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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo poicdefinir las principales causas por
las cuales se presentan ineficiencias en los preaesilizados por el area de despachos de
Lhaura Vet S.A. generando reprocesos y sobre £amtola operacion y afectando la

satisfaccion de nuestros clientes.

En la primera parte de este documento, se pretestdblecer un marco teérico adecuado
para enmarcar la propuesta dentro de las mejodedigas que permitan plantear una

solucion viable y sostenible para nuestro proyecto.

Posteriormente, se presenta un diagnéstico deudacgdn inicial, en la cual se enmarcan
tanto las deficiencias como las oportunidades dpraalel area. Como conclusién de
dicho diagnodstico se puede sugerir que las defi@sren el inventario y el espacio fisico
inadecuado son las causas principales para queedgp de alistamiento y empaque sea

ineficiente.
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Finalmente, la propuesta presentada muestra ur@arigfegral en cuanto a procesos, uso
del espacio y de la tecnologia. Solucion que M sSmplementada y mantenida

satisfactoriamente en Lhaura Vet S.A.
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1. INTRODUCCION

A pesar de que en el afio 2010 ocupaba el ueshero 72 entre casi 50 paises, el
desarrollo logistico de Colombia es un desarrolisténte precario, se podria decir que
estamos atrasados frente a las grandes potenciaa de 50 afios, en cuanto a

infraestructura vial y a modelos de almacenamisatefiere.

La logistica empresarial es el factor que ftertmacer el enlace entre la produccion y la
comercializacion y por lo tanto, cubre los procedesie compras, produccion, transporte,
almacenaje y distribucién; de esta forma mejorarinfaaestructura logistica implica

mejorar la competitividad de una organizacion emeicado.

Lhaura Vet S.A. es una empresa que busca pentemente estar a la vanguardia de su
mercado y frente a las multiples limitaciones gembs tenido por la situacion ya conocida
de infraestructura vial, violencia, inseguridad iemierno entre otros factores externos,
debemos contar con todas las herramientas integnasnos permitan atenuar las demoras

y demas dificultades con las que contamos paragartnuestros productos al cliente final.

12



2. OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS

2.1. OBJETIVO GENERAL

Establecer una solucién permanente al almatento y control de inventarios y

procesos logisticos correspondientes al area dedokss de Lhaura Vet S.A.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Soportar tedricamente esta investigacion de formecwada, a través de la
investigacion de autores reconocidos en el temistlog, de forma que tanto el
establecimiento de las falencias actuales comtastgamiento de oportunidades de
mejora puedan basarse en las mejores practicastgdohegias ya establecidas
comunmente por otras empresas de actividades ssjilgue nos permita disminuir

el riesgo en la implementacion de las solucionepymstas.

Realizar un diagndstico sobre el desempefio gedefrdirea de despachos, respecto
a la situacion actual del funcionamiento de lox@sos comerciales, de operaciones
y logisticos, a través de la observacion del pmoglsanalisis de la informacion, las
entrevistas con clientes, representantes de vgntiaajadores del area y de sus
areas proveedoras, que permitan determinar unanvilsiegral y acertada sobre la

situacion actual del area y establecer las areaspoetunidad sobre aquellos

13



procesos que impactan negativamente el desempefi@a d@eganizacion y la

satisfaccién del cliente.

Definir una propuesta estructurada de mejoramipata la gestion del centro de
distribucion en cuanto a gestion de almacenesaasfructura fisica, herramientas
tecnoldgicas, métodos de trabajo, etc.; que peraitgperacion Optima del area, a
partir de los resultados obtenidos en el diagndstic del marco tedrico,
garantizando la optimizacién de nuestros procesdospntrol de los inventarios, el
aprovechamiento del espacio fisico y por ende ehptimiento oportuno de

nuestros compromisos con los clientes.

14



3. MARCO TEORICO

3.1. Objetivo de la Administracion de Inventarios

Para que una empresa tenga una efectiva adragion de inventarios debe tener en
cuenta determinar la cantidad de materiales emtavie se tendran, la posible fecha en la
cual se requiere colocar los pedidos y el nUmerairddades de material a pedir. Hay

varios factores importantes que se deben tenememta para tomar esta decision:

3.1.1. Minimizar los costos de inversiéon de logntarios

El inventario mas bajo es cero, dicha congpadidra mantener en cero los materiales
en bodega y producir sobre los pedidos que realizass diferentes clientes, esto no es
viable para la gran mayoria de empresas, pues dahpresa debera satisfacer
inmediatamente los pedidos de sus clientes o ep castrario cualquiera de los
competidores podran suplir dicha necesidad, y adaieferia contar con la cantidad de

material en bodega para generar los programasolsasécproduccion.

15



Cualquier empresa procura mantener en canvehtario porque su manutencién en las

bodegas es costosa.

3.1.2. Atender la demanda

Si el objetivo principal es mantener las wsnsatisfaciendo inmediatamente la
demanda, dicha compafiia tendria cantidades muyegaael material o producto en las
bodegas y asi no se tendria incluido en los c@stosiados la insatisfaccion en la entrega
ni la pérdida de un cliente etc. De otra mano, lt@stostoso mantener inventarios sin
movimiento subutilizando un capital que se podtilizar en otras actividades financieras
provechosamente. La compafia debe estableceneagsioptimos de inventarios teniendo
en cuenta la relacion de los beneficios que esl@empariia sin incurrir en material

faltante y los costos de manutencion que implidgaw&ntario necesario.

3.1.3. Importancia

Para administrar correctamente los inventagesieben tener en cuenta los cuatro

siguientes aspectos basicos:

16



« El nimero de unidades que se deberian ordenadagrse en un determinado

momento.

* El momento en el cual se deberia producir el irer@mt

* Qué clase de unidades en el inventario merecenianespecial atencion.

* Proteccién contra los cambios en el valor monetdgitbs elementos del

inventario.

Mantener un nivel en inventario le admite aelampresa mejorar los tiempos de
produccién debido a que la elaboracion del prodycta entrega del mismo no son
instantaneos, la compafia debe mantener existeletianaterial en el inventario para
fabricar el producto al cual se deberia acudir pge la produccion y posterior venta al

publico no esperare a que termine el cargue dekpoode produccion.

Este inventario permite satisfacer las neeeldd de los clientes y hacerle frente a la
competencia, evitando que los clientes se vayaa aoimpetencia, este parametro de
competencia hace que la compaifia no solo mantdnigaeatario suficiente para estar
vigente con respecto a la demanda real y las gssi@ntas esperadas, si no también una

cantidad de material adicional para cumplir coddemanda no esperada.
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El inventario hace bajar los costos de proiunca los cuales se incurre por la falta de
material en el proceso de producir producto terdonademas de proteger los costos de
produccién contra el aumento de precios inespededtos materiales y abasteciéndose

cuando la materia prima escasee.

Si la compafia prevé un aumento sustancidb®mrecios en las materias primas de
produccién, almacenara la cantidad suficiente dentario pagando lo mas barato posible
por dicho inventario, esto generara consecuenaariinuidad normal de las producciones

y un buen manejo de inventarios.

Una buena gerencia de inventarios es basigaingordial dentro del proceso de
produccién de cualquier producto ya que hay difeemaneras que nos van a garantizar,

llegar a lograr obtener un nivel 6ptimo de proddnci

Esta politica de manejo de inventarios notesansa mas que la recopilacion de reglas,
normas, y medios de hacer las cosas que asegurperf@anente produccién de una
compainiia, generando seguridad cuando la matena gea escaza e impidiendo la escasez

de material de produccion. Dicho éxito administ@se alcanzara cuando:

e Se establezca de una manera cercana las rela@atreslas cantidades de
materiales posibles y la cantidad de materialegse®ms para producir los

productos de una empresa.

18



» Se definan niveles y categorias para los prodwatdsodega y se clasifiquen

correctamente.

* Se mantenga los costos de compra de materialedddarato posible.

* Se mantenga a un nivel 6ptimo de los inventarios.

» Se satisfaga casi de inmediato la demanda de topregdores.

* Se utilice un software que permita la administradé inventarios.

Algunas compafiias creen que no deberian fementario en sus bodegas porque
mientras los productos estén en ella no producedimgento financiero y muy por el
contrario se deben financiar, pero se debe maniamwentario en las bodegas porque la
fluctuacion de la demanda no se puede pronost@aiseguridad y se requiere de tiempo

de produccion para convertir los inventarios epraducto vendible.

Teniendo en cuenta las anteriores premisaderpos formular que los grandes
inventarios cuestan y también cuestan los invergaté productos insuficientes, porque los
compradores pueden comprarle a los competidoréss sproductos no llegasen a estar

disponibles cuando los requieran y asi perderggaie o la venta.

19



Para administrar correctamente los inventarses necesita una coordinacion entre las
areas de ventas, area de compras, departamentecpi@uy finanzas; una falta de alguna

de estas areas podria generar al fracaso financiero

Concluyendo, el objetivo de la administrac@ninventarios es entregar el nUmero de
materiales necesarios para mantener la operacimereor costo posible. Por tal motivo el
primer paso que debe seguir la administracién gatablecer el nivel 6ptimo de un
inventario es, el costo que se involucra en la ganggmantenimiento, y luego determinar

en qué momento se podria minimizar los costosndehitario.

3.2. Prondéstico de Ventas

El prondstico de ventas debe pertenecer al &fratégico de mercadeo y ventas y este

a su vez esté incluido en el Plan estratégico dertgafia. (Ver Figura No.1)

El plan estratégico de una compariia esta cestpule varias partes o informaciones,

estas son:

- Andlisis del entorno: -Econdmico, - Politico, -Sd¢ct Legal, -Ambiental, etc.

- Situacién competencia

20



- Matriz DOFA

- Pronéstico de ventas

Figura No.1. Planeacion Estratégica de las Coragafii

Plan Estratégico de la Compafiia

Plan Estratégico Mercadeo

Prondstico de Ventas de la Compafiia

El prondstico de ventas sera la parte m&vaate de plan de mercadeo e incluso del
Plan estratégico de la empresa, ya que toda laaftismpse movera para adaptarse a la cifra
futura de ventas del proximo periodo; la divisiéa Broduccion debera prepararse para
poder fabricar las nuevas cantidades de produdititadas por la division comercial o de
mercadeo, esto puede llevar a un aumento de caplacid cual se puede adquirir
comprando mas magquinaria 0 con contratistas, l&idiv financiera debera generar y
destinar los recursos necesarios para la compré deaquinaria o de las unidades
adicionales en la tercerizacion , y la division Rersonal o Recursos Humanos debera

contratar recurso humano adicional para dicho atov@capacidad.

21



Debido a la importancia de los prondsticosveeta es necesario hacerlos tratando de

acertar al maximo, para ello hay dos grupos de doéto

3.2.1. Métodos subjetivos

3.2.1.1. Comité ejecutivo Consiste en las predicciones de los ejecutiegpdmer y
segundo nivel de la compafia (Presidente y Vicegwetes) para, con base en la

informacién de cada departamento, llegar a una dérventas para el periodo proximo.

3.2.1.2.  Delphi 6 Delfos. Contratacidn de unos expertos externos que gersrg

opiniones sobre la cifra a vender en el periodoisige, de acuerdo a un estudio previo de
la compafia. Este método tiene la ventaja de gtes eexpertos conocen muy bien el
mercado y el entorno en el cual se desenvuelvertgafia pero no conocen las ventajas

internas de esta, como si lo pueden conocer lasitgjes en el método anterior.

3.2.1.3. VendedoresLos vendedores tiene la ventaja de que son kfosjue tienen la
informacién mas veraz del mercado ya que estareengmente contacto con los clientes,
el unico defecto de este método es que las ciftas arojan pueden llegar ser
conservadoras, pues con dichas en la cifras davés fijaran las cuotas a cada vendedor
y la mayor parte de ellos buscan tener una cugtadsmcumplimiento que les facilita la

labor de evaluacion y control en el futuro.
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3.2.2. Métodos Objetivos

Son basicamente métodos matematicos, el pahque se utiliza es el de las series de
tiempo, este se basa en el estudio de las ciftagguaa de ventas para proyectar las cifras

futuras.

En este procedimiento se parte de la basetap® nimero tiene 4 ingredientes o
componentes asi: Tendencia (T), Estacionalidad (Ej¢licidad (C), Incertidumbre o

Irregularidad (1).

3.2.2.1. TendenciaSon cambios continuos, tanto positivos como meggtque ocurren

en un periodo de tiempo determinado.

Figura No.2. Tendencia en un Prondstico de Ventas

23



3.2.2.2. Estacionalidad. Son variaciones, positivas 0 negativas, que seedaniertas
épocas del afio y se repiten en los afios siguiehtesstacionalidad so6lo se puede dar para

periodos superiores a un afo.

Figura No.3. Estacionalidad en un Prondstico detase

oY

3.2.2.3. Ciclicidad. Son los cambios permanentes que ocurren en psrilaggos de
tiempo, su principal caracteristica es que se #endeterminar el inicio pero no se conoce
el final del mismo, principalmente son ciclos eaoieds y se repiten con el transcurrir de

los afos.

Figura No.4. Ciclicidad en un Prondstico de Ventas

s
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3.2.2.4. Incertidumbre Son cambio subitos o fuertes que se dan pacsitnes externas
ajenas a la empresa y que no se sabe si ocunérdamente, principalmente se presenta
por fendmenos naturales como: terremotos, huracdeesiones gubernamentales o crisis

en servicios publicos que pueden beneficiar atascempresas o personas naturales.

Figura No.5. Incertidumbre en un Prondéstico det¥en

El método inicia con una modificacioraeekuacion de la recta: y=a +bx, donde Y y
X son las variables, siendo X la variable indepentdi y Y la dependiente, y las incognitas
a determinar serian ay b, siendo b la pend@mia recta, si es positiva sera una recta en

crecimiento y si es negativa sera una recta erediegiento.

La nueva ecuacion sera V= a+bt, donde V es ventas yiempo.

El prondstico de ventas es igual a T x E, o seal@ieria x Estacionalidad

Para hallar la tendencia (T) se parte de prd®dos de tiempo y se calcula la ecuacion

necesaria mediante el sistema de minimos cuadrados.

25



Ejemplo: Para un periodo ventas de 10 perioddedgo (Tabla No.1. Ejemplo Periodo
de Ventas), donde T es el numero del periodo yVlas ventas en unidades, nos piden

pronosticar las ventas para los periodos 11-12.y 13

Tabla No.1. Ejemplo Periodo de Ventas

T 1, 2 3 4, 5 6 7 8 9 10 55

V| 45| 38| 30| 29 18 24 33 17 22 25281

Se calculan las sumatorias de VxTy (Tabla No.2. Céalculo Ejemplo Periodo de Ventas).

Tabla No.2. Célculo Ejemplo Periodo de Ventas

T v Vit T?
45 45 1
2 38 76 4
3 30 90 9
4 29 11€ 16
5 18 90 25
6 24 144 36
7 33 231 49
8 17 13€ 64
9 25 25C 10C
10 25 25C 10C
55 281 1376 385
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Posteriormente se hallan los valores de a hdgiaso de las siguientes ecuaciones:

IVt -3V * 3t
b= n n n
_Yt - (1)
n n
a=3v -(b)>t
n n

Reemplazando:

b=-2.05

a=39.43

Por lo tanto, la ecuacién final seria V= 39#482.05), asi que al reemplazar par los
periodos solicitados tendriamos los siguientesrgalo

Tabla No.3. Proyeccién Ejemplo Periodo de Ventas

T
11 16.80
12 14.75
13 12.69

Los valores hallados son T (Tendencia), lcsesurepresentan que si las condiciones
contintan iguales, se deberian vender las cansdexstradas en la tabla anterior en los

periodos 11-12 y 13.
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Para los casos en los que el mercado tengeciares notorias en diferentes épocas del
afo, es conveniente hallar la E (Estacionalidatljzando la herramienta conocida como

Promedio Movil.

Los prondsticos de ventas deben ser ajustddcascuerdo a los factores internos y/o

externos que puedan afectarlo, como el plan deadec; variables macroeconomicas, etc.

3.3. Niveles 6ptimos de Stocks

Definir los niveles optimos de stock (minimmaximo y necesario) es una decision
muy importante para una compafia, ya que influyectimente en la satisfaccion de sus

clientes y en sus estados financieros.

3.3.1. Definiciones

3.3.1.1. Stock de seguridacEs el que se tiene en bodega para cubrir un neceeato

esporadico que no se haya previsto, su objetivad de reducir la probabilidad de rupturas

de stocks y de perder una venta.
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3.3.1.2. Stock minimoEs la minima cantidad de un referencia de un mtodque se
deberia mantener en bodega, sabiendo que se mmdesgo la produccién y la respectiva
venta y comercializacion del producto, esto delsidque si no hay en bodega la cantidad

requerida se puede perder la venta.

3.3.1.3. Stock maximoEs el maximo nivel de stock que se pudiera almacee una
referencia, desde una evaluacién administrativajce y financiera, teniendo en cuenta la

capacidad de produccion y la capacidad y costdndacanamiento, entre otros aspectos.

3.3.2. Niveles de Servicio y Stock de Seguridad.

La demanda no establecida de un producto depeled las probabilidades. Esta
caracteristica aleatoria puede causar probleméasserantidades de los stocks, y por ende

en el costo asociado y en la calidad del servicio.

Por las razones anteriores se hace necesariar con un inventario adicional en las
bodegas de la compafia en el que se suministret@astente aquello que haya sido
establecido en el modelo de reaprovisionamientoual depende de las desviaciones que
se presente en los plazos de entrega (lead tesa)ecir el tiempo comprendido entre la

emision del pedido y la recepcion de los matesiate bodega.
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La determinacion de las cantidades optimas par Stock de seguridad depende
entonces de las desviaciones descritas y del devedervicio que pretendamos ofrecer a
nuestros clientes. Desde esta perspectiva, e st® seguridad sera igual al nUmero de

desviaciones estandar que decidamos almacenaateader la demanda.

De acuerdo con lo anterior, el stock de segdrise halla multiplicando la desviacion

estandar de la demanda por el factor de servicio.

Tabla No.4. Niveles de servicio y factores de is@v

Nivel de| Factor de
Servicio (%) | Servicio

75 0.70

85 1.00

90 1.30

95 1.70

98 2.10

99 2.30

99,99 3.10
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3.4 Clasificacion ABC de los Inventarios

Este determina el grupo critico de los ingdos en el que se debe focalizar la
investigacion, esto debido a su impacto en el cp&ten la rentabilidad, u otros factores

propios de la organizacion.

La cantidad de productos que se encuentrat almacén es un factor que contribuye
en un alto grado en la asignacion de costos emoekpo productivo y en la eficiencia y

eficacia de la gestion financiera.

Para realizar una eficiente administracionlate inventarios se deben administrar y
controlar los niveles del inventario, ya que esteura inversion importante en materia
financiera que al ser mal manejado podria congerten un factor que degeneraria la

gestion financiera de la compainiia.

3.4.1. Asignacion de Prioridades

Las empresas tienen en sus inventarios difsseeferencias de productos con diversas
caracteristicas, algunos de ellos son de bajo ,costms son significativamente costosos y

representan una parte importante de la inversiolta a@mpafia. Algunas referencias a
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pesar de no ser representativamente costosos faesama rotacion baja y por lo tanto
exigen una inversion importante; otras referencasque tienen un alto costo unitario,

rotan rapidamente y la inversion necesaria se featvamente baja.

En la mayoria de las bodegas de almacenamiein29®% del total de las referencias de
producto corresponden al 90% del valor de la ingerealizada en bodegaje, mientras
gue el 80% de los articulos restantes corresposdiamente al 10% de la misma. Por la
razon descrita anteriormente, es necesario utilimasistema diferente para asignar las

prioridades en el manejo de los stocks.

3.4.2. Costos basados en actividades (costeo ABC)

El uso del sistema de costos ABC para el obdt inventarios en almacén implica una

clasificacion de los articulos de la siguiente farm

Los articulos "A": corresponde al grupo endo® se ha realizado la mayor inversion.
Generalmente el 20% de los articulos represent@@9%Ilde la inversion. Bien pueden ser

o las referencias mas costosas o las que rotafentamente.
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Los articulos "B": Son la inversion siguiestetérminos de costo. Generalmente el 30%

de los articulos demandan el 8% de la inversion.

Los articulos "C". a este grupo correspondemmalmente un gran numero de
referencias que implican la inversion mas pequapeoximadamente el 50% de todos las

referencias, pero solo el 2% de la inversion erebagk.

Figura No.6. Clasificacion ABC de los Inventario
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Realizar la clasificacion del inventario erniados "A", "B" y "C" permite que la
compafia establezca el nivel y los diferentes tigesprocedimientos de control de

inventario.

Respecto a los articulos “A”, el control sert@nsivo con técnicas detalladas de control,

debido a que la inversion que se hace en ellangsrtante.

Los articulos "B" se pueden vigilar con merngsarosidad pero igual con metodologias

eficientes en cuanto a sus resultados.

En los articulos "C" el control realizado esnar.

El control que se realiza en este modelo ex@imente proporcional al que se hace de
los costos, ya que al tener una distribucion optimos inventarios, el costo de bodegaje,
manutencién, vigilancia, pérdidas y obsolesceneapseden controlar de una mejor
manera.  Sin embargo, algunas companiias realizansideraciones especiales respecto
al modelo de costeo ABC de control de inventareogye existen diferentes circunstancia
en las cuales el costo no sea el unico factor m@iante en la clasificacion, por ejemplo

puede ocurrir que ciertas referencias del invemtajue son de bajo costo, sean
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indispensables en el proceso productivo y no séalleconsecucion en el mercado, por tal

razén se necesitan una atencién especial.

3.5. Gestion de Almacenes

El almacén es el proceso cuyo principal tolgees la guarda y conservacion de los
productos que alli se dispongan, minimizando lesgos para dichos materiales, para las
personas en la manipulacion y para la empresa amawa la optimizacion del espacio

fisico del lugar.

La Gestion de Almacenes trata de los procesosecepcion, almacenamiento y
movimiento de los materiales, (materias primas,idaforados, terminados), dentro de un
almacén, hasta el punto de utilizacién en la cageoductiva y de la gestién de los datos

generados.

Una adecuada gestion del almaceén trae los sigsibeteeficios:

. Reduce costos de bodegaje y agiliza la de gedédmedidos, mejorando el servicio

al cliente.
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. Disminuye las operaciones administrativas al proipoar informacion precisa e

integra que permita optimizar las operaciones i@eén.

e  Optimiza la distribucion realizada dentro del alérag/ el aprovechamiento de la

utilizaciéon del area fisica.

Un almacén se debe dimensionar de acuerdelctpo de productos y materiales a
almacenar (tamafio, peso, cantidad, geometria, ele.Jemanda, el niveles de servicio
establecido para el cliente, los Sistemas de mkagigm y almacenaje a utilizar, el lead
time, los lotes econdmicos, los Requisitos de lossilas Oficinas necesarias para realizar

las tareas administrativas, entre otros.

Un Lay-out 6ptimo para los almacenes es aquel trata de conseguir el flujo de
materiales méas eficiente y efectivo dentro de lésmas, reduciendo costos, obteniendo
niveles de servicio elevados, proporcionando coowiés Optimas de trabajo para aquellos
gue van a manipular la carga y/o preparar los psdidarantizando la precision en el

alistamiento.
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De acuerdo a las caracteristicas del almaeé@teterminard el modelo de organizacién

operativa:

» Organizado: (ubicacién fija asignada a referenciefgrencias a ubicacion). Se

administra de forma manual y requiere de pre asignale espacio.

» Cadtico: No existe pre asignacion previa. Las egfeias van siendo almacenadas
segun la disponibilidad del espacio. Para podeceaijealgun tipo de control, el
espacio requiere de implementacion de sistemasnfidemacion electronicos

(SGA).
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4. DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA LHAURA VET S.A.

4.1. Resefa Historica

LHAURA VET S.A., es una empresa que se creth38Y e inicid su operacién en 1989.
Parti6 como la gran mayoria de empresas de unalesildpa, que poco a poco fue

madurando y se fue consolidando, hasta convedirdedo un quehacer diario.

Comenzo fabricando instrumentos para usainet®. Hoy en dia ofrece equipo para

el cuidado, la inyeccion, la vacunacion y la idiécdacion de animales; entre otras.

Como complemento, en 1999 inici6 la fabricadi@ Pulverizadores Manuales para uso
en agricultura. En los ultimos tiempos ha compleamm su portafolio de productos con
Pulverizadoras a motor, Guadafiadoras y Motobongmssando siempre en satisfacer las

necesidades de los trabajadores del campo, tamiosextor pecuario como en el agricola.
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4.2. Mision

LHAURAVET S.A. contribuye a mejorar la comgigiidad y productividad del sector
agropecuario a través de la fabricacion de produdtoalta calidad y durabilidad en las
lineas de instrumental veterinario, avicola, imantos para el manejo y cuidado de
ganaderias, equipos de uso en agricultura paraxaan de insumos quimicos y

herramientas de uso agricola.

4.3. Vision

Nuestra organizacion tendra al cliente comoep central y en funcion de esto
desarrollara las acciones necesarias para atraedtisfacerlos y retenerlos, logrando los
mejores niveles de satisfaccion, desarrollandotragesompetencias centrales y obteniendo

en ultimas su fidelizacion.

4 .4. Politica de Gestiéon

Nuestra participacion en el desarrollo detaeagropecuario a través del cumplimiento
de la mision, nos exige aportar lo mejor de nuestfzacidad, experiencia, innovacion y
talento humano para conseguir en todos nuestratigias altos estadndares de calidad y

ofrecer un excelente servicio que satisfaga plengarias expectativas de nuestros clientes,
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dando un manejo adecuado a los recursos utilizadaigimizando los residuos generados

en el proceso.

LHAURAVET S.A. establece los recursos nedesapara garantizar la mejora
continua del Sistema Integrado de Gestion y lanta@on de nuestras actividades hacia el
cumplimiento de la normativa aplicable y la prevénale la contaminacion, garantizando
el desarrollo sostenible, el éxito econémico y mnbéstar de nuestros empleados y

colaboradores.

4.5. Estructura Organizacional

El equipo de trabajo esta conformado por celeal30 personas, para quienes se
implementa un permanente plan de formacion, quemiperpotencializar todas sus

competencias y oportunidades de promocion y ddkarro

Su estructura organizacional es funcional ynsestra en la Figura No.7. Estructura

Organizacional.
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Figura No.7. Estructura Organizacional
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Como se observa, dirigiendo el area se enehSupervisor de Despachos, de quien
dependen sus auxiliares encargados del alistamyeatopaque y el Auxiliar de Garantias

encargado principalmente de la recepcion y despaelyarantias para el cliente.

4.6. Procesos Organizacionales

Los procesos Lhaura se encuentran divididosresn clases (Figura No.8. Mapa de

Procesos), a continuacion se puede observar éhabgie cada uno de ellos.

4.6.1. Estratégicos

4.6.1.1. Direccionamiento EstratégicdDefinir las politicas, estrategias, orientaciones,
directrices y lineamientos que orienten a la orgasion al cumplimiento de su mision y

sus objetivos y evaluar su implementacion.
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4.6.1.2. Gestion Integral.Revisar, definir e implementar las actividadesfeone a los
Sistemas de Gestion establecidos. Planificar lenas y aumentar la Satisfaccion del

cliente y el desempefio ambiental.

46.2. De Realizacion

4.6.2.1. Disefio y DesarrolloDisefiar y desarrollar las lineas de productogentiss por

medio del estudio de las necesidades del mercatlempleo de la tecnologia apropiada.

4.6.2.2. Produccion Fabricar instrumental veterinario y agricola, émima duracion y
bajo impacto ambiental, empleando la tecnologiabiamte de trabajo y personal

apropiados.

4.6.2.3. Ensamble Ensamblar instrumental veterinario y agricolaragtizando la
eficiencia del area y la 6ptima duracion y bajo actp ambiental en el desarrollo de la

actividad.

4.6.2.4. Gestion ComercialLograr la satisfaccion de las necesidades y eapeas de
los clientes de la organizacion, por medio de uomumicacion, servicio y atencion
personalizada, creando una ventaja competitival eseator pecuario y agricola a nivel

nacional e internacional.
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4.6.3. De apoyo

4.6.3.1. Compras Garantizar que todas las materias primas, insunmageriales y
servicios cumplan con los requerimientos de losdpetos, con los parametros de control

operacional y con las necesidades de la orgaaiza

4.6.3.2. Gestion HumanaGarantizar que el personal vinculado a la organrasea
competente, orientado al cliente y consciente desponsabilidad para el cumplimiento de
los objetivos de calidad y las normas ambientabefemas de facilitar un ambiente de

trabajo adecuado para el desarrollo de los pro@stessorganizacion.

4.6.3.3. Gestion Recursos FisicoAsegurar que la maquinaria y equipos, incluyemdo |
de medicion, utilizados para la fabricacion se enthen en Optimas condiciones

previniendo sus fallas y garantizando los resultarienidos.

4.6.3.4. Gestion Administrativa y Financiera. Procesar, ejecutar y suministrar

informacion financiera para la toma de decisioreadireccion y suministrar los recursos

adecuados para el desempefio de la organizacion
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Figura No.8. Mapa de Procesos

LHAURA  Mapa General de Procesos

| Procesos Eslraiegicos

NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DEL CLIENTE,
COMUNIDADY OTRAS PARTES INTERESADAS
SATISFACCION DEL CLIENTE
COMUNIDADY OTRAS PARTES INTERESADAS

Elabord: Goord, Gestion Integral Revisd; Direccion Version(03  Fecha:08-11-08

El proceso de alistamiento y despacho estiuidloc en el macroproceso de Gestidn
Comercial. EIl proceso inicia cuando se recibenpedidos aprobados por el area de

cartera, luego de esto se alista, empaca, se alabiulos y guias y se despacha al cliente.

4.7. Productos

Dentro de los objetivos estratégicos de laamiacion, la compafia cuenta con el

desarrollo continuo de productos, con el fin deagazar un adecuado desarrollo sostenible

gue sea un factor de diferenciacién a nivel natiematernacional.
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Actualmente se cuentan con aproximadamentaé@@encias de venta y mas de 2000

entre producto en proceso y materias primas.

Las referencias de venta se encuentran dagcéd las siguientes lineas:

. Linea Agricola: Fumigadoras, jardineras, abonadgrastros productos para el

cuidado de los cultivos.

. Linea Aisladores: conjunto de dispositivos necesgpara la instalacion de aisladores

de cercas eléctricas.

. Linea Motor: Guadafiadoras, motobombas, plantatriesy otros equipos.

. Linea Aretes: Aretes de identificacion animalgpaacunos, bovinos, porcinos, y

especies menores.

. Linea Avicola: Productos para el mantenimientoodepbllos y otras aves menores en

todas sus etapas de crecimiento.

. Linea Veterinaria. Instrumental veterinario pdrauédado de ganaderias.

. Linea Porcicola. Productos de alta calidad connegores materiales para el

desarrollo productivo de los criaderos.
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. Linea Industrial: Canastas y pisos de uso indlistria

4.8. Sector Econdmico

Lhaura Vet S.A. patrticipa del sector agrtexieario colombiano, con productos para
su uso en la produccion agropecuaria no tecnificalda esta forma, su mercado es
complementario con el crecimiento del sector. Laraa Lhaura es ampliamente
reconocida en su sector por la calidad de sus ptoslly por el respaldo que ofrece sus

politicas de garantia.

El agro colombiano estd conformado por trefuetiras bésicas, la industria
agropecuaria capitalista, el latifundio ganadetta produccion familiar. La mayor parte
de los campesinos son productores familiares yusigades de produccidén son al mismo

tiempo unidades de consumo.

A pesar de su organizacién familiar, no tecada, los productores campesinos estan
altamente integrados al mercado. La mayor parteodeingresos de sus sistemas
productivos los derivan de sus ventas. Una aléisproporcion de los campesinos
contratan trabajadores asalariados para su praducgi paralelamente compran

herramientas, insumos y maquinaria.
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Por otra parte, el autoconsumo agropecuariotes punto importante en el ambito
doméstico de la economia campesina, ya que mantéstetegias que garantizan un cierto
nivel de auto abastecimiento tanto de los residi®ssus cosechas, como produccién

domeéstica de ganado y aves.

Actualmente el sector se ve favorecido poliaersiones realizadas para erradicacion
de aftosa, brucelosis, carbon etc. y por ende poréxcion de carne por declaratoria del
pais como libre de aftosa. Aunque por otro lagk, ha visto seriamente afectado

principalmente por la amenaza de competenciggicas.

4.9. Instalaciones

Dentro de sus instalaciones de unos 2.200ose&madrados se incluye un taller de
Investigacion y Desarrollo, altamente tecnificadonde se elaboran y prueban moldes de
inyeccion de plasticos, moldes de inyeccion de Ingtagueles, matrices y dispositivos;
incluye también un laboratorio de metrologia dosdehacen pruebas de inspecciéon y
ensayo para prototipos, se verifican y validan sogaada uno de los nuevos productos

desde su disefio hasta los procedimientos, lossiagly las operaciones de produccion.

Lhaura Vet S.A. ha sido construida sobre gadendependientes de dos niveles, cada
una de 400 m2 aproximadamente, que han sido “adisidi@ otras nuevas debido al

crecimiento permanente de la organizacion, el nodlue esperado ni proyectado por sus
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directivos. Lo cual hace que existan grandessidines fisicas de espacio como muros y

columnas que restan espacio y dificultan la orgam@n adecuada.

Inicialmente la bodega contaba solo con uelnie aproximadamente 10m de altura,
debido también al crecimiento se ha establecidseguindo nivel parcial para los procesos
de ensamble. La zona de produccion (plantas decamn, disefio y metalmecanica se

encuentran ubicadas en el primer piso.

4.10. Tecnologia

En Lhaura Vet, la tecnologia juega un papel nmugadrtante dentro de su politica de
productos de calidad y mejoramiento continuo deplogesos. A continuacion una breve

descripcion al respecto.

En la seccion de Disefio y Desarrollo se pumtmntrar una variada maquinaria de
Control Numérico Computarizado CNC, gobernada pdétwsre CAD/CAM y un centro
de mecanizado con la Ultima y mas avanzada teciaottigponible hoy en el mundo para la
elaboracion de moldes y matrices de acero y mésredines y relacionados. También
existe maquinaria de Ultima tecnologia en las amsinyeccion y metalmecéanica,

garantizando una mayor eficiencia y un mejor acafeedas piezas.

Actualmente, la comparfia tiene a SAP come®iatCentral Informético, con el fin de

hacer su operacion mas efectiva, garantizando énéucalidad de la informacién, en
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tiempo real para tomar decisiones estratégicapmuias, la administracién de los procesos
del negocio con base en la planificacion y lo nmapartante: la agilidad y calidad de

respuestas para sus clientes.

Los vendedores cuentan con dispositivos mouilgaves de los cuales hacen sus pedidos
y los sincronizan inmediatamente con el sistem&raemgilizando el proceso de atencién
de pedidos. El dispositivo permite también repoetalinea las quejas o los reclamos de

los clientes, consultar productos, listas de peegioartera de los clientes.

Lhaura Vet cuenta con una péagina web desdedilos clientes pueden acceder a la

informacion de la compafia y sus productos. Dmitana forma, gracias a un servicio de

web service pueden realizar sus pedidos en linea.
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5. DIAGNOSTICO SITUACION ACTUAL AREA DE DESPACHOS

En el presente capitulo, se establece lacsinactual de la empresa, la medicion de sus
objetivos corporativos y la gestion comercial, apgn y logistica de esta. Igualmente se
identifican los procedimientos, relaciones entreaéry otras generalidades. Es
sumamente importante conocer a profundidad cada dendos procesos para poder

identificar areas claves de mejora sobre las csaigmieda trabajar.

5.1. Descripcion del Proceso de Despachos

Lhaura vet S.A. posee un uUnico centro de ¢abidn y distribucion a nivel nacional,

ubicado en la localidad de Fontib6n en Bogota.

Cuenta con 15 representantes de ventas a nabnal y mas de 200 clientes
nacionales ubicados a lo largo de todo el terdtoolombiano. La dinamica de toma de
pedidos consiste en que el representante de viemt@sel pedido en las instalaciones del
cliente y a través de sus Smart phones lo envientéenet a las instalaciones de Lhaura
Vet. Al dia pueden llegar entre cuarenta (40) yemta (90) pedidos. Los cuales son
recibidos por el departamento de Cartera, dondeeséica el estado de cuenta de los

clientes en tres horarios diferentes: 8 am, 1y &mpm. De esta misma forma los pedidos
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liberados son recibidos por el Departamento de &®ys Nacionales para su respectivo

alistamiento.

A nivel general, el proceso comienza cuandwiehte envia su pedido y termina cuando
el pedido ha sido despachado. (Ver Figura No.lagiama de Flujo Descripcién proceso

de Despachos).

Figura No.9. Diagrama de Flujo Descripcion procgs Despachos

1. Enviar Pedido

2. Revisar Estado de Cartera

3. Elaborar Entrega

4. Alistar Producto

\/

6. Elaborar Rétulo

7. Elaborar Guia
8. Facturar

9. Preparar para Envio

10. Despachar
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A continuacion voy a describir cada una de lag/a@tdes que forman parte del proceso:

. Enviar Pedido. Cuando los pedidos se reciben Dia ® Pagina Web, son cargados
automéaticamente como ofertas en SAP. Cuando sibides por fax o por teléfono
son ingresados manualmente al sistema centrabpauxiliares del area de servicio

al cliente.

. Revisar Estado de cartera. Todas las ofertasesasadas por la Asistente de cartera
para verificar el estado de cartera de los clientdsa vez se haya aprobado la venta,
se convierte la oferta en Pedido. Este es el mtmremm el cual el departamento de

despachos recibe los requerimientos de alistamiento

. Elaborar Entrega. Es el documento de alistamiget@edido. Al generarlo, se

descarga el inventario del sistema central.

. Alistar Producto. Cada Auxiliar de Despachos tama entrega y se dispone a

buscar el producto dentro del almacén y llevatmas mesas de empaque.

. Empacar. El producto ya alistado es empacado derde con la geometria del

pedido.

. Elaborar Rétulo. Una vez alistado el producto@@n al computador de rotulos y

dentro del software buscan rotulos ya elaborados glacliente. En caso de que haya
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cambio de direccidn de entrega o que sea una rag@elao un cliente nuevo, debe ser

elaborado uno nuevo.

. Elaborar Guia. Se elabora la guia directamenta padina de Envia Colvanes

. Facturar. Una vez empacado el pedido, se elabdaatlara de venta.

. Preparar para Envio. Se coloca la factura dentria daja, se sella y se zuncha, se

rotula

. Despachar. Se entrega a la transportadora caridacgrrespondiente.

5.2. Deficiencias Método Actual

El método actual presenta importantes falenciasactas principalmente por la inexactitud

en el inventario, las deficiencias en almacenarnignbds procesos inadecuados.

5.2.1. Inexactitud del Inventario

. La inexactitud en el inventario hace que se presenbs siguientes casos y

consecuencias en el proceso de despachos.
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. Hay existencia fisica pero no en el sistema, paraubl se deben hacer ajustes al
inventario de forma que se pueda descargar y tactuPara realizar los ajustes se
deben hacer conteos y verificaciones por la persesponsable del movimiento de

los inventarios. Los ajustes retrasan el alistatoidel pedido.

» Existe disponibilidad en el sistema, pero la mert@min esta pendiente de entrega
por las areas de ensamble y/o inyeccion y/o maamon por la cual el sistema
permite generar los documentos de alistamiento negdonsable de este notara la
ausencia del producto unicamente en este momddeoesta forma se alista el resto
del pedido y se deja la caja abierta mientras perasy recibe la mercancia en
despachos. Las cajas son muchas veces cerragasdantinalizar el pedido por la
dinamica del proceso y enviadas al cliente con &cancia facturada pero no
entregada. También sucede que se confunda corpetido que también esté en

espera y se envie el producto errado al cliente.

. Existe disponibilidad en el sistema, pero no exsstek real. En este caso se deben
anular los documentos realizados (pedido, entrefgatyra) y notificar al cliente. En
caso de que el pedido, menos las unidades no dgsmo cubra el monto minimo
requerido, el pedido serd cancelado o sera ingresadvamente si acaso el cliente
decide hacer un nuevo pedido. Este caso geneladiarcajas abiertas en espera de

modificacion de los documentos o de una decisidclmmte.
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. El cliente reclama por inexactitudes en el pedididelpen ser todas asumidas al no
tener una fuente de informacion confiable en ekmarios, a pesar de que es muy
probable que los errores hayan sido cometidos @ mterno, también que existan
saqueos en las transportadoras, errores de camtaa&cepcion por parte del cliente,

entre otras.

5.2.2. Almacenamiento Inadecuado

La gestion inadecuada del almacenamiento hace ejyeesenten los siguientes casos y

consecuencias en el proceso de despachos.

. Al no contar con posiciones fijas en el momento alstamiento no se encuentran
referencias, las cuales aparecen despueés, y per sndnhcumplen pedidos de los
clientes, se planifican requerimientos de produtcsdlicitan ajustes en el inventario

innecesarios.

. También por la ausencia de posiciones fijas lareatias que tienen presentaciones

similares pueden confundirse y cometerse errorest @istamiento.

. El embalaje del producto se deteriora y por ereteed ser enviados nuevamente a

ensamble para re empaque.
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. La distribucién de la mercancia implica desplazstas multiples entre un piso y
otro. Muchas veces los Auxiliares de despachosaysados dejan varias cajas
abiertas mientras acumulan varios pedidos pararhacesolo desplazamiento,

dejando cajas abiertas y cometiendo los erroresyacidos en el empaque.

5.2.3. Procesos Ineficientes

Los procesos ineficientes hacen que se pras@desiguientes casos y consecuencias en

el proceso de despachos.

. El pedido trae referencias equivocadas o descadas) razén por la cual en el
momento del alistamiento debe notificarse a seyvadi cliente para que haga la
cancelacion del pedido, el ingreso de un nuevodoed cual debe ser sometido
nuevamente a las aprobaciones de cartera y aldebfmoceso causando demoras y

errores.

. Para la elaboracion del rotulo existe inicamenteasgtacion de trabajo, razén por la

cual cuando se realiza el proceso, los auxiliaeéed hacer fila para su elaboracion.

. Los procesos de alistamiento y empaque de cada@edn realizados por un solo
auxiliar, razon por la cual no existen procesosetdicacion y se cometen frecuentes

errores.
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Los procesos de alistamiento son lentos y difigi@slos multiples desplazamientos

y cargas que deben levantarse.

Se comenten bastantes errores con las direcci@tédoda que los rotulos se realizan
uno por uno por personal no especializado en li&Zzae#n de los mismos y por la

diferencia existente entre la base de datos deciirees de SAP y de los rotulos.
También suceden errores en la elaboracion de as gor las mismas razones. De
esta forma, los pedidos son enviados a destincarediies causando retrasos,

reprocesos y malestar para el cliente.

Los vendedores envian los pedidos todo el dia gsttms marcan como urgentes, de
manera que no es facil establecer prioridades ttegeny los que no son marcados

como urgentes se van atrasando.

Los pedidos son facturados pero muchas veces ndespachados oportunamente,
especialmente los de terminal, que quedan listasusrcajas y que por las multiples
actividades del camién (importaciones, exportag@pneompras, etc.) no son

entregados en las fechas correctas.

La ausencia de controles sobre la confiabilidadrdedntario hacen que no se realicen

los ajustes a tiempo y por lo tanto no se detenmiag causas oportunamente.
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. Los vendedores no respetan la politica del montonnai de los pedidos, razén por la
cual cuando llegan a despachos se observa quebnendos costos de fletes y deben

ser comunicados a servicio al cliente para su ¢aciéa o negociacion con el cliente.

5.3. Diagnéstico de los Objetivos Corporativos

Actualmente, aunque en Lhaura Vet S.A. sézaahedicion de procesos, sus objetivos

corporativos no estan medidos cuantitativamente Igoual fue necesario relacionar los

indicadores que apuntan hacia dichos objetivos gagnosticar la situacion actual. La

Tabla No.5. resume este diagnostico.

Tabla No.5. Resultados Indicadores corporativdsl20

Resultado
Objetivo Indicador Formula Meta | Alcanzado
2011

Tendencia
Esperada

|Sum  Tiempos dg
Garantizar la entred "despachos pedidos| 1 dia| 1.7 dia |Negativa
oportuna de lo No. Total de Pedidos

productos, No. Pedidos
bonificaciones Ygficiencia e despachados antes
garantias a los client§yespachos |3 dias / No. Total d
Pedidos *100

Actividades Nc
Actividades | Conformes en
No Conformeg Despachos / No. Total

Promedio Dia
:éle Despacho

385% 90% |Positiva

Hacer las entregas

los clientes sin 1% 1,7% Negativa

EITores. de Despachos *100
Garantizar F: .
o Referencias con el
fidelidad del L ) -
. ) . . | Confiabilidad |Inventario fisico .
inventario fisicq . . 95% 24% Positiva
versus el inventariodel Inventario | Referencias totales
. contadas
del sistema
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5.3.1. Promedio de Dias de despacho

Este indicador pretende controlar que los guglisean despachados en un tiempo
maximo de tres dias y se mide con base en la fehafactura vs. la fecha del pedido.
Los resultados de este indicador pueden ser fakesralbbando existe una gran cantidad de
despachos en el mismo dia, lo que hace que el dioraiga. Por otra parte la fecha de

realizacion de la factura no es necesariamentésimanfecha de despacho.

5.3.2. Eficiencia en Despachos

Corresponde al porcentaje de pedidos que son dexpEx antes de 3 (tres) dias. Este
indicador se mide también con base en las fechaged®los versus facturas y no es
confiable totalmente debido que aunque el prodesté facturado, no es garantia de que el

pedido haya sido despachado.

5.3.3. Actividades No Conformes

Indica el porcentaje de errores cometidos por eh &@e despachos (Faltantes, sobrantes,

producto errado, etc.) sobre un total de despachas.mediciones no son claras debido a
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gue se hace un solo registro de queja por clieistenodo que si existe mas de un error por

pedido no sera notificado.

5.3.4. Confiabilidad del Inventario

Al no contar con metodologias de conteo ciclicosgkemomento de hacer conteos por

ajustes de inventarios se determinan las diferencia
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6. PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

6.1. Pronéstico de Ventas

El calculo de los prondsticos de ventas es actaidad indispensable que permitira
determinar los stocks que deben mantenerse, lasdades y tipos dispositivos de
almacenamiento a utilizar y mas adelante permitg#®rminar las ubicaciones requeridas

de acuerdo con la determinacion de aquellos iterasreas roten.

Los prondsticos de ventas se calcularon teloi@m cuenta las ventas del afio 2011 para
cada uno de los productos de las diferentes lideagentas del afio anterior, usando la

metodologia descrita en el marco tedrico.

La cantidad a vender para el afio 2012 fuedidigi en doce periodos ya que la
estacionalidad no es un factor determinante pacaiapafia. Las ventas son constantes
casi durante de todo el afio y no dependen de femasrexternos, sino por el contrario de
actividades internas como variaciones en los pseg@oomociones, etc. Los resultados
obtenidos fueron revisados con la Direccion Coraérde la compafiia para ajustar las
cantidades calculadas al plan de mercadeo anubhagra Vet. S.A. Se considerados

algunos casos en los cuales clientes especificddapovariar las cantidades calculadas
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significativamente (Fedegan, clientes exteriorzorapor la cual se tomo la decision de
manejar estos casos como previsiones en el moreargbcual se presenten, considerando
que siempre son requeridos con la anticipaciorctigutie como para realizar el proceso de

fabricacion.

Finalmente, segun el pronostico y el analded area de mercadeo respecto al

crecimiento del tamafio del mercado en las difesembd@as del pais y de los productos, se

determiné la meta por linea y por vendedor anutdsagregado mensual.

Tabla No.6. Prondsticos de Ventas por Linea edddies 2012

Unidades % Unidades
Linea de Producto Vendidas | Crecimientg a Vender
2011 Estimado 2012

Agujas 73.027 5 76.678
Aislador Cerca Eléctrica 2.160.7R7 8| 2.350.738
Fumigador as Espalda 14.039 57 16.160
Instrumental Veterinario 312.194 5| 343.870
Jeringas 74.851 3 77.094
Linea AgroLhaura 12.908 5 13.546
Linea Arete 535.592 15| 629.082
Linea Avicola 158.358 5| 192.598
Linea Desechable 30.344 10 33.366
Linea Industrial 14.947 20 75.833
Linea Motor 871 10 957
Linea Repuestos 257.5[78 5| 270.451

La determinacion de los prondsticos en unigdadeivel de lineas y vendedor se realizé
inicialmente por vendedor de acuerdo con el cremitoi previsto por el area comercial
para cada linea de productos en las zonas de quetemsia. El consolidado del prondstico

a nivel pais, por linea, puede observarse en |l 6.
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6.2. Lead Time

Con la asesoria de los Departamentos de ComtasProduccion, se determinaron los
lead time para cada producto, de acuerdo con suaheta. El lead time puede ser muy
diferente entre un producto y otro. Por ejempmdps los productos derivados del proceso
de inyeccién tienen un lead time inicial de 15 djas es el tiempo que necesario para
adquirir la materia prima, obtener turno en unaatgra, montar el molde y fabricar. Sin
embargo, si este proceso requiere de otras opaesccmmo el ensamble, se podrian sumar
un par de dias mas de acuerdo con la complejidadndamble. Para el caso de otros
productos fabricados en el area de metalmecanieajepser muy rapido el proceso de

fabricacion, requiriendo tan solo de un par de.dias

Si miramos los productos importados hay queerteen cuenta consideraciones
especificas de acuerdo con el pais de origenerlpth de fabricacion y/o entrega del
proveedor, los tiempos de nacionalizacion y siretipcto debe ser sometido a actividades

adicionales como empaque o etiquetado.

6.3. Determinaciéon de Lotes Econémicos

El area de produccion, después de revisampioadsticos de ventas realizados, ha
determinado los lotes econdmicamente favorablesjugigiquen los grandes costos que

implica realizar cambios de molde o de color dejn@nto en una inyectora, la
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programacion de un torno o la eficiencia de unealide ensamble. Sin dejar de lado los
altos costos que implican también tener inventaaltss y la limitaciones de espacio ya
conocidas. En ninguno de los casos los lotesGuizos fueron calculados para superar

1,5 meses de la demanda.

En el caso de las importaciones los lotes @oicos se determinaron considerando el
tiempo de reaprovisionamiento (lead time) y el dgssio o la confiabilidad en el

proveedor o la disponibilidad del producto en etcado.

Algunos proveedores determinan lotes minincosnpra o0 unidades de venta
especificas, en otros casos, los costos de la tagddn no son justificables al hacer
pedidos pequefios, razon por la cual se debe coasibdacer pedidos econémicamente
viables. Estas y otras restricciones fueron cenaiths en el andlisis para cada producto

particularmente.

6.4. Calculo de Stocks

Las cantidades a almacenar en el area deaespse determinaron para cubrir un nivel
de servicio del 90%. Este factor de servicio fura decision gerencial basada en las
grandes cantidades de productos y referencias gheridmos fabricar y/o comprar y
almacenar para evitar el incumplimiento de los gesli el gran tamafo de la infraestructura

requerida y los costos asociados a las dos argsridfrente al cliente, las implicaciones de
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esta decision se atenuaran significativamente memgo un stock promedio de un (1) mes

en el almacén.

Se calcularon también los stocks minimos, sgran la alerta para indicar a compras o
produccion la necesidad de re abastecer; tambgstirks maximos que determinan la

capacidad maxima de almacenamiento en las ubiegasignadas.

6.5. Clasificacion ABC de los Inventarios

La clasificacion se realiz6 por lineasjiéndo en cuenta los siguientes parametros:

- Los que tienen mayor rotacion.

— Los que generan mayor rentabilidad.

— Aquellos que cuenten con las ubicaciones mas @sts el almacén debido a la
relacion entre el costo unitario y el stock asignad

- Los que por su facil portabilidad y/o comercialibac en el mercado sean

susceptibles de hurto.

La clasificacion se hizo en grupos clasifiaddesde la A, al que pertenecen
principalmente los productos mas importantes da ca de las lineas y en algunos casos
hasta productos F en los que a manera de ejeneptaiezien observar algunos repuestos de
la linea motor, los cuales al no ser objeto reguar cambio en las maquinas
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comercializadas, en algunas ocasiones se mantrestock despreciable o se compra por

demanda para venta o para reparacion en garantias.

Para realizar la asignacion de la clasificasé siguientes pasos:

- Establecer los productos con mayor rotacién potageen unidades.

- Determinar los margenes de rentabilidad obtenidos groducto para el afio
inmediatamente anterior.

- Multiplicar el costo unitario por producto por #bsk asignado.

- Sefalar los productos que histéricamente han siggiaode hurto o que son de facil
comercializacion en el mercado.

- Calcular la participacion de cada producto denwolas diferentes categorias y

agrupar de acuerdo con la clasificacion obtenida.

La clasificacion se realizo de la siguiente maner

* Grupo A. Agquellos productos que corresponda al aseal 50% dentro su
categoria.

e Grupo B. Aquellos productos que corresponda al meh80% dentro su categoria.

e Grupo C. Aquellos productos que corresponda al ;mahth0% dentro su categoria.

» Grupos D-E. La clasificacion es variables deeado con las caracteristicas de la

linea del producto.
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Los resultados obtenidos pueden observarse eia Tdb.7. Clasificacion ABC

Referencias Producto Terminado.

Tabla No.7. Clasificacion ABC Referencias Produlbérminado

CANTIDAD DE
REFERENCIAS
A 18¢€
69
42¢
12¢
26¢

GRUPO

m o0l

6.6. Infraestructura Fisica

Para adecuar los espacios de almacenamienatistamiento requeridos se hizo

necesario adecuar la infraestructura fisica digpemiersiguiendo los siguientes objetivos:

- Aprovechar todo el espacio disponible en metrosco8bpara almacenamiento

y alistamiento.

- Mejorar zonas de transito.
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- Facilitar el manejo de la mercancia para almacesa@mi alistamiento y

despacho.

En la Figura No.10. Diagrama Propuesto area dpdabos Planta 1 se pueden observar

las modificaciones realizadas:

- Eliminacién de una cocina no utilizada y paredee qo cumplen funciones

estructurales y que disminuyen el espacio disperféreas sombreadas) (45m

- Reorganizacion de los puestos de trabajo de fomeaogupen menor espacio y

puedan estar en lugares estratégicos para el tdettas actividades del almacén.

- Eliminacion de estanterias y cajoneros de almacieméonde la zona, convirtiendo

a esta como una zona exclusiva para el alistamijedéspacho.

Las modificaciones se realizaron paralelamenote las adecuaciones de iluminacion,
redes eléctricas y de datos necesarias para ldiracion de las areas de almacenamiento y

puestos de trabajo.
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Figura No.10. Diagrama Propuesto area de Despdihota 1
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En la Figura No.11. Diagrama Propuesto area dpdabos Planta 2 se pueden observar

las modificaciones realizadas:

- Construccién de mezanine de 30en el segundo piso de despachos.

- Ampliacién el &rea de despachos en 18@eun area utilizada para transito.
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Construccién de mezanine de 1% en el segundo piso de la nueva &rea de

despachos.

Instalacion de ascensor de carga de 1.000 Kg sageindo piso de la bodega de

despachos.
Eliminacion de elementos no estructurales que paten el transito y disminuyen
la capacidad de almacenamiento del area (bafostilmados, arcos, paredes,

puertas).

Traslado de la puerta principal de recepcion decammia a la nueva area de

almacenamiento.

Ubicacion del producto terminado.

Traslado de los puestos de trabajo de recepcida dercancia a la entrada de la

bodega.
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Figura No.11. Diagrama Propuesto area de Despdihota 2

Entrada "guitando bafio” 1.6 mis de ancho
Mezanine

Mesas de glistamiento 1 piso
(despachos]

Ascensor 1.3mits.x1.3mis

6.7. Dispositivos de almacenamiento y Establemino de Ubicaciones

Una vez establecidas las cantidades necesar@sacenar, se comenzo la etapa de
busqueda de dispositivos apropiados para el tipprogucto, de manera que se garantice

su preservacion, facil manipulacién y el adecuaitovaechamiento del espacio fisico.
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Fueron requeridas estimaciones de peso y wiumpor producto, condiciones
indispensable para determinar si la capacidad dest@nteria es capaz de contenerlo e
incluso si la infraestructura fisica cumple con leguerimientos de peso por metro

cuadrado para sostenerlo.

Las ubicaciones dentro del almacén se deoidige acuerdo con la clasificacion ABC.

En los lugares de facil acceso se dejaron los ptoduipo A y B, los cuales requieren ser
consultados con mayor frecuencia y también requidesun grado de supervision mayor.
En cada clasificacion se agruparon los items daismna linea, complementarios o con
caracteristicas similares, que permitan mas adgelastablecer un sistema de picking

eficiente.

Figura No.12. Ubicaciones Bodega de Producto Trexdo

10|10|10|10|10(10(10|10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10
90|90(91|91|42(42|42|20|20|21(21|22]|102|25|25|25|25|25]|102|25|26|26| 26|27

10|10|10|10|10(10(10|10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10
90 (90|90 91|42 |42(42(20(20|21|21|22[102|24|25|25|25|25(102|25|26| 26| 26| 27

10|10|10|10|10(10(10|10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10
90 (90|90 91(91|42(42(20|20|21|22|22(102|24|24|25|25|25(102|25|26| 26| 26| 27

10|10|10|10|10(10(10| 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10
9090|190 91{91|42(20(20|21|21|22|22|102|24|24|24|25|25(102|25|26|26| 26| 26

10|10|10|10|10(10(10| 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10 10| 10| 10| 10| 10
90|90(90{91|91(42]|20|20|21|21(22|22]|102|22|24|24|25|25]|102|25|26|26| 26| 26

AA BB CC DD

2,4C 2,4C 2,4C 2,4C
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Otras  consideraciones de almacenamiento eneldédoracion del layout de
almacenamiento, por ejemplo maximas cantidadesjds posibles de apilar una sobre otra

sin arruinar el empaque ni el producto.

En la Figura No.12. Ubicaciones Bodega de &tud Terminado, se observan las
ubicaciones definidas par cada pasillo. Los numere se muestran en las ubicaciones
corresponden a los codigos de cada producto; tessle la denominacion dada a la

estanteria y su medida (2.4m).

Las ubicaciones dentro de la estanteria serrdigtaron teniendo en cuenta las
caracteristicas fisicas del producto: peso y gedmeademas del stock asignado. Se
dejaron lugares de facil acceso los productos ragados o dificiles de manipular y en las
partes altas de las estanterias productos denf@tilpulacién que no signifiquen ningun

riesgo para el operador.

Los repuestos se ubicaron en cajoneros e$pecjae facilitan la ubicacién, el acceso,

el alistamiento y la conservacion de los mismos.

6.8. Conteoy Ajuste de Inventario

Esta etapa consisti6 en programar y realizateos de los productos por lineas e ir

realizando los ajustes del inventario correspond&rde manera que no exista ningun tipo
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de inconveniente en el momento de hacer comprondse®nta y descargar del sistema la

mercancia.

Para mantener la confiabilidad del inventag@sogramaron y se han venido ejecutando
conteos ciclicos basados también en la clasificaéiBC del inventario. En caso de
encontrar inconsistencias en las cantidades deber ten ajuste inmediato y una

investigacion también inmediata sobre las causascties desajustes.

La programacion para el segundo semestreafecHa cual se comenzaron los conteos
ciclicos, se puede observar en la Figura No.13.og@macion Conteo Ciclico del
Inventario. La frecuencia de conteo se definidadma que se tomen 18 dias del mes para

realizar los conteos. De acuerdo con el grupstbkecieron las siguientes condiciones:

 Grupo A. Se todas cuentan todas las referencasualmente, utilizando nueve
dias del mes para este conteo, es decir cinccergiies diarias. La frecuencia de

conteo son 14 dias.

* Grupo B. Se haran conteos cada dos meses, ndibze4 dias del mes para dichos

conteos, es decir cinco referencias diarias. éeuEncia de conteo son 32 dias.

 Grupo C. Se haran conteos cada dos meses, nditizaueve dias del mes para
dichos conteos, es decir ocho referencias dialiasfrecuencia de conteo son 180

dias.
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Figura No0.13. Programacion Conteo Ciclico dekhtario

JUNIO | JuLio | Acos| sepT | ocT | Nov | pic | ENER | FEBR | MARZ | ABRIL | MAYO |MESES
1 DIAS
9|14|9]14|9]14|9|14|9|14|9|14|0|14|0|14]|90|14|9]|24]| 9 |4]|9]| 14
Al 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46
69 69 69 69 69 69 Q
c a6t a6t a6t 1] 1] 16t

Q | F [36C] Q2

46| 14| 26| 5

68| 32| 11

O |m > |o

502|180 2| 8

6.9. Metodologia de Picking

6.9.1. Establecimiento de Horarios

. Pedidos. Aunque los pedidos podran sincronizamseualquier momento por parte
de los vendedores, solo seran despachados el rdismaquellos pedidos que envien
antes de la 1:00 p.m. para los pedidos despacipaddsnvia Colvanes y antes de las
4:00 pm para pedidos terminal y Bogota. Sin ingofé prioridad dada por el
vendedor, todos los clientes seran tratados comndma prioridad, dadas las metas de

dia de despacho (1 dia).
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. Cartera. La aprobacion de los pedidos se realezdaa 8:00 am, a las 11:00 am a las

1:00 pmy a las 4:00 pm.

. Picking y Packing. Segun lo anterior, el alistartoepara Colvanes termina a las
2:00 pm y el alistamiento para pedidos terminalog@é se realizara hasta las 5:00
pm. A esta hora se despacha envia Colvanes yripostente se cargard el carro, el

cual debe quedar listo para salir a las 8:00 asgalel dia anterior.

6.9.2. Revision de Pedidos

Todos los pedidos recibidos deben ser revisado Servicio al cliente antes de que se
realicé cualquier clase de accidn sobre ellos.efla forma, se descartardn o negociaran
aquellos pedidos que no cumplan los montos mininges, corregiran referencias
equivocadas, se establecera en el documento enmglocdestino, la direccidon de entrega
solicitada por el cliente, cuando esta sea diferarla que tenemos registrada en el sistema

central.

6.9.3. Picking masivo

En el sistema central se disefido un SistenRiakeng Masivo que ordena por ubicacion

(Ruteo) y agrupa por productos los items solicka@m los diferentes pedidos. El
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alistamiento se realizara masivamente evitandoiphgst recorridos y los pedidos seran

enviados al piso 1 para su separacion y empaqiedodl.

Una vez en el primer piso, se separan y enmpaCada actividad es realizada por un
Auxiliar de Despachos diferente, de esta formaasargiza un control triple en el proceso

de alistamiento.

6.9.4. Generacion automatica de Roétulos

En colaboracién con el Departamento de IT deid&Colvanes se desarrollé el modulo
de impresion de rétulos, con el cual se generandtodos en el mismo momento en que se
imprime la guia, haciendo uso de la misma infordgraci Esto evita un proceso de

digitacion doble para rétulos y guias.

De la misma forma, se establecieron las plastpara cargue masivo de informacién de
guias y rotulos, de forma que cuando se hacesthaliento se deben digitar menos datos
adicionales en el sistema central (hUmero de ce@st asegurado, etc.) de todos los que
se deben repetir en el portal de envia. Para sstarearon campos de usuario fijos y
variables en el documento y se elaboré un querydgsearga toda la informacion en un
archivo de texto. Posteriormente, a través ddlapde envia se cargan el archivo y la

liquidacion de la guia e impresion de la misma ygrale de los rétulos es automaética.
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Para el caso de rétulos terminal se disefidayout en SAP que permita hacer la
impresién directa desde SAP, de forma que se atareién tiempo en la doble digitacion
y por lo tanto se disminuya la posibilidad de canedrrores en la transcripcion de la

informacién necesaria.

6.10. Ejecucion de Material Resourcing Planning (MRP)

La informacidn obtenida en los puntos antesdprondsticos, stocks, lotes econémicos,
cantidades de pedido, lead time) fue alimentadsistéma de informacion central (SAP
Business One), permitiendo activar con un alto @@ confianza el modulo de MRP, que
permite realizar de forma automatica la progradrade las cantidades a fabricar, asi
como las materias primas e insumos y por ende emegl abastecimiento oportuno y

adecuado de la bodega de despachos.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para atender adecuadamente la demanda es indisigeresdizar una estimacion de
la misma, basada en el comportamiento histériconadicado y en el plan de
mercadeo de la organizacion. Con esta informacitan, capacidad de

almacenamiento, el costo del inventario y la prditile nivel de servicio que la
organizacion decide asumir, se calcularan los staphe se mantendran en el
almacén. De esta misma forma, para mantener ldadaldel inventario es

importante clasificar los productos bajo la cateoABC, de forma que se

establezcan los controles de acuerdo con su impactla empresa.

Las ineficiencias del area de despachos tienen goimoipal causa la inexactitud

del inventario, la cual es consecuencia de inctasepracticas e infraestructura
inadecuada para realizar la gestion de almacéa.incansistencias en las unidades
traen como consecuencia la preparacion inadecuadiasdpedidos y el retraso en

los procesos de alistamiento y despacho.

La adecuacion de la infraestructura fisica del aBnamiento, tanto de la bodega,
como la asignacién y distribucion de estanterias;définicibn de procesos

adecuados de alistamiento y empaque, haciendoeulsotéicnologia disponible y el
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establecimiento de metodologias para controlaritemgr la calidad del inventario,

han modificado satisfactoriamente los indicadoeetadsiguiente forma:

Tabla No.8. Resultados Indicadores corporativd220

Resultado Tendencia
Objetivo Indicador Formula Meta | Alcanzado E
sperada
2011
_ Promedio Sum Tiempos_ de
Garantizar ldDias de despachos pedidog { dia| 0.7 dia | Negativa
entrega Oportunebespacho No._ Total de
de los productos, Pedidos
bonificaciones No. Pedidos
garantias a loEficiencia endespachados ante "
cliente Despachos |de 3 dias / No. Total§5% 96% Positiva
de Pedidos *100
Actividades Ng
Hacer las entregasctividades |Conformes en
a los clientes sipNo Despachos / No.1% 0.8% Negativa
errores. Conformes |Total de Despachd
*100
Garantizar la
fidelidad del Referencias con el
inventario  fisicg Conflablllda_d Inventarlc_) fisico 95% 90% Positiva
versus eldel Inventario| Referencias totales
inventario de contadas
sistema
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