proveedores ya consolidados y con proveedores que tienen

relaciones comerciales recientes.

En su mayoria los proveedores consolidados son proveedores recurrentes, son
empresas distribuidoras o productoras de marcas posicionadas en el mercado peruano, los
proveedores se encuentran cerca entre ellos, pero a una distancia lejana del almacén, lo
que representa una variable al momento de la negociacion con los clientes y el envio y/o
recojo de los productos, la comunicacion que se da con los proveedores es mas informal

que formal.

La locaciéon de la empresa es en una zona alejada al centro de la ciudad pero
altamente transitada, la infraestructura de la empresa cuenta de un almacén y una zona de
oficinas, la primera zona siendo la méas amplia y adecuada para la llegada, revision,
almacenaje y distribuciéon de los bienes esta zona presenta de manera no frecuente
problemas con el orden y el picking de los productos para la distribucion, y en la zona
administrativa cuenta con unas oficinas para el desarrollo de labores administrativas y

para la atencion de clientes.

Los procedimientos operativos del almacén son ejecutados de manera correcta,
con las herramientas de seguridad correspondientes y con instrucciones ya establecidas,

sin embargo, el procedimiento se ve afectado por decisiones de abastecimiento, ya que



43

no se tiene provisiones en cantidades altas de productos y que tienen una rotacion media-

alta, afectando la cadena productiva y de distribucion.

Asi también se plante6 como estrategia de distribucion, el solo recojo de
productos, y el envio seria solo para clientes importantes/recurrentes y en compras

considerables, esto por los costos que representa tanto monetarios como de mano de obra.

La ventaja del posicionamiento de los locales de los proveedores es que es cerca
al centro de la ciudad con posibilidad de ingresar a cualquier distrito en un tiempo menor

que si se distribuye desde el almacén.

Para la gestion operativa los colaboradores cuentan con un sistema de
planificacion de recursos (por sus siglas en ingles ERP) ODOO®, que al ingresar la
compra del proveedor, se coloca el producto, la cantidad con su respectivo codigo, asi
cuando llega la mercaderia en fisico, se puede constatar lo pedido con lo llegado, se

almacena y se gestiona como producto habido en el sistema ODOO.

Cuando se realiza una venta se descuenta del sistema las cantidades y genera el
documento de compra correspondiente, para el pago que se condiciona en relacion con el

tipo de cliente, ya que se brinda mejores formas de pago a clientes recurrentes.

Finanzas

La empresa cuenta con un capital de trabajo que le permite hacer las adquisiciones
de los productos para la posterior comercializacioén y este capital es financiado por los
pagos corrientes de los clientes, que estos se ven afectados cuando se incumple los plazos

de pago por parte de los clientes, es un suceso que acontece de manera baja pero periodica.

Cuando la empresa necesita dinero en el corto plazo recurre a préstamos bancarios
en el que cuenta con mayores beneficios por ser buen pagador, asi también la empresa

realiza factoring, pero con empresas riesgosas (del sector minero) obteniendo asi liquidez
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para ejecutar alguna compra o afrontar alguna deuda. Para la obtencion de capital a largo
plazo, se recurre siempre a financiacion bancaria o se sigue inyectando los ingresos

retenidos en cada periodo operativo de la empresa.

La gerencia general es quien toma la decision final en relacion a la informacion
brindada por la gerencia administrativa, las proyecciones financieras e informacion se
trabaja en conjunto con la contabilidad externa de la empresa, que, si bien no cuenta con
politicas, directrices y/o directivas con respecto a temas financieros y econdmicos,
generan estrategias en relacion a indicadores que se consideran importante por parte de

gerencia y contabilidad.

En la actualidad la empresa contrajo una deuda mediana en razén de tener la
liquidez para la adquisicion de una orden de compra, que la viene terminando de pagar

de forma puntual y correcta.

Recursos Humanos

En la empresa los colaboradores tienen definido sus funciones y actividades a
realizar tanto de manera general como especifica, sin embargo, faltaria la correcta
especificacion de las tareas a ejecutar en el Manual de Organizacion y Funciones (MOF).
Esto genera problemas que son mas notables cuando la demanda de trabajo sube y hay
interferencias en la realizacion de las diferentes actividades por parte de los distintos

colaboradores.

Los colaboradores tanto tacticos como estratégicos principalmente, gozan de una
buena relacion laboral y personal, eso se ve en el buen ambiente laboral en el que se
desarrollan, puesto que, en momentos criticos para la empresa, los colaboradores han
sabido resolver algunas dificultades que se presentan de forma solidaria para y con sus

compaifieros, en pro de la empresa.
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Sin embargo, con respecto al nivel operativo la alta rotacion del personal junto
con la no claridad de las tareas afecta el rendimiento de los colaboradores, generando un

gran problema y cuello de botella en los procesos de la empresa.

Asi la empresa para poder generar un mejor lugar de trabajo implementa
estrategias motivacionales, iniciando estas estrategias en el area comercial, con la
propuesta de bonos por cumplimientos de metas en las ventas, y se tiene planeado generar

bonos por productividad en el area de almacén.

Sistema de informacion

La empresa cuenta con el ERP ODOO, con este se manejan tanto la parte
administrativa, logistica, contable y tributaria que les permite desarrollar de manera mas
fluida sus procesos y a su vez que se maneja en tiempo real la informacion que sucede,
asi también los trabajadores del nivel estratégico, tactico y operativo cuentan con
herramientas informaticas adecuadas para el cumplimiento de sus tareas y actividades

diarias.

No se utilizan muchas capacitaciones con respecto al aprendizaje continuo de las
herramientas informaticas, ya que se considera que son trabajos mecanizados que no
implica un sobre esfuerzo para aprender a utilizarlo, ya que el interfaz y el dinamismo del
sistema es de gran accesibilidad, no representa mucha dificultad para la ejecucion de las
tareas encomendadas. No se desarrolla investigacion para el desarrollo tanto de mercado,
servicio o equipos, esto por el costo y por qué no existe un puesto que vea directamente

temas de tecnologia y desarrollo tecnologico empresarial.
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Figura 4 Cadena de valor de la empresa Sky High
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Actividades de apoyo

La empresa cuenta con una infraestructura adecuada para la oferta que genera,
aunque las distancias entre proveedor — empresa — clientes, suelen ser grandes, pero se
cuenta con equipos, tanto con un vehiculo como equipos de computo y materiales para la

facilitacion en la ejecucion de sus labores.

El recurso humano que maneja la empresa es con perfiles de profesionales
estratégicos; los puestos de nivel tactico y estratégico organizan las decisiones y
operaciones de la empresa, sin embargo, en el nivel operativo hay dificultades en la

definicion de los perfiles de puestos.

Un gran porcentaje de los procesos principales se ejecutan mediante el ERP
ODOQOQO, en el que se ve temas de ingreso y egreso de productos de almacén, la venta y
facturacion de los productos, automatizando y ayudando a un mejor manejo de los
procesos, asi también esto reduce tiempo en que es invertido al comercio electronico,

publicando productos mediante la pagina web y paginas sociales y comerciales.

Lasolidez y confianza de los proveedores cada vez se acrecienta mas por el tiempo
en el mercado arequipefio, asi también por el buen servicio que se recibe, como la calidad
de los productos que se adquiere, siendo marcas reconocidas en el mercado arequipeno y
peruano, de igual manera la confianza y tiempo de colaboracion permite que la empresa

reciba beneficios en las formas de pago.

Actividades primarias

Se inicia las actividades desde el envio de las ordenes de compras a los
proveedores, quienes confirman disponibilidad y se ejecuta la compra coordinando sobre
si serd recojo o enviod para el almacén o alglin otro destino, generalmente llega al almacén

y son almacenados en los racks.
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De alli, cuando llega una orden de compra, se revisa la disponibilidad para la
atencion del pedido, si faltara algin producto, paralelamente se va cotizando con los
proveedores, el envio es un servicio que se remarca en la empresa, por eso se coordina
con antelacion el lugar para enviar la mercancia o también coordinar en el caso que se
apersone a recogerlo en el almacén, los pagos son cobrados en relacion al tipo de

negociacion que se maneje; contado o crédito.

Para la entrega de productos, si son recogidos en el almacén, se dejan los
productos en sus cajas sin terminar de embalar, para que el vehiculo que lo recoja pueda
verificar; si la entrega es con envio, se va analizando las alternativas de envio, si se
utilizara el vehiculo o si se contratard a servicios de transporte, ya que en ocasiones son

varios productos y con caracteristicas fisicas grandes.

Para el posicionamiento en el mercado, se enfoca la empresa en trabajar con
precios bajos para diferenciarse de la competencia y abarcar un mayor mercado. Para
potenciar esta estrategia se generd un impulso a la comercializacion por via electronica,

ya que se logra mayor capacidad y oportunidad de interaccidon con potenciales clientes.

La atencion al cliente que brinda la empresa sostiene y crea nuevas alianzas tanto
del cliente final como del usuario del producto, ya que se impulsa el brindar informacion
completa sobre lo que se va a adquirir, tanto en el uso como de la calidad de los materiales

y de las garantias que se tiene.
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2.1.6 Matriz Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Tabla 3 Matriz de evaluacion de los factores internos
N° Factores Internos Clave Ponderacion Calificacion g:::;::;i(f;‘
Fortalezas
ftem 1 Utilizacion de ERP ODOO. 8% 4 0.32
ftem 2 Buenos profesionales en el nivel tactico 7% 3 0.21
ftem 3 Buen servicio de atencion al cliente. 9% 4 0.36
ftem 4 Favorables alianzas estratégicas con proveedores. 8% 4 0.32
ftem 5 Buenos ratios bancarios. 8% 4 0.32
ftem 6 Acceso rapido a liquidez corriente. 8% 4 0.32
ftem 7 Venta de marcas posicionadas en el mercado. 9% 3 0.27
Debilidades

ftem 1 Lejania del almacén al mercado de proveedores como 8% 1 0.08

de clientes.
ftem 2 Productos de rotacién no se tiene stocks de prevision. 8% 1 0.08
ftem 3 No hay tareas definidas en el nivel operativo. 8% 1 0.08
ftem 4 Poco impulso en el comercio electronico. 5% 2 0.10
ftem 5 Gerencia general centraliza las problematicas a 7% 2 0.14

resolver.
ftem 6 Utilizacion de comunicacién informal en 7% 2 0.14

negociaciones.

Total 100% 2.74

En la matriz da un resultado de 2,74 por lo que se podria expresar que la empresa
Sky High manejan sus fortalezas de manera que sea proporcional con sus debilidades,

pero se tiene que mejorar y aumentar las fortalezas.

El valor agregado de la atencion que tiene al cliente tiene que seguir mejorando
para seguir creciendo en las recomendaciones tanto de boca a boca como en el comercio

electronico y seguir mejorando su posicion en el mercado, asi también debe mejorar las
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soluciones con respecto al costo y tiempo de los envios (por las distancias entre los
diferentes mercados), también el de revisar las tareas diarias a realizar, para que no se

generen problemas en la atencion y despacho de productos a los clientes.

2.2 Matriz FODA
2.2.1 Estrategias FODA

Con el andlisis generado y resumido en las matrices EFE y EFI, se gener6 un
analisis FODA mediante la matriz (ver apéndice N° 1) donde se trabajé estrategias de
mejora tanto para crecer y posicionarse en el mercado, generar visibilidad de marca,

gestion de recursos y de reserva — analisis.

Tabla 4 Tabla de estrategias por andlisis FODA

Formulacion de Estrategias

N° CRUCE Estrategias FO - Estrategias Ofensivas y de crecimiento
FO-1 F1 / 06 Proyecciones a mejora o actualizacion del software
FO-2  F3 / O7 Estrategias de postventa en productos de gama media y alta.

FO-3 F6 / O2 Estrategias de pronto pago a clientes nuevos.
FO-4 F6 |/ 04 Estrateglas de impulso en publicidad de la pagina y redes sociales y
comerciales.

Ne CRUCE Estrategias FA - Estrategias Defensivas contra Riesgos
FA-1 F3 / A5  Estrategias de promocion impulsando la diferenciacion de servicio
FA F5F6 / A3 Estrategias de mejoras de beneficios en préstamos a mediano y largo

plazo
FA-3 F7 /A4  Estrategias de compras anticipadas

Ne CRUCE Estrategias DO - Estrategias de orientacion de esfuerzo
DO-1 DI / O2 Estrategias de costeo en el flete
DO-2 D2 / O4 Estrategias de gestion de abastecimiento y almacenaje
DO3 D3 / O8 Genergr revision y actualizacion de procesos, actividades y actividades

operativas.
DO-4 D4 / O2  Acciones de promociones a clientes que usen medios digitales
DO-5 D6 / 04  Generar acciones de uso de medios oficiales electronicos (correo)
N° CRUCE Estrategias DA - Estrategias de Sobrevivencia, conversion o retiro
del mercado
DA-1 Dl / A5-A6 Mejorar el tipo de envio de productos
DA-2 D2 / Al  Estrategias de analisis de inventario
DA-3 D4 / A5  Acciones de posicionamiento en las redes sociales
DA-4 D5 / A3  Estrategias de andlisis financiero y econdmico
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2.3 Priorizacion y Definicion de la Problematica
2.3.1 Planteamiento de Problematicas

La empresa cuenta con diferentes problematicas unas no tan graves en
comparacion a otras, pero donde se plantea el uso de la filosofia de mejora continua con
respecto a la mejora de los procesos y reformulacion de estos, para poder generar una

cadena productiva mucho mas fluida.

Los problemas se presentan tanto en la zona de almacenaje como en la zona
comercial, tanto por el mal cuidado en el area del almacén, generando que no se pueda
llevar un correcto orden y con ello no generar buenas proyecciones para las compras, esto
se expresa por la falta de determinacion de las tareas en el nivel operativo del almacén,
que no permite dejar completamente en claro las acciones a realizar en determinadas

oportunidades por parte de los colaboradores.

Por otro lado, el servicio de envio es una dificultad latente por las distancias entre
los mercados que la empresa maneja, por ello el implementar alguna accidn para apalear

esta subida de costos es necesaria para mejorar la oferta y ser mas competitivos.

Por esto la mejora de acciones que permitan la reduccion de estos problemas, se
consideran imprescindibles para el correcto manejo de la gestion de la empresa,

optimizando los recursos tanto de mano de obra como econémicos.

2.3.2 Priorizacion de las Problemadticas
Para la priorizacion de las problematicas de la empresa se recopilo ocho (8)
actividades que son consideradas dificultades latentes que estan inmersas en la empresa,

tanto en el area comercial como en el del area de almacén.
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Frecuencia Frecuencia

%

3 (1)
Tareas que incurren en problemas al mes Acumulada Acumulado Zona Z
Incumplimiento de la fecha de ] ] 279 A
entrega por parte de los proveedores
Falta de stock en productos rotativos 7 15 42.9 A
o 74.3
Falta de organizacion en la entrega y
: 6 21 60.0 A
despachos a los clientes
Deficiente control de stock 5 26 74.3 A
Funciones mal definidas 4 30 85.7 B
Tareas mal realizadas por la falta de 17.1
L . 2 32 91.4 B
programas de aprendizaje continua
Desorden en las areas operativas 2 34 97.1 C
L . 8.6
Actualizacion de precios del 1 35 100.0 C
mercado
Total 35 100% 100.0
Tabla 6 Método ABC para la priorizacion de las problematicas
o % % % % problemas
Zona N.° elementos
problemas acumulado problemas acumulados
A 4 0.50 0.50 74.3 74.3
B 2 0.25 0.75 17.1 91.4
C 2 0.25 1.00 8.6 100.0
TOTAL 8 1.00 100.0
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Figura 5 Grdfico de la priorizacion de las problemdticas
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El grupo de problemas del area “A” tiene un 74,3% de importancia en los procesos
que generan problemas, por lo que se consideraria que se tiene que establecer acciones de

control ante estas problematicas que generan sobrecostos y sobretiempos en la empresa.

Los problemas que se encuentran en el grupo “A” son problemas relacionados a
la administracion y gestion de los stocks en el almacén afectando a la entrega de la compra
y también por las dificultades en el despacho para que los costos de envios no sean altos
y negociando el envio a los clientes, afectando de igual manera en la entrega final de los

productos.
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Capitulo I1I: Planteamiento y Desarrollo de Acciones Ejecutadas
Experiencia 1.

3.1 Denominacion

Priorizacion de productos en el almacén de la empresa Sky High

3.2 Objetivo
3.2.1 Objetivo General:
e Determinar la priorizacion de productos en el almacén de la empresa Sky High,

en relacion a su rotacion.

3.2.2 Objetivos Especificos:
e Diagnosticar la gestion del almacén de la empresa Sky High.
e Identificar productos de mayor salida del almacén de la empresa Sky High.

e Disefio de la clasificacion ABC para el almacén de la empresa Sky High.

3.3 Antecedentes

En la investigacion llamada “Beneficios de utilizar el Andlisis ABC en la
administracion de inventarios en una Pequefia y Mediana Empresa (PyME)
comercializadora en Tlaxcala, México” de los autores Enriquez, y Rodriguez, (2020),
donde el objetivo general fue el de describir la implementacion de practicas para el

inventario de una pyme.

Para esto primero se diagnosticé a los inventarios y la administracion de esta en
la pyme, analisis de la implantacioén de la herramienta en varias sucursales de la empresa,
con lo que se hallé que, para la implementacion y en pro de una mejora se tiene que
plantear politicas para seguir impulsando la productividad; asi también se defini6 a los

inventarios mas relevantes y que tienen mas cobertura a los clientes, en conclusién la
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implementacion de la clasificacion ABC en la empresa impact6 sobre los inventarios y

redujo el exceso de inventario y de faltantes.

En la tesis denominada “Método ABC de gestion de inventarios para determinar
los stocks de mercaderias en la empresa Alta Gama Licores SAC, Chiclayo, 2021”. De
los autores Cornejo, y Portocarrero, (2023), donde desarrollan como objetivo de estudio
es determinar si el control basado en el método ABC permitira determinar los stocks de

la empresa.

Para esto se recurrio a dos instrumentos de recoleccion de informacion; entrevistas
a los colaboradores encargados en el area y analisis documentario para las proyecciones
de estados financieros, con lo que se obtuvo que la gestion de inventarios de la empresa
no es tan eficiente en sus labores, asi como una deficiente logistica en la infraestructura
del area del almacén, con lo que se concluye que la empresa tiene deficiencias en el area
de almacén y el método ABC permitird ejecutar las mejoras de optimizacion en los

inventarios.

En la tesis denominada “Optimizacion del almacén en productos quimicos s6lidos
para el mantenimiento de equipos aplicando el método ABC en la Compaiiia
Distribuidora, 2018, del autor Saldarriaga, F. (2020). Cual objetivo de investigacion fue
el de optimizar la gestion del almacén, para esto se requirid el uso de dos instrumentos;
la entrevista a los encargados del area y la observacion con anotaciones, con lo que se
hall6 que, hay deficiencias en el area de almacén, no tiene controles, se encuentran con
desigualdades lo que al final termina dilatando todo el proceso y dando una demora al
cliente final, por lo que al tener los productos listos como estaria con el método ABC,
garantizaria la fluidez del proceso ya que se asegura de tener los productos disponibles y

listos para el envio.
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3.4 Marco Teorico.

3.4.1 Cadena de Suministro

La cadena de suministro se considera al seguimiento y control de todas las
operaciones que estan enfocadas en el producto, comenzando desde la obtencion de
materia prima hasta la entrega final de este creando asi una ventaja competitiva

(Balanzategui, Vega, & Lopez, 2022).

Para Carrefio, A. (2017), expresa que la cadena de suministro es la coordinacion
y colaboracion de empresas explotando asi una oportunidad que existe en un mercado,
asi también la cadena busca gestionar los flujos de informacion, productos y fondos para

generar un mejor servicio aumentando asi los beneficios en toda la cadena (p.30-31).

También se conceptualiza la cadena de suministro como el entorno donde las
materias se producen que se tienen que considerar Optimas para el mercado (Pajares, D.

2023).

3.4.2 Inventarios
Los inventarios se consideran como los bienes en que se adquieren para el
procesamiento y posteriormente la comercializacion en un periodo de tiempo especifico

siendo corto el periodo normalmente (Delgado, Y. 2020).

También se pueden considerar los inventarios como flujos de efectivo que su
principal funcion es la venta o estd en el proceso de venta generando ingresos a la empresa

(Hidalgo, G. 2024).

Otra conceptualizacion de inventarios es que son inversiones econdémicas que su

valor es recuperado cuando estas son vendidas (Gonzales, & Luque, 2019).
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La gestion que se tiene con los stocks — la mercaderia es critica para asegurar el

correcto desenvolvimiento del proceso de produccidon y posterior abastecimiento a los

clientes.

3.4.2.1 Valuacion de inventarios

Existen diversos métodos de valuacion de los inventarios, Hidalgo, G. (2024),

desarrolla cuatro métodos. La eleccion del método serd tomado en base a la naturalidad

de los bienes que serdn inventariados, asi también como de la capacidad de la empresa.

Tabla 7 Valuacion de inventarios

Métodos

Concepto

Primera Entrada, Primera

Salidas

Ultima Entrada, Primera

Salidas

Costo Promedio Ponderado

Identificacion Especifica

Es la organizacion de los bienes de forma que estén
disponibles en orden de llegada que fueron
adquiridos, los precios actuales son los que se toman
para la valuacion.

Es la organizacion de los bienes de forma que estén
primero el ultimo que llego, los precios antiguos se
toman en cuenta para la valuacion.

Es la valuacion que se realiza mediante el costo
unitario, extraido de un promedio ponderado del
costo total sobre la cantidad real de bienes para
vender.

Es la valuacion que se realiza en base a los
documentos de ingreso (compras), generando la

contrastacion con documentos de egreso (ventas).

Nota: Extraido de Hidalgo, G. (2024).
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3.4.2.2 Métodos de control de inventario

El control de inventarios es importante, ya que permite conocer cémo esta el
almacén, si tiene flujo de sus procesos, si estd saturado el almacén y si se tiene los bienes
correctos almacenados. Los autores Eras, Lopez, y Ortega, (2022), expresan que hay tres

métodos fundamentales para controlar los inventarios en la empresa.

Tabla 8 Meétodos de control de inventario

Métodos Concepto

Método ABC Consiste en segmentar los productos en tres grupos
de mayor a menor comercializacion, el grupo A,
representa el 20% del inventario, el grupo B,
representa el 30% y el grupo C el 50%.

Cantidad Economicade  Es un modelo que permite formular la cantidad

Pedido Optima para realizar un pedido, teniendo en cuenta la
demanda y el stock de seguridad.

Sistema Justo a Tiempo  Por su nombre en inglés Just in Time, es entregar los
bienes para la venta o produccion justo a tiempo, son
flujos continuos, homogéneos y pequefios de bienes
para evitar la acumulacién y se pueda romper la

cadena.

Nota: Extraido de Eras, Lopez, y Ortega, (2022).

3.4.2.3 Tipos de stock y/o mercancias

Para Carrefo, A. (2017), clasifica en cinco tipos de clasificacion de bienes:

Tabla 9 Clasificacion de tipos de stock y/o mercancias

Tipos Concepto

Por la actividad de la empresa Cada actividad que se desempefia se trabaja con
diferentes bienes, siendo considerando stocks para
empresas industriales y mercancia para empresas

comerciales.
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Por su ubicacion en la cadena  Se desagrega por el nivel del estado del bien en la

de suministros cadena de suministros siendo; productos en proceso,
productos terminados y de inventario en transito.

Por su naturaleza de demanda Son inventarios con demanda independiente, hace
referencia a los productos ya finales en
comercializacion y distribucion para el cliente
mientras que inventarios con demanda dependiente,
son productos que les falta ser transformados,
teniendo una cadena de procesamiento.

Por su papel de desempeio Se desglosa en inventario normal, que es para hacer
frente la comercializacion de la demanda y el
inventario de reserva, es para hacer frente los
imprevistos durante el abastecimiento y las tltimas
mercancias y/o stock del inventario normal.

Por su importancia Se desarrolla determinado la importancia primero,
por el valor del bien, segundo por el mayor consumo
y tercero por los que ocupan mas territorio.

Nota: Extraido de Carrero, A. (2017).

3.4.3 Almacenamiento
El almacenamiento es parte de la cadena de suministros, ya que su funcién
principal es resguardar y custodiar las mercancias y/o bienes de manera correcta para su

posterior utilizacidon para la venta o produccion de valor (Sepulveda, & Osorio, 2020).

El almacenamiento se considera que se atraviesa por un proceso en el cual se
recepciona, almacena y mueve los bienes que estan en un almacén para su posterior uso,
garantizando asi el suministro oportuno para las demas actividades y procesos de la

empresa (Lara, & Lung 2020).

Calzado, D. (2020), explica que el almacenamiento cuenta con cuatro fases su

correcta gestion; siendo la primera fase, la preliminar:
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Caracterizacion de los almacenes: es la determinacion de los
requerimientos de servicios y herramientas complementarios para la
correcta ejecucion de las tareas en el almacén.

Caracterizacion del almacén objeto de estudio: se detallan puntualmente
las caracteristicas tecnoldgicas, de infraestructura, administrativo y de
recursos humanos para el almacén y que se lleve a cabo sus funciones.
Andlisis del proceso de almacenaje: se analizard los diferentes actividades
y secuencia que se van a desarrollar en el proceso de almacenaje, como

recepcion, almacenaje y despacho.

La segunda fase, denominada diagnostico de la actividad de almacenamiento:

Medicion de la capacidad de almacenamiento: se realizaran revisiones de
métricas para almacenar los diferentes productos y también ver, asi como
y en qué estaran almacenados los bienes.

Definicion de la forma de almacenamiento: es cuando se determina como
se va almacenar calculando la masividad de los bienes en el almacén.
Realizacion del balance demanda capacidad: se define que tecnologia y asi

la capacidad neta de almacenamiento se va a implementar para almacenar.

La tercera fase, es la analizar las deficiencias que se identificaron, para con esto

llegar a la cuarta y ultima fase que, es la de ejecutar las acciones de mejora.

3.4.3.1 Ciclo del almacenamiento

Se presenta la secuencia de los procesos que integran en el almacén.

Recepcion: Es el primer proceso que se genera en el almacén, y es donde

primero se planifica la llegada y descarga, asi como la revision inicial de
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los bienes ingresados, para el posterior ingreso a los distintos sistemas de
gestion (Arenas, C. 2020).

e Almacenamiento: Es el proceso en el que el bien ingresado el producto, se
ubica un lugar del almacén para posicionarlo, asi se resguarda y controla
las mercancias y/o stocks en el almacén (Arenas, C. 2020).

e Preparacion de pedidos: Es el proceso que se encarga de extraer los
productos para luego acomodarlo en relacion a los pedidos que se
encarguen, este proceso influye directamente con la satisfaccion del cliente
(Campos, & Robles, 2021).

e Despacho: Es el proceso en el que se encarga de entregar el producto
mediante un transporte directo o indirecto de la empresa, generando
documentos para validar la entrega (Lopez, & Palacios, 2023).

e Control: Es el proceso donde se revisa los bienes en el almacén tanto
ingresantes, como salientes, asi como el estado en que se encuentre,

ayudando a la revision sistematica del area (Solérzano, & Mendoza, 2022).

3.4.4 Método ABC
El método ABC, permite clasificar los bienes de un inventario en relacion a: su
demanda, su precio o su consumo, esto en relacion a las necesidades que se tengan para

analizar el control de los inventarios (Coronel, Mondragén, Oblitas, 2021).

Este método fue elaborado por Dickie en 1951 y este se baso en la Ley de Pareto
que se esboza en 1897, donde permite segmentar los inventarios dependiendo de su
importancia y representatividad para la empresa, como la demanda en funcién a ventas,

en relacion a sus costos o mayor inversion (Garcia, Seijo, & Perdomo, 2020).
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Con el método ABC separa los inventarios en tres categorias, grupo A, representan
el 20% del inventario fisico y siendo estos el 70 a 80% del costo total, el grupo B,
representan el 30% del inventario fisico y representan también un 15 a 25% del costo total
y el grupo C, representa el 50% del inventario fisico y representan un 5 a 15% del costo

total del inventario (Garcia, et al., 2020).

3.4.4.1 Proceso del Método ABC
Se tiene que seguir una secuencia de actividades para lograr la separacion de los

grupos:

1. Identificacion de los productos

2. Proponer los criterios de clasificacion

3. Determinar un peso relativo a los criterios, pueden ser objetivos o
subjetivos

4. Establecer valores de los criterios de manera absoluta

5. Normalizar los datos

6. Calcular puntaje total

7. Ponderar los productos en base al puntaje obtenido

8. Diferenciar por 80 — 15 — 5 las tres categorias

3.4.4.2 Ventajas y Desventajas del Método ABC

Tabla 10 Ventajas y Desventajas del Método ABC

Ventajas Desventajas
e Optimizacion en los inventarios e Inestabilidad en la evaluacion
e Mejores negociaciones por e Falta de dinamismo con la
mejores condiciones estacionalidad y fluctuacion de
e Menores costos de almacenajes demanda.

Nota: Extraido de Carrasco, & Huaman (2024).



63

3.5 Metodologia aplicada
La metodologia aplicada para el primer proyecto se basa en las directrices y

metodologia propuesto por los autores Enriquez, L. y Rodriguez, M. (2020):

1. Identificacion de los principales problemas
2. Aplicacion del método ABC
3. Determinar politicas de manejo

4. Determinacion del control del proceso

3.6 Procesos utilizados
Para la realizacion de la experiencia, las acciones se subdividieron en actividades,
para conseguir el logro de manera mas organizada y eficiente, y para el cumplimiento de

las actividades se requirié de una serie de herramientas y recursos.

Primero se identific6 los problemas:

Tabla 11 Secuencia de realizacion - Accion 1
Accion Actividades Herramientas
Identificacion de los e Analisis externos de la empresa o  Analisis EFE
principales problemas e Anilisis interno de la empresa e  Analisis EFI

Revision de

e Determinar cuellos de botella en
los procesos de inventarios registros internos

e Luviade ideas

Tabla 12 Secuencia de realizacion — Accion 2
Accion Actividades Herramientas
Aplicacion del método e Identificar todos los productos e Analisis de

ABC de venta registros de stock
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Identificar los productos se
stock

Definir la clasificacion
Determinar valores a los
criterios

Calcular puntaje

Ponderar los productos en
relacion a sus valores

Clasificar en relacion al 80 — 15

-5

Andlisis de
catalogo de venta
Excel Office
Elaboracion
esquema ABC

Graficos de linea

Tabla 13 Secuencia de realizacion — Accion 3
Accion Actividades Herramientas
Determinar politicas de e Analisis de los resultados del Excel
manejo grupo Ay B. Gréficos de linea
e Determinar acciones para evitar Documentos bases
quiebre de stock para el control del
e Determinar politicas de inventario
inventario
Tabla 14 Secuencia de realizacion — Accion 4
Accion Actividades Herramientas
Determinacion del control e  Determinar indicadores de Excel

del proceso

medicion del proceso
Definir estandares en los

resultados de los indicadores

Graficos de pastel

Graficos de barras
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3.7 Resultados:

3.7.1 Analisis Ex-ante:
El proceso de almacenamiento se regia en base al stock comprado por
“conocimiento del mercado” la cual no seguia una metodologia correcta para tener los

stocks requeridos.

Figura 6 Proceso de Compra Ex-ante
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Notificacién de
existencias
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Se manda
Revision de N Seleccion de .| proformas de
proveedores v proveedores Ordenes de
Compras
A
. Responden |& Si tienen el
No tiene el producto oc producto —»| Confirman la OC

y

Se ejecuta el pago
(transferencia)

y

Se indica lugar de
envio del producto

r

Terminar
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Figura 7 Proceso de Almacenamiento Ex-ante
1 Iniciar h
A 4
Llegada de
productos

A 4

Descarga de los
productos

¥

Revision de
productos

¥

Almacenamiento
de productos

A 4

1 Terminar '

3.7.2 Analisis Ex-post:
Luego de la implementacion de la clasificacion ABC para el control de inventario,
se realizaron cambios en el proceso de compras y en el de almacenamiento, ya que la

metodologia interviene directa e indirectamente en ambos procesos.

Asi también, se tomd como politica priorizar el espacio de almacenamiento para
productos del Grupo A, y también se tomo la politica de no abastecerse en stock los

productos del Grupo C, a menos que sea bajo pedido y con garantias de pago.
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Figura 8 Proceso de Compra Ex-post
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Este nuevo proceso se establecio que su revision se dard de manera diaria, para no
tener contratiempos con las ordenes de compras que se recibe y no esperar a la quiebra

del stock para realizar las compras de reposicion.
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Tabla 15 Proceso de Almacenamiento Ex-post
1 Iniciar ]
X
Llegada de
productos
A
Descarga de los
productos
Y
Revisién de
productos
e W Lt
fupo almacén
Si
* r
Colocar en la parte
inferior del Terminar
almacén
3.8 Logros
Tabla 16 Clasificacion de inventarios
o (1) (1)
Zona N° elementos % elementos 7o /o 7o productos
acumulado  productos acumulados
A 56 10.0% 10.0% 79.872% 79.872%
B 115 20.5% 30.5% 15.091% 94.962%
C 390 69.5% 100.0% 5.038% 100.000%
TOTAL 561 100.0% 100.00%
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Figura 9 Clasificacion de inventario
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Al agrupar por grupos los productos, permite separar y clasificarlos, en el grupo
“A”, contando con 56 productos y que se logra distinguir los productos que mas rotacion
tienen en la empresa y que a su vez estos tienen gran cantidad de stock en los almacenes,
son productos en su mayoria de seguridad; tanto de proteccion visual (15), proteccion

manual (13), EPP’s (11), adhesivos (8), productos de ferreteria (6) y abrasivos (3).

Con lo correspondiente al grupo “B”, se componen principalmente de productos
de proteccion visual (26), EPP’s (24), adhesivos (12), pintura y accesorios para pintar (11
y 10), abrasivos (8), productos de limpieza y ferreteros (6 cada uno), calzado (4) y otros

productos (8).

Se logro priorizar los productos que estaban en el almacén, la priorizacion fue en
base a la cantidad de stock ya que son los productos que tienen una rotacion con una

estacionalidad baja (casi mismo stock en un periodo).

Se logré reducir de 561 productos de venta y que tenian en el almacén a 171
productos, ya que con las politicas asumidas por la priorizacion del inventario se asumio
que los productos del grupo C, no se mantendran en stock, a menos que se haga un pedido

y se cobre garantias monetarias por el pedido. Con esto se lleg6 a almacenar el 30.5% de
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los productos que representan un 94.96% de la cantidad del stock en el almacén (Ver
Apéndice N° 2). Disponiendo de un mejor y mayor almacén, teniendo mas espacio de

infraestructura.

Se logré tener mayor informacién sobre los productos que mas capacidad
consume para la empresa, asi también como las familias de estos productos que mas estan

rotando.

Tabla 17 Tabla de resumen de la experiencia

Diagrama de flujo de accion de mejora 1
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Experiencia 2.
3.9 Denominacion

Reforma de proceso de distribucion y transporte en la empresa la empresa Sky

High.

3.10 Objetivo
3.10.1 Objetivo General:

e Reformular el proceso de distribucion y transporte de productos de la

empresa Sky High.

3.10.2 Objetivos Especificos:
e Diagnosticar las condiciones actuales en el proceso de distribucion y
transporte de productos de la empresa Sky High.
e Implementar acciones de reformulacion en el proceso de distribucion y
transporte de productos de la empresa Sky High.
e Constatar la utilidad del proceso de distribucion y transporte de productos

de la empresa Sky High.

3.11 Antecedentes

En la investigacion denominada ‘“Mejora del proceso de distribucion de una
empresa de transporte” de los autores; Zapata, Vélez, & Arango (2020). Donde el objetivo
de la investigacion fue el de mejorar la gestion de ruteo de vehiculos de una empresa,
para ello se realiz6 un método de optimizacion de ruteo de vehiculos de capacidad

heterogenia.

Con ello se logro reducir los costos de transporte en cerca de la mitad, asi también

como la reduccion de vehiculos, optimizando el proceso y contribuyendo con la
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responsabilidad social. Se concluye que, gestionar el proceso de distribucion es un

elemento critico para mejorar la competitividad de la empresa.

En la tesis denominada “Disefio de un procedimiento de gestion de transporte de
personal en la empresa Expreso Internacional Palomino SAC, sede Cusco.” De los
autores; Quispe, & Quispe, (2022). Cual objetivo general fue el de disefiar un

procedimiento de gestion de transporte para el cliente interno.

Para esto se realiz6 un cuestionario con items, a 105 colaboradores de la empresa,
que dio como resultado que el 66% exprese que no hay procedimientos senalados para el
transporte del personal y se encontrd diferentes problemas operativos y financieros, con
esto ayudo a formular un procedimiento en la gestion de transporte de personal,
contemplando; capacitacion y formacion de los conductores, métodos de mantenimiento,
administracion de la flota y evaluacion del personal, se concluye que tener un proceso de
gestion de transporte delimitado ayuda a ejecutar mejor las actividades y tareas

asegurando un correcto desenvolvimiento del proceso.

En la tesis denominada “Propuesta de implementacion de un sistema de gestion
mediante un monitoreo GPS, GSM y GPRS en el proceso de Transporte de explosivos
para mejorar la productividad de la empresa de transportes Cruz de Lara SRL, Arequipa
2020.” De autor Medina, A. (2021). En el que el objetivo genera fue el de optimizar la

productividad mediante la implementacion de sistemas para el transporte.

Para esto se realizd un diagnéstico interno sobre el proceso de transporte,
analizando los ratios de tiempos y distancias, una vez realizado el diagnostico se procedio
a generar las propuestas de sistemas de GSM y GPRS, para mejorar los puntos de
distancia y asi conocer mejor los tiempos, distancias, combustible, implementadas las

propuestas se optimizo los viajes por semana y mejoro la productividad en relacion
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tiempo/distancia, concluyendo asi que la tener sistemas digitalizados ayuda a calibrar

mejor las rutas y mejorar la productividad de los procesos.

3.12 Marco Teorico.

3.12.1 Distribucion
Se entiende la distribucion como a la ruta que sigue un bien desde que sale del
fabricante hasta que se entrega al cliente final y esta ruta se tiene que gestionar en base a

las directivas de la empresa para el logro de los objetivos planteados (Caycho, & Meza,

2023).

Se considera como las actividades que se ejecutan para que el bien o servicio
llegue a disposicion del cliente final, con esto se considera el traslado como un pilar de

las actividades de la distribucion (Rios, & Tristan, 2022).

Para gestionar de manera correcta la distribucion se tiene que contemplar cuatro
claves; se tiene que tener una flota constante de trabajo asi como espacios para los
inventarios (propio o alquilado), determinar los materiales, maquinaria y demas a
necesitar para gestar la correcta distribucion, generar una correcta ruta de distribucion
para la optimizacion de los recursos y todo esto acompafiado con tecnologia que sea
funcional y eficiente, asi como profesionales que ejecuten un correcto uso de la tecnologia

en las herramientas y demads sistemas y/ o métodos (Porras, N. 2020).

3.12.1.1 Modelos de Distribucion

Tabla 18 Modelos de Distribucion

Tipos de Distribucion Descripcion Ejemplos

Distribucion directa Es cuando el fabricante entrega de forma e Arte
directa el bien al cliente final, empresas e Panaderia
que sus ventas son hechas bajo pedido,

son bienes ya para el consumo.
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Distribucion

escalonada

Almacén central-

depositos

Distribucion directa del

almacén central

Planta de distribucion

Es cuando el producto es transportando
primero a un almacén general para luego

ser distribuido en el punto de venta al

cliente final.

Conocido como Cross-docking, es donde
el producto llega a un almacén y alli se
envia se ejecuta el picking para los

clientes y se envia, continuando con la

cadena de suministro.

El almacén central, se envia directo a los
clientes, se ahorra la utilizacion de

depositos intermediarios.

Se ejecuta cuando se fabrican productos
en un lugar y los compradores son los
que recogen o la empresa misma envia

de manera rapida los productos.

Acopiador de leche
Empresa que fabrican
en un lugar y después
se envian a los
almacenes.

Empresas que tienen
almacenes y de alli

distribuyen

Empresas que de
donde se fabrica el
producto, se envia al
cliente final

Plantas

embotelladoras

Nota: Extraido de Montero, Castellanos, & Ruiz, (2023).

3.12.2 Transporte

Es una de las actividades mas criticas del proceso de distribucion, se refiere a la

accion de trasladar, mover o llevar el bien de un punto a otro, siendo fundamental esto

para que el cliente final lo pueda tener en sus manos el producto, asi también esta

actividad es una de las més costosas, representando cerca del 50% en todo el proceso de

transporte (Mendoza, D. 2022).

El transporte consiste en la actividad de situar a los productos en los lugares

determinados previamente, en los tiempos predeterminados y teniendo en cuenta en los

recursos que se consumen, cuando esta actividad se hace en zonas urbanas, se hace mas

compleja la situacion, por las restricciones propias del entorno, por ello las estrategias a
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proponer en estos entornos tienen que ser calzadas y buscando siempre la mayor

rentabilidad de la empresa (Zapata, et al. 2020).

3.12.2.1 Problema del Ruteo del Vehiculo (VRP).

El problema del ruteo del vehiculo o en sus siglas en ingles VRP, es la
planificacion de rutas mas cortas y la utilizacion de unidades vehiculares necesarias para
el transporte de las unidades demandadas desde el almacén hasta el cliente y regresar al

almacén (Cachimuel, Monar, Garay, & Velasquez, 2022).

Para la resolucion de los VRP, se plantean distintos algoritmos de los VRP:

Tabla 19 Tipos de algoritmos

Algoritmo Conceptualizacion

Heuristicos Son técnicas que llegan a solucionar diferentes
problemas practicos que se presentan en
determinadas areas.

Metaheuristicos Es la técnica que se toma las heuristicas mas utiles
para mejorar un determinado problema, optimizando
la solucion.

Exactos Son modelos que se utiliza mejor en escalas medias,
si bien tienes datos exactos suelen ser inviables las
soluciones para los procesos

Matheuristics Es la herramienta tecnoldgica donde, mediante la
programacion se tratan de optimizar los algoritmos
metaheuristicos.

Aproximados Son técnicas que, si bien no determina la solucion
Optima, generan soluciones buenas, esto mediante
heuristicas constructivas, de dos fases y de mejora,
asi como de mateheruisticas.

Nota: Extraido de Cachimuel, et al. (2022).
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Cerca de 17 métodos de optimizacion del VRP, se ejecutaron del 2009 al 2016,
donde se deseaba generar una mejora en los tiempos de entrega y reduccion de distancias
para reducir costos directos e indirectos tenido principios de la mejora continua (Zapata,

et al. 2020).

3.12.3 Mejora continua

El concepto de mejora continua viene con la filosofia japonesa en el que se trata
de fomentar la calidad y tener ventajas competitivas en el mercado y esto se tiene que
apoyar de visiones estratégicas. Para lograrlo se tiene que establecer metas progresivas

para obtener resultados eficientes y eficaces (Zayas, 1. 2022).

La mejora continua, es una secuencia de actividades en las que primero, se tiene
que definir las tareas que se pretender realizar para lograr los objetivos, luego se tiene que
determinar que métodos se implementarian para lograr los objetivos, ya con el método
definido se tiene que dar a conocer a la gente que se va hacer, como se va hacer y que
tiene que hacer, luego se ejecutara los métodos planeados para conseguir lo pensado y
finalmente se verifica los resultados que se dieron y se revisa para proponer alguna mejora

a los procesos, actividades y/o tarea (Garcia, & Ormaza, 2021).

Los beneficios mas tangibles de la mejora continua, es la reduccion de los costos,
ya que se optimizaran los procesos, se ejecutaran de mejor manera los procesos, dando
una satisfaccion mayor en la organizacidon tanto interno como externo, se mejora los
tiempos de ejecucion de las actividades y asi también se mejora los controles y respectivos

seguimientos a las tareas, actividades y procesos (Garcia, & Ormaza, 2021).
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3.12.3.1 Herramientas de Mejora Continua
La base en la que la mayoria de las herramientas se inspiran es en base a la
metodologia Lean manufacturing. Se consideran distintas herramientas que ayudan y dan

soporte a acciones de mejora continua como:

5 S: la herramienta trata de generar una estandarizacion mediante el orden, la

limpieza y la disciplina para hacerlo las veces que sean necesario.

e Kamban: son herramientas visibles graficas que permitiran tener en cuenta
cuando reponer o ejecutar cierta actividad.

o WIP: Work In Progress, es la herramienta que impone limites para que el
equipo se enfoque en una sola meta.

e Justin Time: Es una herramienta que permite tener los inputs de un proceso en

el momento necesario, evitando asi sobretiempos y por ende sobrecostos

(Salaman, & Zarate, 2021).

3.12.3.2 Ciclo de Deming

Es un instrumento que se implementa para la resolucion de problemas mientras
gjecuta mejora continua para cumplir con el objetivo, el ciclo de Deming o también
conocido como el ciclo PHVA (Planifica, Hacer, Verificar y Actuar), que desarrolla una

estructura similar a la de la mejora continua (Cachay, & Coca, 2022).

Para un analisis fructiferito del ciclo de Deming, se recomienda utilizar
herramientas como; la espina de Ishikawa, diagrama de Pareto, andlisis FODA, EFE y
EFI, como herramientas base para comprender mejor la situacion y las mejores
oportunidades para mejorar en la organizacion (Gonzales, De Leén, Espinoza, & Garcia,

2020).
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El ciclo PHVA tiene una cierta relacion con el ciclo de la administracion PODC
(Planear, Organizar, Dirigir y Controlar), y esta relacion es la que se encarga de formular
medidas de accion que estan formuladas en base a la planeacion estratégica (Segura, C.

2022).

3.12.3.3 Etapas del Ciclo de Deming

Tabla 20 Etapas del Ciclo de Deming

Etapas Conceptualizacion

Planear Es la recopilacion de informacion tanto de manera primeria
como secundaria, asi reconocer las falencias y formular la
ruta de accion.

Hacer Es cuando se desarrolla lo planeado, esto supervisado y
bajo algtn control para las medidas que se toman.

Verificar Es la contrastacion de los resultados obtenidos en las
acciones ejecutadas, con los resultados previamente
esperados, y asi ver el nivel de productividad y eficiencia
tuvo lo realizado.

Actuar En relacion a lo verificado, tomar acciones para corregir lo
ejecutado que no estaba saliendo como se previo.

Nota: Extraido de Cachay, & Coca, (2022).

3.13 Metodologia aplicada
Para esta experiencia se sigue la metodologia plasmada por Bustamante, I. (2022),

donde expone que para realizar una accién de mejora continua se tiene tres fases:

Fase 1. Inicio

e Actividad de exploracion

e Diagnostico para la mejora

Fase I1. Preparacion
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e Preparacion de las herramientas, material y recursos

Fase I11. Ejecucion

e Implementacion de mejora contintia
e Evaluacion de la mejora continta

e Controles para la mejora continua

3.14 Procesos utilizados
Para la realizacion de la experiencia, las acciones se subdividieron en actividades,
para conseguir el logro de manera mas organizada y eficiente, y para el cumplimiento de

las actividades se requirid de una serie de herramientas y recursos.

Fase 1. Inicio

Tabla 21 Fase I. del proceso de mejora

Accion Actividades Herramientas

Analisis interno

Actividad de exploracion Identificar requerimientos de
mejora EFI

e Identificar acciones de mejora e Lluvia de ideas

Diagnostico para la e Identificar y evaluar alternativas e Revision

mejora de mejoras documental
e Elaborar propuesta de mejora e Flujos de procesos
e Determinar KPI's e Mapas mentales

Fase I1. Preparacion
Tabla 22 Fase Il. del proceso de mejora
Accion Actividades Herramientas
Preparacion de las e Revisar la propuesta e Flujos de procesos

herramientas, material y e (Generar revision y evaluacion e Mapas mentales
recursos final de la propuesta
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Determinar requerimientos de
herramientas y recursos

e Google Maps

Fase I11. Ejecucion

Tabla 23 Fase Ill. del proceso de mejora

Accion

Actividades

Herramientas

Implementacion de mejora

continua

Evaluacién de la mejora

continua

Controles para la mejora

continua

Implementacion de la mejora en
el proceso

Ejecutar la mejora

Recopilar informacion
Remplazar la informacion en los
KPI's

Evaluar los resultados de la
mejora

Monitorear el proceso
implementado

Controlar el proceso
implementado

Ejecutar ajustes al proceso

cuando se requiera

e Google Maps

e Flujos de procesos

e FExcel

e Revision
documental

¢ Flujos de procesos
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3.15 Resultados:

3.15.1 Analisis Ex-ante:

Figura 10  Proceso de envio de productos Ex-ante
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Marvisur maonto del envio y Marvisur
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A 4
A 4
Coordinar lugar
Terminar
A 4
Envio de los
productos

Y

1 Terminar ﬁ

El proceso se vino desarrollando en relacion a las ventas y envios realizados,
donde se costeaba los costos de combustible, en relacion a la cantidad de las ventas de los
clientes que se trabaja con envios propios (5 clientes), y también a las relaciones de las
distancias, que se sacaron un promedio entre las ubicaciones: almacén Sky High —

Clientes, y Zona de proveedores — Clientes, para generar un costeo estandar por cliente.
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Tabla 24 Costos de Combustible por envio Ex-ante

Costos de
Mes Ventas

envio (S/)
Noviembre 52 226.3
Diciembre 52 239.6
Enero 52 227.6
Febrero 50 223.7
Marzo 57 250.3
Abril 55 2353
Mayo 59 261.4
Junio 45 192.4
Julio 54 234.0
Agosto 47 200.6
Setiembre 55 229.7
Octubre 52 226.3
Promedio 53 228.9

Se tenia en cuenta que el rendimiento del vehiculo es de 21 Km/Galén de
combustible, donde se tenia en promedio mensual 53 ventas entre los 5 clientes que todas
se envian directo del almacén de Sky High a los lugares previamente pactados (en las
mismas empresas generalmente). Lo que generaba un costo promedio mensual en el
combustible de S/ 228.9. No se adicionaban mas costos de transporte, ya que se

consideraba ese importe como referencia de sobregastos que se harian por el envio.
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3.15.2 Analisis Ex-post:

Figura 11  Proceso de envio de productos Ex-post
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Tabla 25 Costos de Combustible por envio Ex-post
Ventas Ingresos
Costos de Diferencia de
Mes Ventas flete X Flete
envio (S/) Costos (S/)
Cobrado (S)

Noviembre 55 237.9 12 158.0 -79.9
Diciembre 49 215.1 13 114.0 -101.1
Enero 56 235.7 11 128.0 -107.7
Febrero 51 220.7 13 116.0 -104.7
Marzo 56 249.9 13 146.0 -103.9
Abril 50 221.1 12 126.0 -95.1

Promedio 53 230.1 12 131.0 -98.7




84

Con la implementacién de estas tareas y actividades en el proceso, fue elaborado
con el fin de poder generar algo de ingresos y que este costo pase a ser autosustentable

entre el corto y mediano plazo.

En cada mes en promedio se tiende a desembolsar 230.0 soles en costos de
combustible por conceptos de envios, y se obtuvo un ingreso de 131.0 soles promedio por
mes, por lo que mensualmente se tenia un costo bruto de combustible de 98.70 soles,
obteniendo un ahorro notable y a la vez se generé una mejora en la optimizacion de

cantidades de compra por parte de los clientes.

3.16 Logros

Tabla 26 Tabla Resumen de Costos de Combustible por Envios

Costo Total de  Ingresos por  Costo neto de

Afio Meses Combustible fletes de Envio Combustible
2002 Noviembre 226.3 0.0 -226.3
Diciembre 239.6 0.0 -239.6
Enero 227.6 0.0 -227.6
Febrero 223.7 0.0 -223.7
Marzo 250.3 0.0 -250.3
Abril 2353 0.0 -235.3
Mayo 261.4 0.0 -261.4
Junio 192.4 0.0 -192.4
2023
Julio 234.0 0.0 -234.0
Agosto 200.6 0.0 -200.6
Setiembre 229.7 0.0 -229.7
Octubre 226.3 0.0 -226.3
Noviembre 237.9 158.0 -79.9
Diciembre 215.1 114.0 -101.1
Enero 235.7 128.0 -107.7
2024 Febrero 220.7 116.0 -104.7

Marzo 249.9 146.0 -103.9
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Abril 221.1 126.0 -95.1

Figura 12 Grafica lineal de Costos de Combustible por Envios
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Como principal logro se llegd a generar ingresos por los envios que se realizan
por compras menores a 300 soles, si bien no cubren totalmente los costos de combustible,
lo hacen en una gran manera (43.1%), progresando para que el proceso sea
autosustentable con los cobros de los fletes, asi mismo se estaria dejando mas rentabilidad

para la empresa.

Se logré gestionar de mejor manera los envios, tanto del almacén principal de la
empresa, como de otros puntos a los lugares que indica la empresa, generando también

una mayor satisfaccion al cliente.

Asi también se propuso una tarifa baja, que se tendria que reajustar de manera

anual, actualizando datos referenciales.



Tabla 27 Tabla de resumen de la experiencia 2
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Diagrama de flujo de accién de mejora 2
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Conclusiones
PRIMERA. En el presente trabajo de suficiencia profesional se concluye que las acciones
de mejora también llamadas experiencias, fueron de aporte considerable para la gestion
de la empresa, precisamente en los procesos de inventario y de transporte-envio, ya que
se consiguieron una optimizacion en la compra, clasificacion y control de inventarios, asi
también se consiguié reducir el costo neto de combustible por el proceso nuevo de

transporte-envio, dejando mayor rentabilidad a la empresa.

SEGUNDA. Se concluye que, se logr6 una reduccion fisica del inventario considerable,

dejando a los productos que mas cantidad tienen por su rotacion de venta.

TERCERA. Asi también se concluye que, se optimiza dinero invertido en productos del
Grupo C, ya que se logro clasificar y almacenar a 171 productos, de los 561 que se tenian,
logrando tener disponible el 94.9% de cantidad de productos que representan el 30% total

de productos que se tienen para la venta.

CUARTA. Se concluye que, la reformulacion del proceso de distribucion y transporte
para el envio de productos, aporta de manera positiva para la autosustentabilidad de los

costos por combustible en el envio de los productos.

QUINTA. Asi tambien se concluye que, con la implementacion del nuevo proceso se
llega a asumir el 56.9% de los costos de combustible, lo que es igual a tener un 56.9%
mas de utilidad con respecto a los costos de combustibles asumidos en el proceso de

distribucion y transporte.
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Recomendaciones
PRIMERA. Se recomienda generar un analisis ABC dentro de los productos del grupo

C, para contemplar con un stock necesario, este stock seria el top 10 que conforman este
grupo.

SEGUNDA. Se recomienda generar actividades mas estables para la coordinacion y
planificacion con los clientes para los envios de manera conjunta, por horarios o zonas de

entrega.

TERCERA. Si la cantidad de clientes, envios y de mas transporte tienen un crecimiento
exponencial, se recomienda generar un modelo de VRP, para el problema de ruteo

vehicular.
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Apéndice N° 2. Clasificacion ABC

Q Acumulada | % | Grupo |
4602  7.562% A
8335  13.696% A

11738 19.287% A
14793 24.307% A
17121 28.132% A
19058  31.315% A
20978 34.470% A
22883 37.600% A
24339 39.992% A
25789 42.375% A
27212 44.713% A
28445 46.739% A
29585 48.612% A
30725 50.486% A
31730 52.137% A
32730 53.780% A
33551 55.129% A
34335 56.417% A
35108 57.687% A
35870 58.940% A
36591 60.124% A
37179 61.090% A
37722 61.983% A
38254 62.857% A
38760 63.688% A
39210 64.428% A
39653 65.156% A
40092 65.877% A
40503 66.552% A
40888 67.185% A
41263 67.801% A
41635 68.412% A
41985 68.987% A
42325 69.546% A
42665 70.105% A
43003 70.660% A
43337 71.209% A
43668 71.753% A
43998 72.295% A
44326 72.834% A
44646 73.360% A
44961 73.877% A
45270 74.385% A
45570 74.878% A
45870 75.371% A
46165 75.856% A
46455 76.332% A
46739 76.799% A
46992 77.215% A
47242 77.625% A
47492 78.036% A
47730 78.427% A
47960 78.805% A
48181 79.168% A
48397 79.523% A
48609 79.872% A
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CINTA AISLANTE ELECTRICA 250F ROJO 3/4" X 18M SHURTAPE 211
TAPON DE OIDO EN BOLSA 1110 3M 200
CINTA AISLANTE ELECTRICA 250F BLANCO 3/4" X 18M SHURTAPE 194
CINTA MASKING TAPE 2" X 55YD SHURTAPE 190
HOJA P/ARCO D/SIERRA NF12188 12"X1/2"X18 NICHOLSON 190
LENTE SKY BLUE A/F OSCURO STEELPRO 188
LIJA PARA FIERRO GRANO 120 9" X 11" ABRALIT 185
LENTE AERO A/F CLARO STEELPRO 352450050022 162
CINTA AISLANTE ELECTRICA 250F VERDE 3/4" X 18 M SHURTAPE 161
BARBIQUEJO CON MENTONERA TRIDENTE 161
CINTA MASKING TAPE 1/2" X 55YD SHURTAPE 159
LIJA AL AGUA # 400 -ABRALIT 150
RODILLERA POLIESTER (PAR) STEELPRO 450801370009 150
TORNILLO AUTOROSCANTE #8 X 3/4 150
GUANTE MULTIFLEX POLIESTER NITRILO FOAM BLUE T: L STEELPRO 150
CINTA MASKING TAPE 3/4" X 55YD SHURTAPE 148
CINTA MASKING TAPE 2" X 40YD 126253 SHURTAPE 143
GUANTE MULTIFLEX CUT-5 PU T:5S STEELPRO 301000780104 133
LENTE TURBINE A/F OSCURO MARCO GRIS STEELPRO 352451680033 125
GUANTE DE JEBE NEGRO CALIBRE 25 T: M VIRUTEX 124
LENTE AERO OSCURO A/F STEELPRO 123
DISCOS DE ALGODON X 70 UND 122
LIJA PARA FIERRO GRANO 100 9" X 11" ABRALIT 121
GUANTE NITRILO LISO PUNO TEJIDO NITRITOP T:M STEELPRO 301009100527 120
BUZO T: M STEELPRO 450250200154 119
BARRA DE RESTRICCION AMARILLO - NEGRO 2.2MT (S) 118
CINTA MASKING TAPE 1.1/2 "X 40YD SHURTAPE 116
CASCO NARANJA TRIDENTE 116
GUANTE CUERO CARNAZA MOSTAZA STEELPRO X12 300459090528 114
LENTE MONOGAFA DE VENTILACION INDIRECTA AF CLARO STEELPRO 4024611 108
CANDADO LOCK OUT X10 ROJO STEELPRO 251300240043 101
CINTA TEFLON (PTFE) GAS 19MM (3/4) X 8YD TF-900 AMARILLO SHURTAPE 100
GUANTE MULTIFLEX POLIESTER NITRILO FOAM BLUE T: S 100
GUANTE CUERO SOLDADOR DESCARNE NAR/NEGR C/REFUERZO STEELPRO 300 98
BARRA DE RESTRICCION AMARILLO 2.2M (S) 96
TRAPO INDUSTRIAL SUELTO DE COLORES 94
CASQUETE PORTA VISOR AMARILLO STEELPRO 201800280047 92
CINTA MASKING TAPE 1/2 X 40YD 123177 (SHURTAPE) 90
TORNILLO AUTOPERFORANTE #14 X 4 90
CASCO NARANJA FORTE 84
PINTURA SPRAY 027C DORADO ABRO 84
GUANTE DE JEBE NEGRO CALIBRE 35 T: 9/L VIRUTEX 81
CINTA DE AISLAR ROJA 12504 18 M X 19 MM TRUPER 12504 80
DRIZA POLIPROP. 1/2" (10 KG) - F F_TRAE 120 METROS X ROLLO 80
GUANTE MULTIFLEX POLIESTER PU T: XS STEELPRO 301000781013 79
LENTE ANTIPARRA K-2 A/F OSCURO STEELPRO 352450110002 78
ABRIGO PVC AMARILLO XP 300 T: L ALASKA 902009251431 77
BARRA DE RESTRICCION ROJO 2.2M (S) 75
GUANTE DE JEBE NEGRO CALIBRE 35 T: 8/M VIRUTEX 75
PINTURA SPRAY 002C SILVER PLATEADO ABRO 74
PINTURA SPRAY 039C VIOLETA ABRO 72
JABON HOTELERO 10GR ARO X 125 UND 70
GUANTE SUPER FLEX PU CLUTE TALLA 8 70
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 43 65
LIJA PARA FIERRO GRANO 40 9" X 11" ABRALIT 64
GUANTE DE JEBE NEGRO CALIBRE 25 T: L VIRUTEX 64
LENTE ANTIPARRA EVEREST A/F OSCURO STEELPRO 352450080146 62
RODILLO BLANCO 9" TORO 60
MASCARA DE SOLDAR OPTECH CON ARNES STEELPRO 201400120060 59
RODILLO MARFIL 9" TORO 58
PINTURA SPRAY 075C ROJO OSCURO ABRO 57
CASCO VERDE FORTE 200350260516 56
PINTURA SPRAY 011C NEGRO BRILLANTE ABRO 56
CASCO BLANCO TRIDENTE 55
LIJA AL AGUA GRANO 100 9" X 11" ABRALIT 50
LIJA AL AGUA GRANO 80 9" X 11" ABRALIT 50
LIJA PARA MADERA GRANO 80 9" X 11" ABRALIT 50
CONDUCTOR ELECTRICO CABLEADO 750V PVC 10AWG ROJO THW-90 + PLUS IN 50
CONDUCTOR ELECTRICO CABLEADO 750V PVC 10AWG VERDE THW-90 + PLUS | 50
CASCO GRIS TRIDENTE 50
CANDADO F30 ACERO CROMADO 30MM FORTE 50
CAPUCHONES COLOR VERDE 1/2", 3/8" - S/M 50
GUANTE MULTIFLEX CUT-5 IMPACT PALMA LATEX T:M 50
RESPIRADOR MQ1 CON FILTRO C&A CAJA DE 1 UND 140528 49
RODILLO AMARRILLO / MELON 9" TORO a8
PINTURA SPRAY AZUL CLARO 035 ABRO a8
PINTURA SPRAY CELESTE ABRO a8
CONO DE SEGURIDAD 36" CON 2 CINTAS REFLECTIVAS a7
BOLSA PARA BASURA NEGRA 220L 1.4 MICRAS a7
BROCHA 1.1/2" TUMI 46
CORTAVIENTO COLOR NARANJA a6
MASCARA DE SOLDAR OPTECH ADAPTABLE AL CASCO STEELPRO 46
CASCO CELESTE FORTE 200350260513 as
BISAGRA CAPUCHINA 4 X 4 VECTOR 205 a4
GUANTE NITRILO PURIO SEGURIDAD T:9 301009100541 a4
BROCHA 1" TUMI 43
RODILLO BLANCO 3" TORO 43
RODILLO BLANCO 7" TORO a2
SUSPENSION RACHET TRIDENTE a2
CASCO BLANCO FORTE 200350260514 a1
RESPIRADOR C-N95 3 CAPAS R&G a1
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 40 40
CASCO AMARRILO FORTE 200350260517 40
BOLSA PARA BASURA ROJO 220L 1.4 MICRAS 40
GUANTE MULTIFLEX LATEX ECO T: LETEELPRO 301000780622 40
GUANTE MULTIFLEX LATEX ECO T: M STEELPRO 301000780621 40
GUANTE MULTIFLEX LATEX ECO T: S STEELPRO 301000780620 40
LIJA PARA MADERA GRANO 100 9" X 11" ABRALIT 39
RODILLO BLANCO 12" TORO 39
ROLLO MALLA FAENA DELGADA 1M X 50YD STEELPRO 39
RODILLO P/PINT EPOXICA 3" TORO 38
ESCOBA LA GRANDAZA VIRUTEX 38
GUANTE NITRILO 13”-15MIL C/FLOCK PLUS T:10 STEELPRO 500536 37
PARIO MICROFIBRA (CON AGUJERO - TRAPEADOR) 36
PINTURA SPRAY AZUL OSCURO ABRO 36
PINTURA SPRAY ROJO FLUORESCENTE ABRO 36
GUANTE MULTIFLEX WARM T:MBETEELPRO 36
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 41 35
PINTURA SPRAY 780C GRIS MEDIUM ABRO 35
RODILLO P/PINT EPOXICA 12" TORO 34
ESPATULA AC INOX 3" 15851 TRUPER 34
CINTA TEFLON AMARILLA 1/2" X 0.120MM X 8M 126127 C&A 33
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 39 31
PINTURA SPRAY 065C NARANJA ABRO 31
ARMELLA CERRADA 2 IN ZINC 30
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LENTE NITRO CLARO STEELPRO 352451090069 30
BOTA STEELPRO - WORKER MARRON T: 40 295
STRECH FILM 9" 28
CORTADOR RETRACTIL 10-175 STANLEY, 28
GUANTE DE JEBE NEGRO CALIBRE 25 T: S VIRUTEX 28
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 37 27
LENTE DE SEGURIDAD SELLADO IN/ OUT 3M VIRTUAL 27
CINTA DE AISLAR AZUL 12505 18 M X 19 MM TRUPER 12505 26
BOTA STEELPRO - WORKER MARRON T: 41 26
PINTURA SPRAY NARANJA FLUORESCENTE 102 ABRO 26
BROCHA 3" TUMI 25
CANDADO F50 ACERO CROMADO 50MM FORTE 25
PLACA DECORA (1 GANG) DE NYLON BLANCO 25
RECOGEDOR ECONOMICO VIRUTEX 25
ABRIGO PVC AZUL XP-300 T:M ALASKA 902001391439 24
PONCHO PVC LIVIANO 1.25m X 1.00m AZUL 24
VISOR DE POLICARBONATO ROCKET CLARO I-1 STEELPRO 2a
ESPATULA DE ACERO 28080 1.1/2" STANLEY 2a
ESPATULA DE ACERO 28-081S 2" STANLEY. 24
ESPATULA DE ACERO 28-084 4" STANLEY 2a
PINTURA 053C SPRAY AMARILLO- ABRO 2a
PINTURA SPRAY 048C VERDE ABRO 24
PINTURA SPRAY O84C GRIS ABRO 2a
PINTURA SPRAY ROJO PURO ABRO 076 2a
GUANTE NITRILO PUNO SEGURIDAD T:8 301009100540 24
LENTE RUNNER CLARO STEELPRO! 24
LENTE RUNNER OSCURO STEELPRO 2a
BOTA STEELPRO - WORKER MARRON T: 38 23
LENTE TOP GUN CLARO A/F 352451650077 23
CASCO AZUL NORTH 22
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 150 X 3.6MM NEGRO HT-150X3.6-U’ 21
BOTA STEELPRO - WORKER MARRON T: 39 21
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 42 21
PARO ABSORBENTE PQTX20UND VIRUTEX 21
BROCHA 1/2 M/TUMI 20
RODILLO AMARILLO / MELON 7" -TORO 20
RODILLO AMARILLO /MELON 3"- TORO 20
RODILLO AMARRILLO / MELON 12"- TORO 20
CINTA TEFLON 3/4" X 0.075 X 10M 126125 C&A ROJO 20
CANDADO F40 ACERO CROMADO 40MM FORTE 20
RESPIRADOR PARA PARTICULAS DESCARTABLE N99 M9920V (10UND) 20
DISCO P/MADERA 7.1/4" X 24T (DMD724) UYUSTOOLS 20
WAYPE BLANCO 20
DERMASOL VISAGE SPF 100 X 150G 20
GALONERA COLOR BLANCO 20
PINTURA SPRAY 051C AMARILLO MEDIUM ABRO 20
GUANTE DE JEBE NEGRO CALIBRE 35 T: 10/XL VIRUTEX 20
GUANTE NITRILO 18”-22MIL C/FLOCK PLUS T:8 STEELPRO 20
DISCO CORTE 4.1/2"X 1/8"X 7/8" BNA32 NORTON 19
SUSPENSION S/RACHET S/M 1o
DISCO CORTE 4.1/2X1/16X7/8 BNA12 INOX NORTON 1o
GUANTE DE NITRILO DESECHABLE SIN POLVO (100 UNDS) STEELPRO T: L 195
RODILLO MARFIL 4" TORO 18
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 380 X 4.8MM NEGRO HT-380X4.8-U 1s
GUANTE NITRILO 18”-22MIIL C/FLOCK PLUS T:9 STEELPRO 18
CINTA DUCT TAPE 2" X 60 YDS 122126 PC-600 SHURTAPE 17
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 500 X 4.8MM NEGRO HT-500X4.8-U 17
ARCO DE SIERRA AJUSTABLE 15-200 12" STANLEY. 17
PINTURA SPRAY AMARILLO O55C CATERPILLAR ABRO 17
CANDADO F60 ACERO CROMADO 60MM FORTE 16
OREJERA VINCHA HOA 3M 16
ESPATULA AC INOX 2" 15850 TRUPER 16
WINCHA GLOBAL PLUS 30-615 3/4X5MT STANLEY 16
WINCHA METALICA GLOBAL 1" X 8M STHT30506-840 STANLEY 16
PINTURA SPRAY BLANCO BRILLANTE ABRO 016 16
CINTA AISL. TEMFLEX 165 VINILO 3/4"X 18M NEGRO 3M 15
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 300 X 4.8MM BLANCO HT-300X4.8 H| 15
BOTA STEELPRO - WORKER MARRON T: 37 1s
THINNER ACRILICO X 1GAL QUISOL 15
ALICATE 1000V CORTE DIAGONAL 84-009 6” STANLEY 15
LINTERNA 3 WATTS OPALUX OP-4111A 1a
LINTERNA 5 WATTS OPALUX OP-4251A 14
BOTA STEELPRO - WORKER MARRON T: 42 13
ABRIGO PVC NARANJA T: L ALASKA 13
MARTILLO DE BOLA 54-193 32 ONZ (2 LB) STANLEY 13
WINCHA POWERLOCK 33-463S 1X10MT STANLEY 13
GUANTE DE NITRILO DESECHABLE SIN POLVO (100 UNDS) STEELPRO T: S 13
RODILLO P/PINT EPOXICA 9" TORO 12
BOTA STEELPRO - WORKER MARRON T: 44 12
FAJA LUMBAR C/SUSPENSOR T:XXL STEELPRO 12
MARTILLO M/M 20 OZ 29MM (10561)-TRUPER 12
BOLSA PARA BASURA NEGRA 16L AYV 12
PARO MICROFIBRA AZUL 40 X 40 12
ABRO AB-80 10 OZ (283G) 120587 12
LIMPIADOR DE CONTACTOS EC-833 (100Z) 120561 ABRO 12
PINTURA SPRAY AMARILLO FLUORESCENTE ABRO 12
GUANTE MULTIFLEX POLIESTER PU T: L STEELPRO 301000781010 12
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 100 X 2.5MM NEGRO HT-100X2.5-U’ 11
CHISPERO DE 3 PIEDRAS TRIANGULAR SHURLITE USA 11
ESPATULA TAPIZADORA 8" 14459 TRUPER 11
NIVEL D/ALUMINIO THRIFTY 42-072 12~ STANLEY. 11
BOLSA PARA BASURA NEGRA 240L AYV. 11
BOLSA PARA BASURA ROJO 50L 1.5 MICRAS 11
PAPEL TOALLA ELITE PLUS BLANCA X 15MT ROLLO 11
PINTURA SPRAY VERDE MILITAR ABRO 047 11
BROCHA NYLON 3/4 10
CINTA MASKING 1/2 X 40YD PEGAFAN 42 10
CINTA TEFLON (PTFE) GAS 12MM (1/2") X 8YD TF-900 AMARILLO SHURTAPE 10
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 300 X 4.8MM NEGRO HT-300X4.8-U' 10
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 500 X 7.6MM NEGRO HT-500X7.6-U 10
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 550 X 9.0MM NEGRO HT-550X9.0-U’ 10
BROCA METAL HSS-G X10U 1.6MM 1/16" 10
BROCA METAL HSS-G X10U 2.0MM 5/64" 10
BROCA METAL HSS-G X10U 2.4aMM 3/32 10
BROCA METAL HSS-G X10U 3.6MM 9/64" 10
BROCA METAL HSS-G X10U 4.0MM 5/32" 10
BROCA METAL HSS-G X10U 5.6MM 7/32"" 10
BROCA METAL HSS-G X10U 7.1MM 9/32 10
BOTA PVC MINERA 36CM NEGRO/AMAR C/P T:42 SEGUSA 10
CANDADO DE BLOQUEO AMERICAN LOCK A1107 AMARILLO 10
CANDADO JUMBO 85MM FORTE 10
CANDADO LOCK OUT X10 LONG ROJO STEELPRO 251300240262 10
CABLE DE IMPRESORA TRIPP.LITE 10
CHALECO DE MALLA REFLECTANTE 10
MASCARILLA NOTEX X50UND SYF 10
DRIZA POLIPROPILENO 3/16" 10
ESPATULA TAPIZADORA 12" 14461 TRUPER 10
WINCHA AMARILLA 8 M CINTA 25MM EN TARJETA 21603 PRETUL 10
CENTRO PUNTO 16-325 1/2"X6" STANLEY 10
COMBA MANGO FIBRA DE VIDRIO 8LBS 16538 TRUPER 10
DISCO CORTE 7" X 1/8" X 7/8" BNA32 (66 8429570) NORTON 10
NAVAJA MULTIUSOS CUCHILLA RETRACTIL 6” 22400 PRETUL 10
WINCHA AMARILLA 5 M CINTA 19 MM EN TARJETA 21606 PRETUL 10
ESCOBA DAYR SUPER CHINITA 10
JABON LIQUIDO ANTIBACTERIAL 1LT 10
JABON TOC AVAL ANT. SURT X 120 GR (90) 10
PINTURA SPRAY BLANCO MATE ABRO 020 10
LENTE DE REPUESTO TRANPARENTES PARA GASO 14280 TRUPER 10
LENTE DE RESPUESTO SOMBRA 6 PARA GASO 14279 TRUPER 10
TALADRO GSB 550 + SIERRA CIRCULAR GKS 150 o
BOTA PVC MINERA 36CM NEGRO/AMAR C/P T:43 SEGUSA Y
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 38 £
BOTA STEELPRO - WORKER NEGRO T: 44 )
ALICATE DE MECANICO 8" 17301 TRUPER S
ALICATE UNIVERSAL 8" 17308 TRUPER )
ESCUADRA PARA ALBARNIL 14386 8"X 12" TRUPER o
MARTILLO 1500G UYUSTOOLS COG-150 Y
MARTILLO CON MAGO DE MADERA KAIFEN kfc-031 e
WINCHA AUTO-LOCK CONTRA IMPACTO 3/4" X 5M 10747 TRUPER o
BOLSA PARA BASURA NEGRA 50L 1.5 MICRAS )
CINTILLO DE SUJECION DE NYLON [66] DE 300 X 7.6MM NEGRO HT-300X7.6-U’ 8
BROCA METAL HSS-G X10U 5.2MM 13/64 8
BROCA METAL HSS-G X10U 6.0MM 15/64 8
BROCA METAL HSS-G X10U 7.9MM 5/16" 8
ESMERIL ANGULAR GWS 18-125 PL CON SISTEMA HOMBRE MUERTO BOSCH 8
CANDADO F20 ACERO CROMADO 20MM FORTE 8
BARRA RETRACTIL ROJO- NEGRO 2.0MT 8
MARTILLO DE GOMA 8 OZ TRUPER 16930 8
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Apéndice N° 3. Envios 2022 —2023

Nov-22 Dic-22
Envios de Distancia Distancia
" v " IA Distancia Costo GL x " Compras ' I_ Distancia Costo GL x
Clientes Compras promedio Consumo Gl N Clientes promedio Consumo Gl N
.. |total envio mensuales .. |total envio
mensuales |KM por viaje KM por viaje
Cliente 1 12 5 60 2.86 51.4 Cliente 1 10 5 50 2.38 42.9
Cliente 2 8 3 24| 1.14 20.6 Cliente 2 6 3 18 0.86 15.4
Cliente 3 16 7.5 120 5.71 102.9 Cliente 3 19 7.5 142.5 6.79 122.1
Cliente 4 4 6 24 1.14 20.6 Cliente 4 6 6| 36 1.71 30.9
Cliente 5 12 3 36 1.71 30.9 Cliente 5 11 3 33 1.57 28.3
Total 52 264 12.57 226.3 Total 52 279.5 13.31 239.6
Ene-23 Feb-23
N Compras Dlstanu? Distancia Costo GL x N Compras Dlstancl? Distancia Costo GL x
Clientes promedio Consumo Gl N Clientes promedio Consumo Gl N
mensuales . |total envio mensuales . |total envio
KM por viaje KM por viaje
Cliente 1 9 5 45 2.14 38.6 Cliente 1 18 5 90 4.29 77.1
Cliente 2 10 3 30 1.43 25.7] Cliente 2 4 3 12 0.57 10.3
Cliente 3 17 7.5 127.5 6.07 109.3 Cliente 3 14 7.5 105 5.00 90.0
Cliente 4 5 6 30 1.43 25.7] Cliente 4 4 6| 24 1.14 20.6
Cliente 5 11 3 33 1.57 28.3 Cliente 5 10 3 30 1.43 25.7
Total 52 265.50 12.64 227.6 Total 50 261 12.43 223.7
Mar-23 Abr-23
‘ Compras Dlstan:l.a Distancia Costo GL x . Compras DISta"CI,a Distancia Costo GL x
Clientes promedio Consumo Gl N Clientes promedio Consumo Gl N
mensuales . |total envio mensuales . |total envio
KM por viaje KM por viaje
Cliente 1 11 5 55 2.62 47.1 Cliente 1 12 5 60 2.86 51.4
Cliente 2 10 3 30 1.43 25.7 Cliente 2 8 3 24 1.14 20.6
nte 3 18 7.5 135 6.43 115.7 Cliente 3 15 7.5 1125 5.36 96.4
Cliente 4 6 6 36 1.71 30.9 Cliente 4 6 6| 36 1.71 30.9
Cliente 5 12 3 36 1.71 30.9 Cliente 5 14 3 42 2.00] 36.0
Total 57 292.00 13.90 250.3 Total 55 274.50 13.07, 235.3
May-23 Jun-23
Distanci: Distanci:
N Compras s an:l.a Distancia Costo GL x N Compras s ancl'a Distancia Costo GL x
Clientes promedio Consumo Gl N Clientes promedio Consumo Gl N
mensuales . |total envio mensuales . |total envio
KM por viaje KM por viaje
Cliente 1 10 5 50 2.38 42.9 Cliente 1 11 5 55 2.62 47.1
Cliente 2 9 3 27 1.29 23.1 Cliente 2 5 3 15 0.71 12.9
Cliente 3 20 7.5 150, 7.14 128.6 Cliente 3 11 7.5 82.5 3.93 70.7
nte 4 6 6 36 1.71 30.9 Cliente 4 6 6| 36 171 30.9
Cliente 5 14 3 42 2.00 36.0 Cliente 5 12 3 36 171 30.9
Total 59 305.00 14.52 261.4] Total 45 224.50 10.69 192.4
Jul-23 Ago-23
Distanci Distanci:
N Compras s ancl'a Distancia Costo GL x N Compras s ancl'a Distancia Costo GL x
Clientes promedio Consumo Gl N Clientes promedio Consumo Gl N
mensuales . |total envio mensuales __|total envio
KM por viaje KM por viaje
Cliente 1 15 5 75 3.57 64.3 Cliente 1 9 5 45 2.14| 38.6
Cliente 2 9 3 27 1.29 23.1 Cliente 2 9 3 27 1.29 23.1
Cliente 3 14 7.5 105 5.00 90.0 Cliente 3 14 7.5 105 5.00] 90.0
Cliente 4 6 6 36 1.71 30.9 Cliente 4 4 6| 24 1.14 20.6
Cliente 5 10 3 30, 1.43 25.7 Cliente 5 11 3 33 1.57 28.3
Total 54 273.00 13.00 234.0] Total 47 234.00 11.14 200.6
Set-23 Oct-23
Compras Distancia Distancia Costo GL x Compras Distancia Distancia Costo GL x
Clientes P! promedio Consumo Gl N Clientes P! promedio Consumo Gl R
mensuales L total envio mensuales L total envio
KM por viaje KM por viaje
Cliente 1 11 5 55 2.62 47.1 Cliente 1 12 5 60 2.86 51.4
Cliente 2 9 3 27 1.29 23.1 Cliente 2 8 3 24 1.14 20.6
Cliente 3 14 7.5 105 5.00 90.0] Cliente 3 16 7.5 120 5.71 102.9
Cliente 4 6 6 36 1.71 30.9 Cliente 4 4 6| 24 1.14 20.6
Cliente 5 15 3 45 2.14 38.6 Cliente 5 12 3 36 171 30.9
Total 55 268.00 12.76 229.7] Total 52 264.00 12.57, 226.3
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Apéndice N° 4. Costos de envios 2023 — 2024

Nov-23
Distancia | . . .
. Compras . Distancia Costo GLx |Fletes Distancia Monto 5 .
Clientes promedio Consumo Gl ) ) Diferencia
mensuales .. |total envio cobrados actualizada |cobrado
KM por viaje
Cliente 1 15 5 75 3.57 64.3 5 25 50.0 -14.3
Cliente 2 9 3 27 1.29 23.1 3 9 18.0 -5.1
Cliente 3 15 7.5 112.5 5.36 96.4 4 30 60.0 -36.4
Cliente 4 5 6 30 1.43 25.7 1 6 12.0 -13.7
Cliente 5 11 3 33 1.57 28.3 3 9 18.0 -10.3
Total 55 13.21 237.9 16 158.0 -79.9
Dic-23
Distanci
. Compras s anC|:a Distancia Costo GLx |Fletes Distancia Monto B R
Clientes promedio Consumo Gl ) ) Diferencia
mensuales .. |total envio cobrados actualizada |cobrado
KM por viaje
Cliente 1 13 5 65 3.10 55.7 3 15 30.0 -25.7
Cliente 2 5 3 15 0.71 12.9 2 6 12.0 -0.9
Cliente 3 14 7.5 105 5.00 90.0 2 15 30.0 -60.0
Cliente 4 5 6 30 1.43 25.7 2 12 24.0 -1.7
Cliente 5 12 3 36 1.71 30.9 3 9 18.0 -12.9
Total 49 11.95 215.1 12 114.0 -101.1
Ene-24
Distancia . ) . )
. Compras . Distancia Costo GLx |Fletes Distancia Monto B .
Clientes promedio Consumo Gl . ) Diferencia
mensuales .. |total envio cobrados actualizada |cobrado
KM por viaje
Cliente 1 10 5 50 2.38 42.9 2 10 20.0 -22.9
Cliente 2 9 3 27 1.29 23.1 1 3 6.0 -17.1
Cliente 3 16 7.5 120 5.71 102.9 4 30 60.0 -42.9
Cliente 4 5 6 30 1.43 25.7 1 6 12.0 -13.7
Cliente 5 16 3 48 2.29 41.1 5 15 30.0 -11.1
Total 56 13.10 235.7 13 128.0 -107.7
Feb-24
Distancia | . . .
) Compras . Distancia Costo GLx |Fletes Distancia Monto 5 )
Clientes promedio Consumo Gl N ) Diferencia
mensuales .. |total envio cobrados actualizada |cobrado
KM por viaje
Cliente 1 11 5 55 2.62 47.1 2 10 20.0 -27.1
Cliente 2 7 3 21 1.00 18.0 1 3 6.0 -12.0
Cliente 3 15 7.5 112.5 5.36 96.4 4 30 60.0 -36.4
Cliente 4 5 6 30 1.43 25.7 1 6 12.0 -13.7
Cliente 5 13 3 39 1.86 334 3 9 18.0 -15.4
Total 51 12.26 220.7 11 116.0 -104.7
Mar-24
Distancia . . . .
Compras R Distancia Costo GLx |Fletes Distancia Monto B .
promedio Consumo Gl ) ) Diferencia
mensuales .. |total envio cobrados actualizada |cobrado
KM por viaje
Cliente 1 10 5 50 2.38 42.9 2 10 20.0 -22.9
Cliente 2 8 3 24 1.14 20.6 1 3 6.0 -14.6
Cliente 3 19 7.5 142.5 6.79 122.1 6 45 90.0 -32.1
Cliente 4 6 6 36 1.71 30.9 1 6 12.0 -18.9
Cliente 5 13 3 39 1.86 33.4 3 9 18.0 -15.4
Total 56 13.88 249.9 13 146.0 -103.9
Abr-24
Distancia . . " .
) Compras . Distancia Costo GLx |Fletes Distancia Monto 5 )
Clientes promedio Consumo Gl . ) Diferencia
mensuales .. |total envio cobrados actualizada |cobrado
KM por viaje
Cliente 1 12 5 60 2.86 51.4 3 15 30.0 -21.4
Cliente 2 8 3 24 1.14 20.6 2 6 12.0 -8.6
Cliente 3 14 7.5 105 5.00 90.0 4 30 60.0 -30.0
Cliente 4 7 6 42 2.00 36.0 1 6 12.0 -24.0
Cliente 5 9 3 27 1.29 23.1 2 6 12.0 -11.1
Total 50 12.29 221.1 12 126.0 -95.1
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Apéndice N° 5. Layout Almacén Sky High
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