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Resumen Ejecutivo

Este informe plantea las diferentes actividades y propuestas de mejora
realizadas durante la practica profesional. La cual, fue desarrollada en la empresa
REASA Volkswagen en el departamento de Compras y Administracion en el tercer
y cuarto trimestre del 2022. Este Informe ha sido creado con el propésito de hacer
planes de mejora para los departamentos de Compras y Administracion a través de

estrategias para optimizar el manejo de la empresa.

En las actividades Realizadas se encuentra el estudio de mercado para poder
analizar los precios de los competidores en base a calidad y precio, esto ayudara al
calculo de precios de costo de nuevos productos, de esta manera se podra calcular

precios de venta reales de los productos.

Se realizd el chequeo de contenedores de repuestos que provienen de
México, con el fin de revisar que el pedido esté completo y de igual forma realizar el

traslado de inventario hacia San Pedro Sula.

REASA busca crear estrategias para crecer en el mercado y poder optimizar
SuUs procesos para tener un impacto positivo en la empresa. Para alcanzar este
resultado se restructuré la cadena de costos que se utilizaba anteriormente, con el
fin de disminuir los costos en un 10%. Ademas, se cre0 un proceso de Pedidos de
Repuestos que incluye la notificacion al cliente, cuyo fin es reducir los reclamos en
un 60%. Para llevar un mejor control de los gastos de la empresa, se disefidé una
herramienta en Excel que facilita el manejo de las proyecciones de gastos

administrativos y consumo de combustible en los diferentes Departamentos.
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Introduccion

En el siguiente informe se reflejan las actividades realizadas en la practica
profesional realizada en la empresa Repuestos y Autos S.A. (REASA) previo a la
obtencion del titulo de Administracion Industrial y Emprendimiento.

Repuestos y Autos, S.A (REASA) es la empresa distribuidora de vehiculos
Volkswagen a nivel nacional, ademas provee de diferentes productos como ser
llantas de la marca Vitour, baterias y repuestos de la marca Bosch. Adicionalmente
brinda el servicio de taller automotriz de las distintas marcas de vehiculos.

Dentro de las actividades realizadas se realiz6 un analisis del célculo
proyectado de repuestos para los siguientes meses, utilizando estadisticas de
inventario existente de la empresa de los productos para realizar un mejor manejo
y balanceo de inventario. Adicionalmente se elaboraron margenes de ganancia
segun precios de costos; asi mismo, plantear la logistica para el traslado de los
productos previo a la negociacion con los proveedores. En relacion con la parte
administrativa de la empresa, las funciones desarrolladas son: asignacion de
viaticos y combustible para los empleados que laboran fuera de la ciudad. En el
area de bodega y taller se ingresé en la plataforma SAP el almacenamiento de
inventario segun el proceso establecido para tal fin, adicionalmente se ingresaron
ordenes de cotizacion para el cliente y en el caso de no encontrarse el producto en

el sistema, se generara orden de compra local.
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CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1 Objetivo General

Identificar las deficiencias administrativas que presenta la empresa REASA, con el
fin de mejorar las pérdidas encontradas a través de la implementacién de

estrategias en un periodo de julio — noviembre 2022.

1.2 Objetivo Especificos

o Disminuir en un 10% los costos del Departamento de Compras antes del
30 de diciembre de 2022.

e Crear un proceso para los pedidos de repuestos para mejorar la atencion
al cliente y asi reducir los reclamos en un 60% hasta el 30 de diciembre
de 2022.

o Elaborar una herramienta en Excel para proyectar los gastos
administrativos y consumo de combustible de la organizacion, con el fin

de llevar un mejor control de los mismos, a partir del afio 2023.

1.3 Misién

Somos una empresa integrada por un equipo de personas con valores,
proactivos y comprometidos a ofrecer servicios y productos de alta calidad

para garantizar la fidelidad de nuestros clientes. (REASA,2022)

19



1.4Visién

Ser una empresa automotriz lider en servicios a nivel nacional.

(REASA,2022)

1.5Valores
e Responsabilidad
e Honestidad
e Compromiso

e Lealtad

(REASA,2022)

1.6Politicas
e Trabajar en equipo.
e Cumplimiento de metas.
e Brindar un servicio de excelencia
e Contribuir al desarrollo de la organizacion
e Respeto a las normas, politicas, y procedimientos establecidos
por la direccion.
e Serinnovador y creativo en los servicios que presta la empresa.
e Ser socialmente responsable.
e Ser honesto, leal y responsable en sus relaciones con la

empresa, compaferos de trabajo, clientes y proveedores.

(REASA,2022)
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1.7 Tipo de estructura y organigrama

1.7.1 Estructura

En REASA podemos encontrar una combinacion de una estructura
lineal y funcional ya que cuando hablamos de lineal es que hay un
gerente general el cual maneja todo. Pero en la parte funcional es que
hay distintos departamentos los cuales cada uno tiene sus jerarquias
y funcionan en base a eso.

En ésta se combinan los tipos de organizacion lineal y funcional,
aprovechando las ventajas y evitando las desventajas inherentes a
cada una, conservandose de la funcional la especializacion de cada
actividad en una funcion, y de la lineal la autoridad y responsabilidad
gue se transmite a través de un solo jefe por cada funcidn en especial.

(Lépez, 2022)

1.80rganigrama
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llustracion 1: Organigrama
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Garantia

Fuente: Elaboracién Propia
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1.9 Productos y Servicios

1.10

1.9.1 Productos

Aceite - Valvoline
Repuestos — Bosch
Llantas — Vitour
Baterias — Bosch

Fricciones — Bosch

1.9.2 Servicios

Talleres de servicio Post Venta Volkswagen

Talleres Bosch Car Service y Bosch Diesel Center.

Venta de vehiculos Seminuevos multimarca.
Vehiculos
Amarok
Nivus
Saveiro
T-cross
Gol
Terrabon
Passat
Tiguan
New bettle
Tobarech

Transporter
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1.11 FODA Estratégico
Fortalezas: Debilidades:
Es una empresa con
Al ser una marca Premium se
experiencia  en importar
debe revisar bien la cadena de
vehiculos, repuestos y
costos para colocar bien los
accesorios en pedidos
productos en el mercado actual
masivos
Es un mercado competitivo y al
Es la Unica empresa a nivel [ser una marca Premium si no se
FODA

Estratégico

nacional con acceso a una alta

gama de proveedores

internacionales

Alianzas con empresas

tiene bien estructurada la cadena
de suministros hace que los
proveedores no puedan suplir con

la demanda

nacional para alquiler de
El incremento de los precios de
vehiculos en grandes
los fletes
cantidades EJ. Interaseo Yy
Secretaria de Seguridad
Oportunidades | FO: DO:
Crear|- Poder utilizar la gran Al ser una marca Premium un
alianzas para|experiencia  en importar |poco diferente  al mercado
vender, alquilar|vehiculos y repuestos y asi|hondurefio se puede
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y renovar flotas

de vehiculos

Crear nuevas

alianzas con
empresas
grandes para
vender o]
alquilar los
vehiculos.

Abrir nuevos
talleres multi
marcas para
poder llegar a
un nuevo

segmento  de

incrementar las ventas, por
consiguiente hacer contratos
con mas empresas de
alquileres de vehiculos como
por ejemplo Secretaria de

Seguridad asi habrda una

mayor rotacion de vehiculos.

Utilizar la alianza que se
tiene con todos los diferentes
proveedores para poder cubrir

otro tipo de mercado como por

ejemplo, el taller de semi
nuevos asi se  podra
segmentar un mercado
Premium y un mercado

economy.

contrarrestar esta variable
trayendo vehiculos ya vendidos,
asi esa debilidad de ser una
empresa con precios por encima
de las otras marcas ayudara a la

rotacion de los productos.

El mercado hondurefio maneja
diferentes precios y para poder
competir con ellos, se empezara
a implementar un  nuevo
segmento con los proveedores de
vehiculos, llantas y repuestos a
un mejor precio, para asi competir
contra esas empresas
hondurefias que manejan precios

por debajo de los de REASA.
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mercado y asi

colocar los
productos
Amenazas FA: DA:
El

incremento de
los costos
debido al
aumento de los
precios de los
fletes y de la

internalizacion

La expansion
del mercado a
nivel nacional
del rubro en el
cual la
competencia
vende a un
mejor precio, a

un sin ser un

Con la amplia experiencia
en importacién poder buscar
diferentes  posibilidades vy

empresas para reducir el costo

de los fletes

Buscar nuevas  rutas,
proveedores y repuestos mas
accesibles para reducir los
costos y competir con los
precios del mercado actual el
cual esta por debajo de los de

REASA

- Revisar la cadena de costos con
el fin de buscar opciones y asi

reducir costos y ser mas rentables

Importar diferente calidad de
productos, que sean competitivos
en el mercado local, ya que
actualmente la empresa importa
los productos calidad Premium, lo
que implica precios superiores a

los ofrecidos por la competencia.
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producto

premium

Tabla 1: FODA Estratégico

Fuente: Elaboracién Propia

1.12 Identificacién del Problema

Arbol de problemas

Efecto Causa

Percepcion delos
clientes hacia Precio Muy Altos
REASA

Menor Rotacion

de Productos Rglhay

disponibildad de
productos

Menos — —
ventas

Disponibilidad Atrasos de Pedidos
de productos de Productos

llustracion 2: Identificacién del problema

Fuente: Elaboracion Propia

El principal problema de REASA es que es conocida en Honduras como una marca
gque maneja precios muy altos en sus productos lo cual causa que cierta
competencia que trae productos similares a REASA este acaparando el mercado y

esto ocasiona menos ventas, menor rotacion y alimenta esa percepcion del cliente
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gque REASA tiene precios muy altos. Debido a la gerencia anterior se manejo la

Regla de 3 en los repuestos la cual funciona de la siguiente manera:

Precios de costo * 3 = Precio de venta esto ocasiona que los precios estén inflados

y N0 se maneja ningln margen de ganancia por repuesto.
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CAPITULO II: ACTIVIDADES REALIZADAS

La préactica tiene una duracidon de 20 semanas, en la empresa REASA

Volkswagen. A la que se asisti6 de manera presencial de lunes a viernes en las

instalaciones de REASA ubicada en el boulevard Morazan, de 8:00 a.m. — 4:00 p.m.

Durante el tercer trimestre del 2022 se realizaron actividades en las diferentes

areas de REASA, las cuales se detallan a continuacion:

2.1Restructuracion del anélisis de inventario

Se realiz6 un andlisis en Excel sobre el manejo adecuado del inventario y

determinar la cantidad necesaria de productos a importar para suplir la demanda de

las principales ciudades Tegucigalpa y San Pedro Sula, desarrollando un formato

obtener un mejor control de las existencias.

Datos del inventario actualizados para calcular los dias de cobertura Parte |

u

: -
[ HOIADE COBERTURASDIARA |
REasAa

B

65,496
TOTAL REASA

Nambre Articulo Factor | Totallnv

4260 46,636 i

T6U

T6U PS5 sps.

I TGU

DOHTGU | InvSPS | DOHSPS

38
%0
890
1l 1
3 2358 55
1 792 ]
185 186

1 0
6 44
1 1945 m

Cobertura

llustracion 4: Inventario actualizado para calcular los dias de cobertura Parte |

&
126
0
298
(]
840
253
3
0

389
13
05
282
(]
0
282
an
852
268
295
)
0
864

157 336

SeexiSbnenyabhesowe
-

1155 578

,.
E

1518 54
1673 7
153 1482 M
145 318 62

2

29 1903 429

Fuente

: REASA
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Se continué trabajando con un documento de Excel dado por REASA

: &
[E3 Cobertura REASA.. 4 E3 'nventaric al 29 d.. 4
2 € + Guilbert Maradiaga Chang =
Actualizadd
Cobertura REASA..xlIsx (6153 K) x
S & SansSerif + T~ B I U A~ =~ »w S5 T
EZ:v~cc00 - t ®
Datos del inventario actualizados para calcular los dias de cobertura Parte |l
65,496 62 18,860 46,636 7 DE SPS A TGU DE TGU A SPS
0 ASA TGU SPS SPS 15 10 1,266 20,126 45 20,835 34 15 8 901 978 0 - 901 L)
DOH
Cobertura TGUDOH | DOHA |CANTIDA A| INV PROY (DOH PROY | INV PROY SPSDOH | DOHA | CANTIDA A | INV PROY | DOH PROY | INV PROY DOH
Factor = (o Dias """’_ = ""’”_ oo ", OPTIMOS | NIVELAR | NIVELAR | TGU T6u sPs 'm'“" OPTIMOS | NIVELAR | NIVELAR sPs sPS TGU  |PROY TGU
3 38 6 6 o 32 5 15 15 o 6 o 32 ] 15 o o 32 5 6 o
3 290 7 126 9 164 6 12 1 15 141 10 149 5 15 o o 164 6 126 9
12 0 o 0 0 0 o 15 15 0 0 o 0 [ 15 1 0 L o o [
3 890 16 498 15 392 17 17 2 82 580 17 310 “ 15 o 0 392 19 498 15
1 27 ¥ 0 0 27 1 15 10 24 24 10 3 o 15 o o 27 1 0 o
6 2358 55 840 45 1518 62 15 o o 840 45 1518 62 15 [ o 1518 62 840 45
1 792 29 253 16 539 47 15 o o 253 16 539 & 15 o o 539 47 253 16
1 186 186 29 54 157 336 15 o o 29 54 157 336 15 o o 157 336 29 54
6 o o 0 o o o 16 16 217 217 16 0 o 15 o ° o 0 L] °
1 ) 0 0 0 0 o 18 18 8 8 17 0 0 15 o o o o 0 o
6 44 7 12 5 32 9 13 4 10 22 9 22 6 15 [ o 32 9 12 5
1 1945 173 389 48 1.556 497 15 o o 389 48 1556 497 15 o o 1,556 497 389 48
1 33 31 13 20 20 50 15 o o 13 20 20 50 15 0 0 20 50 13 20
3 2130 182 405 74 1725 278 15 o o 405 74 1725 2718 15 o o 1725 278 405 74
6 612 34 282 26 330 48 25 o o 282 26 330 48 15 o ° 330 48 282 26
6 ) o 0 0 0 o 15 15 o o o [ 0 15 15 o o L] 0 °
6 0 o 0 o 0 o 15 15 o o o 0 o 15 15 0 o L] 0 °
3 1637 224 482 L 1,155 578 15 o o 482 o 1 15 0 0 1,155 578 482 9
3 2925 922 477 45 2448 s 15 o o 477 45 15 o o 2,448 1s 4717 45
6 2370 57 852 63 1518 54 15 o o 852 63 15 ° o 1518 54 852 63
6 1.961 130 288 79 1673 147 15 o o 288 7 15 o o 1673 147 288 79
3 1977 95 495 153 1482 84 15 o o 495 153 15 o o 1482 84 495 153
6 696 90 378 145 318 62 15 o o 378 145 15 o o 318 62 378 145
3 15 15 o o 15 50 14 14 10 10 “ 15 [ 0 15 50 0 o
3 2767 81 864 29 1.903 42 25 o o 864 29 15 o 0 1,903 429 864 29
Cobertura  Inventario TGU Inventario SPS Venta TGU y SPS ata Venta (O] .

llustracion 5: Inventario actualizado para calcular los dias de cobertura Parte 11

Fuente: REASA
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2

3

4 36 VEHICULOS
5

6

7

8

2.2 Departamento de Administracién

Mantener actualizado los expedientes que se manejan de cada vehiculo rentado
por la Policia Nacional de Honduras y la Empresa Nacional de Energia Eléctrica,
elaborando un formato con el cual se dara seguimiento al sistema de facturacion y

ordenes para replaqueo.

‘
LY B— c LB B F |6 | H 0K
TGU-14514 INTERASEO EQUIPOS HONDURAS 5.A. DE C.V.
COMBO-ARRENDA 5D

VIN DESCRIPCION dias Total

AMAROK DC BASICO 4X4 103 KW . No esta el documento en fisico

AMAROK DC BASICO 4X4 103 KW . No esta el documento en fisico

AMAROK CS BASICO 4X4 103 KW No esta el documento en fisico

« » .| ANEXO #3B | ANEXO #3C | ANEXO #4 | ANEXO #4B | ANEXO #58 | ANEXO #5C T

llustracion 6: Expedientes de vehiculos para la Policia Nacional de Honduras y ENEE

ANEXO #5E | AN ... ()

Fuente: REASA

Vehiculos facturados para la Policia Nacional de Honduras y ENEE

4 A B | c D | E F | G | H | O T S N | M . N | ©& | P | a
1#  SUCURSAL PO Num Factura Fecha de FacMarca Modelo vin Forma de PaxTotal Pma  Financlamier Saldo Pediente boleta de Revision
65| 64 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601861 13/5/2022 VOLKSWAGEN AMAROK DC BASICO 4X4 103 KW CONTADO
%
67 66 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601849 27/4/2022 VOLKSWAGEN SAVEIRO 1.6 DOBLE CAB CROSS
68 67 COMERCIALZACION TG NUEVOS TGU 1601860 13/5/2022 VOLKSWAGEN NIVUS COMFORTLINE
69| 68 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601884 31/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTLINE
70 69 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601866 19/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTLINE
71 70 COMERCIAUZACION TGU  NUEVOS TGU 1601856 7/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTLINE
72| 71 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601868  11/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTUNE
73| T2 COMERCIALZACION TG NUEVOS TGU 1601811 28/2/2022 VOLKSWAGEN TERAMONT HIGHLINE
74 73 COMERCIALZACION TGU  NUEVOS TG 1601813 26/2/2022 VOLKSWAGEN TERAMONT HIGHLINE
75 74 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601812 28/2/2022 VOLKSWAGEN TERAMONT HIGHLINE
76| 75 COMERCIALZACION TGU  NUEVOS TGU 1601818 28/2/2022 VOLKSWAGEN TERAMONT HIGHLINE
77| 76 COMERCIALZACION TGU  NUEVOS TGU 1601824 10/3/2022 VOLKSWAGEN TERAMONT HIGHLINE
%
D Rl Weew 1 S gosn
80 79 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601854 29/4/2022 VOLKSWAGEN T-CROSS TSI
81 80 COMERCIALZACION TG NUEVOS TGU 1601862 14/5/2022 VOLKSWAGEN T-CROSS TSI
82 81 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601848 26/4/2022 VOLKSWAGEN NIVUS COMFORTLINE
83| 82 COMERCIALZACION TGU  NUEVOS TGU 1601846 26/4/2022 VOLKSWAGEN NIVUS COMFORTLINE
B4 53 COMERCIAUZACION TGU  NUEVOS TGU 1601851 26/4/2022 VOLKSWAGEN NIVUS COMFORTLINE
Ii 84 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601847 26/4/2022 VOLKSWAGEN NIVUS COMFORTLINE
86 85 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601850 26/4/2022 VOLKSWAGEN NIVUS COMFORTLINE
a7
88| 87 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601881 27/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTLINE
89 88 COMERCIAUZACION TGU  NUEVOS TGU 1601873 23/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTLINE
ﬁ_ 89 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601865  18/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTUNE
91 90 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601887 6/6/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTLINE
92| 91 COMERCIAUZACION TGU  NUEVOS TGU 1601882 30/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTLINE
93 92 COMERCIALIZACION TGU  NUEVOS TGU 1601870 19/5/2022 VOLKSWAGEN TAOS COMFORTUINE -
o |mumen-r-|uja|\ @ i »

llustracion 7: Excel con los vehiculos facturados para la Policia Nacional de Honduras y ENEE

Fuente: REASA
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Proyeccion de los gastos por departamento para el 2023

Proyectar los gastos para el 2023 segun los datos de afios anteriores por

departamento y por cuantas asignada de gastos

gnnnﬂﬁﬁﬁﬂﬂﬂﬂﬁ

llustracion 8: Proyeccion de los gastos por departamento para el 2023

Fuente: Elaboracién Propia

Proyeccion del consumo de Combustible

Crear una proyeccion sobre el consumo de combustible por departamento de

la empresa de las Tarjetas BAC Flotas

TGU

llustracion 9: Proyeccion del consumo de combustible TGU

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 10: Proyeccién del consumo de combustible SPS

Fuente: Elaboracién Propia

Tendencia de precio de combustible
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llustracion 11: Tendencia de precio de combustible

Fuente: Elaboracion Propia
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2.3 Departamento de Bodega de Taller

Elaborar cotizaciones a los clientes para su aprobacidn, posteriormente a su

aceptacion se ingresan en el sistema SAP. Finalmente se realiza la respectiva

validacion en bodega de todos los articulos inventariados.

llustracion 12: Visita al departamento de bodega del taller

llustracion 13: Almacén para los productos de REASA
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2.4Reuniones con nuevos proveedores

Se asistio a varias reuniones con nuevos proveedores de productos a importar

y se analizo la cadena de costos.

2.5 Departamento de Compras

Estudio de mercado de los productos vendidos en REASA

Realizar un estudio de mercado de los productos mas relevantes: Repuestos,

llantas y baterias.

Elaboracion de Excel para el estudio de mercado de baterias

A s c o : ; o " ! ; Kl " o
s e e
[—— L) e caides [— == [— area [ —
00,0102 Bt Cra 54 128k 760G 327 MDA awcn o 50.01.002 Bt de Carr 54 139 8844 760ECA 5887 B 470 s )
o0-010020  patis o Crro 4 309507 21930 1054 G 1T oxcn s2000n 0010020 Dt 6 1154 510390 1253005 0581 o 357
6001018 Bt de Cre 54 35BS HRIGDS 12 430G e G 31 mcn o 5.01.018 Bt de Crr 54 502415 AIGDS 124500 45 o 51
Gt e Cr 544001120 541 20CCA G 201 wsen s2000n o010 a6 54 400151 21 501 90CCA G820 weais 2000
i e Cr 54 4S54 WISD 24 S50CEA 13004 Gl 40 acn socc 20 01,015 Bt de Carr 54 145651 150 120 50CEA 508A G 40
10 Cr 54 350538 NHLZD 120 3084 730CEACja 27 - een ra0ccn 2001013 et 6 oo 4 SS0T1R NL2D L2V SN TIOCEA G 27 (] Wb wstoco
i o 540036 L2V T LA oo 24+ cn wocca 60.01.012 Bt dc Carr 54 A0DE6L L2 P4 BCCA o 24
10 Cr 54 300268 129 700N SC0CCA o 24 [ ecn soocen 2001001 st e oS4 20026 L2470 BonCEA o 24
i e Cr 5436318 L2 20CC 34 C 1 cn sacca 20 1000 b dc o 56918 416200 8344 Cn 1
im0 Carr 343955 1280 40 i 73 1 smen ssoccn o0 1000 st g Carr s 25950 12v s 260 cae 4228 ) sz
f— m
Descripeion Marca  Calidsd  Precios Bescripcion == Beseripeion Marea Deserigcion
Artiado
it d oo 54 1302321130 12 S48 THREEACa ey w2 9935 seccear 113 g o0 01029 st oo 34 1302 WKL LV BN TROCCA B T () AGS, A la7isoe
il e 54 10937 LV SRGCER OB Caa 317 20 010020 s de Carra o4 S1GHSCT 113300 33 o 55
S 93 sioccaysa s 20.01.0016 S de Carra 54 0819 21 50 50CEACoa 20
Bateria de Carre 54 95D31R WX120 12V 90AH 7300CA Caja 27 (+) Everyday 12,409.95 115 Amp. BG-01-0013 Bateria de Carra 54 95D3 1R NX120 12V 90AH 730CCA Caja 27 |+| TH 1471300
tin e carr54 3503 sovrccrazi oo wiomss socon 0010012 ot de 54 S0020L 12 7 0 24 BN
Tt de e 54 80036 2V A ORCEA o 74 () ey (305810 160 A 50.01.0011 Bt de Carr 54 S0B36R 2V st oA o 2 ™A twom
St e 154500268 1207001 00 <o 24 Py (309910 160 001000 gt e 1545622 12 6200A 691 g 1
i e Cr 54 36318 12 20CCA 3 o 1 6001005 s s Carr 54 35598 1205500 860 o 4358 m s ssow
g 543553 12 5 480 673 1 Sy
Baterias Mas Vendidas = Llantas mas Vendidas o) [
Promedio: 3349.95 Recuento: 10 Sum; ] m - 1}

llustracion 14: Estudio de mercado de baterias

Fuente: Elaboracién Propia
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Elaboracion de Excel para el estudio de mercado de llantas
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llustracion 15: Estudio de mercado de llantas

Fuente: Elaboracién Propia

Elaboracion de estudio de mercado sobre las preferencias

Se realiz6 una encuesta para conocer la opinién de los clientes, referente a

los precios de REASA y sus posibles preferencias en baterias llantas.

Encuesta a los clientes sobre REASA y sus productos

E Encuesta sobre Lianta Vitour [ oo ueonososio e ® 5 o : @

Proguntas  Respuestas @ Configuracion

108 respuestas

P — =

Mensaje para los que responden

El formulario ya no admite respuestas

Resumen Pregunta Indivicual

O copier

L L]
0

llustracion 16: Encuesta a los clientes sobre los productos de REASA

Fuente: Elaboracion Propia
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Resultados de Encuestas sobre Llantas, Baterias y Repuestos

Crear una presentacion sobre los puntos mas importantes de los resultados
de las encuestas ya sea de Encuesta de llantas, Encuestas sobre Bateria y

Encuesta sobre los precios de los repuestos de Volkswagen.

ENCUESTAS SOBRE
LLANTAS

Fuente: Elaboracién Propia

Encuesta sobre

Baterias

llustracion 18: Resultados de encuesta sobre baterias

Fuente: Elaboracion Propia
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Restructurar el proceso de servicio al cliente cuando se pide un repuesto a fabrica

Mandar una notificacion al cliente sobre en qué parte del proceso va su repuesto

Proceso sobre pedido de

repuestos

Haga clic para agregar subtitulo

llustracion 19: Proceso sobre pedido de repuestos

Fuente: Elaboracién Propia
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Capitulo Ill: Identificar propuestas e impacto deseable

3.1 Propuesta de mejora para la restructuracion de la cadena de costos

La propuesta de mejora y su posible alternativa para combatir los precios de los

competidores en repuestos de Volkswagen, se considera reconstruir la cadena de

costo y asi obtener opciones viables para reducir costos sin afectar las ganancias

en los productos. Se observo una deficiencia en la cadena de costos que se utilizaba

en REASA siendo estd muy directa. Se analizo el proceso de la ilustracion 20 el cual

como mencione es muy directo y se cre6 el nuevo proceso que se muestra en la

ilustracion 21 que es mas complejo y adecuado para la asignacion de costos.

Objetivo

Metodologia a utilizar

Descripcion

Soluciones

Restructuracion de la

cadena de costos

Cambio en el proceso de
pedido de producto
Trabajo en conjunto

entre departamentos.

Optimizar el proceso
de pedido de
productos entre los
departamentos de la

organizacion

Mejorar la comunicacion entre
departamentos para analizar los pedidos de

productos

Un proceso mejor elaborado donde se
incorpora todos los gastos de los

departamentos y sus necesidades

Disminuir los costos dentro de los pedidos
de productos para compartirlo con ventas
para que ellos generen el margen de
ganancia por producto
e El producto apropiado, en el lugar
correcto, y con el tiempo exacto, al
precio requerido y con el menor

costo posible.

Tabla 2. Propuesta de mejora de la restructuracion de la cadena de costos
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Fuente: Elaboracion Propia

REASA
COMPRAS FINANZAS COMERCIAL
MODELO DE ASIGNACION
& % DE COSTO Y PRECIOS DE
= VENTA ACTUAL
PROVEEDOR LOGISTICA PRECIO DE VENTA

llustracion 20: Cadena anterior de asignacion de costos y precio de venta.

Fuente: Guilbert Maradiaga y Guillermo Buck

En la ilustracion 20. Se observa el proceso que se utilizaba anteriormente para
la asignacion de costos y precio de venta, el cual consta de una cadena de
trabajo sencilla lo cual genera que los costos y precio de venta no sean los
adecuados. Debido a que el célculo del costo no era el adecuado, cuando el

producto se intentaba vender para poder recuperar

COMPRA COMERCIAL LOGISTICA lera etapa

COSTO DEL . PROPUESTA DE

PROVEEDOR MERCADEO PRODUCTO —

2da etapa A1 ASIGNACION DE COSTO Y
PRECIOS DE VENTA ACTUAL
\ . \ \ \ o PRECIO DE
YA, Y A L) O
\ ¢ * El producto apropiado, en el lugar correcto, y con el tiempo
COSTO + exacto, al precio requerido y con el menor costo posible.
MARGEN
FINANZAS
COSTO DEL COMPRA MERCADEO COMERCIAL

& BOSCH Sore R REESAros

PRODUCTO

llustracion 21: Cadena actual de asignacion de costos y precio de venta.

Fuente: Guilbert Maradiaga y Guillermo Buck

39



En la ilustracion 21. Se observa en la primera etapa un trabajo en conjunto entre
los departamentos de la organizacidbn para primero conseguir un costo
adecuado, luego de analizar los beneficios de cada departamento. En la
segunda etapa luego de que en conjunto los departamentos lograran un acuerdo
para alcanzar un costo adecuado, se realiza el mismo proceso para analizar los

beneficios de cada departamento para alcanzar un precio de venta adecuado.

3.2Propuesta de mejora para el proceso de pedido de repuestos

2 Notificacion al

1
Levantar Ticket =1

Asesor/Servicio al
cliente

3 4 2 Aa 5 - A | 6 . .. 7 8
- Confirmacion de Ticket recibido en i Confirmacion de ; Repuesto en
Levantar Pedido - pedido de fabrica -p * — 3 Repuesto enviado = aduanas
9Repuesto enviadoa [l 1®epuesto recibido
almacén en almacén

Compras-
Asesor/Servicio al
cliente

4

“hente

11
Comunicar al cliente

Servicio al cliente-
Asesor

llustracion 23. Proceso de pedido de repuesto.

Fuente: Elaboracion Propia
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La propuesta de mejora para el proceso de notificacion al cliente es poder
implementar comunicacién directa con el cliente, mediante correo electrénico o
WhatsApp del asesor de ventas; asi mismo, mejorar la comunicacion del asesor de
ventas con el departamento de compras. La comunicacion con el cliente en este
proceso es importante ya que se debe de informar de manera oportuna al cliente

sobre el estado de su gestion.

Obijetivo Metodologia a utilizar Descripcion Soluciones

Mejorar la comunicacion de

la organizacion hacia los

: - clientes
Permite notificar al
Mejorar la comunicacion de
Nuevo proceso de cliente en que parte
pedido de repuestos interna Llevar un seguimiento mas
notificacion al cliente del proceso esta su
y externa detallado sobre el repuesto
repuesto

Tabla 3. Propuesta de mejora para el pedido de repuestos

Fuente: Elaboracion propia
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En este proceso el tiempo optimo seria menos de 90 dias, se podra medir el tiempo
de este proceso a mediados del afio 2023 debido a que el departamento de sistema
esta siendo capacitado por el desarrollador de Sojo para poder implementar esta
plataforma. Por parte de REASA el proceso esta creado, solamente falta incorporar
los mensajes ya predeterminados el cual el departamento de sistema terminara de

completar el proceso de pedido de repuesto.

Impacto de la propuesta de Proceso de Pedido de Repuesto

PROYECCION DE RECLAMOS AL 30 DE DICIEMBRE

PERIODO: SEIS MESES

No Reclamos inicial Reduccion % No. Reclamos posterior %

110 66 60% 44 40%
Tabla 4. Proyeccién de reclamos al 30 de diciembre

Fuente: Elaboracion Propia

La propuesta de Proceso de Pedido de Repuestos no se implementd; sin embargo,
se proyecté una disminucién en el numero de reclamos de acuerdo al
comportamiento de reclamos del segundo semestre que fueron 110, teniendo el
objetivo de reducir en un 60% la cantidad de reclamos en el mismo periodo, lo que
resulta que se deben obtener 44 reclamos posterior a la implementacién del nuevo

proceso de pedidos de repuestos.
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3.3 Propuesta de crear una herramienta para poder ingresar los gastos de la

organizacion

Objetivo

Metodologia a utilizar

Descripcién

Soluciones

Proyectar gastos,
consumo y cobros de

la organizacion

Herramienta de Excel,

analisis de datos

Permite crear
una proyeccion
de gastos por
departamentos

para el 2023

No excederse de los gastos

anuales de la organizacion

Identificar qué meses y que
departamentos consumen

la mayoria del presupuesto

Mayor visibilidad de los

gastos de la organizacion

Tabla 5: Propuesta de mejora departamento de administracion

Fuente: Elaboracion Propia

Esta propuesta de mejora surge debido a que antes no se elaboraban y en conjunto

con el jefe del departamento de Administracion, surgié la idea de crear una

herramienta de Excel para tener una mejor visibilidad sobre los gastos, consumo y

cobros de la organizacion. La idea surgi6é debido a los reclamos de la alta gerencia

de la organizacion sobre gastos que se elevaban sin explicacion alguna en los

departamentos.
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Proyeccion mensual de gastos 2023

NLOI0ON
[oooosee)
OOO00000
OOO00000

CO000000

00000000

sislslslslsls!s)
¢

1/1/2023  1/2/2023  1/3/2023  1/4/2023 1/5/2023 1/6/2023  1/7/2023  1/8/2023  1/9/2023 1/10/2023 1/11/2023 1/12/2023
1/1/2023  1/2/2023 = 1/3/2023 = 1/4/2023 = 1/5/2023 = 1/6/2023 @ 1/7/2023 = 1/8/2023 = 1/9/2023 1/10/2023 1/11/2023 1/12/2023

=@==Real 78071.97 78071.97 70596.51 70596.51 70596.51 70596.51 70596.51 @ 70596.51 70596.51 70596.51 70596.51  70596.51

Proyectado 81409.06 83217.29  75175.53 78468.51 80312.52 82870.85 88010.78 92370.71 97466.13 104094.70 111114.83 118891.02

Media 82618.78  82618.78 82618.78 82618.78 82618.78 82618.78 82618.78 82618.78 82618.78 82618.78 82618.78 82618.78
e=@==Real Proyectado Media

Gréfico 1. Proyeccién mensual de gastos para el afio 2023.

Fuente: Elaboracion Propia

En REASA no se hace la proyeccién de gastos por departamento para los siguientes meses del afio y debido a eso
el Jefe del departamento de administracion asigno crear una herramienta de Excel para poder tener mejor visibilidad sobre
los gastos mensuales para el siguiente afio 2023. La informacion sobre los gastos de los ultimo 3 afios los proporciono el
departamento de finanzas. El principal objetivo de la herramienta poder tener un presupuesto de gasto por departamento
para el siguiente aflo mensual. Se genero la herramienta de dos maneras ver gastos por departamento y por cuenta

bancaria.



PROYECCION DE COMBUSTIBLE 2023

—4— Real Proyectado Inicial Proyectado Final

L200,000

L150,000 A
1100,000 ‘\’/» ~ e —————— ~ h D

L50,000
L_
1/1/2023 1/2/2023 1/3/2023 1/4/2023 1/5/2023 1/6/2023 1/7/2023 1/8/2023 1/9/2023 1/10/20231/11/20231/12/2023
1/1/2023  1/2/2023  1/3/2023  1/4/2023 = 1/5/2023 = 1/6/2023 = 1/7/2023  1/8/2023 = 1/9/2023 = 1/10/2023 = 1/11/2023 = 1/12/2023
—t¢— Real 191,854 172,851 1107,451 = L110,611 = L114,832  L147,227  L104,933 193,356 196,459 L104,397  L104,397 = L104,397
Proyectado Inicial  L109,360 ~ L108,361  L102,375 199,909 197,567 195,757 1101,072  L101,512 199,792 197,812 196,684 195,518

Proyectado Final 1111,899 L106,567 L131,522 L131,427 L137,876 L178,749 L128,198 1113,268 L115,900 L125,415 L123,169 L123,864

Gréafico 2. Proyeccion mensual de consumo de combustible para el afio 2023.
Fuente: Elaboracion Propia
Se cred la herramienta para presupuestar el consumo de combustible para el 2023 debido a que se solicité por parte
del departamento de finanzas y administracion un mejor manejo de los recursos de la empresa. Los datos de la grafica se

utilizaran para mantener informada a la alta gerencia de la organizacion sobre el manejo de los recursos de la organizacion.

Informacién adquirida por el departamento de finanzas
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Gasto por Departamento
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Gréfico 3. Proyeccién de gastos por departamento para el afio 2023.

Fuente: Elaboracion Propia

En REASA no se hace la proyeccion de gastos por departamentos para los siguientes meses del afio y debido a eso
el Jefe del departamento de administracion asigno crear una herramienta de Excel para poder tener mejor visibilidad sobre
los gastos anuales para el siguiente afio 2023. La informacion sobre los gastos de los ultimo 3 afios los proporciono el
departamento de finanzas. El principal objetivo de la herramienta poder tener un presupuesto de gasto por departamento
para el siguiente afio mensual. Se generd la herramienta de dos maneras ver gastos por departamento y por cuenta

bancaria.
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Comparativo trimestral
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Grafico 4. Comparativo trimestral de gastos de combustible del 2022 y proyeccion final del 2023.

Fuente: Elaboracion Propia

El comparativo trimestral se realizd para observar en que trimestre del afio es mas propenso a gastarse mas en la
empresa utilizando informacion proporcionada por el departamento de finanzas. Este andlisis se realizé con informacién de
gastos del 2019 al 2022 de esta forma usando la herramienta de Excel logramos proyectar para el 2023 los gastos por
trimestre para usar esa informacion como precaucion y tener informacion confiable para presentarle a los altos gerentes de

la organizacion.
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Ranking por asesor
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Gréfico 5. Ranking por asesor

Fuente: Elaboracion Propia

Se realizo el ranking de cobros por asesor de ventas por ciudad. Se utilizé datos reales proporcionados por el
departamento de finanzas para crear la herramienta y observar durante el afio 2022 cuanto cobro cada asesor de ventas y
generar un ranking. En la informacién del ranking se puede observar cuales de los asesores son mas productivos y menos

productivos.
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Al implementar esta propuesta se espera tener una mejor visibilidad dentro de los

gastos de la empresa, lo cual mantendra los gastos por debajo de la proyeccion y

se podra tener un mejor uso de recursos.

« ® 0O B B 0 &@ 8 D

Ranking de cobros por asesor TGU Y SPS  recibidos x

guillermo buck <guillermobuck3@gmail.com>
para Imoncada, Guilbert +

2 archivos adjuntos « Analizado por Gmail

B3 Ranking de cobro... 4 B3 Ranking de Cobro.

Luis Simon Moncada Aguilar
para mi, Guilbert =

Buen dia Guillermo

Confirmo de revisado y confirmo que cumple con los objetivos que nos planteamos con el reporte

Saludos

Luis Simon Moncada

llustracion 22. Confirmacion de Excel para ser utilizada.
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Fuente: Elaboracion Propia
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Capitulo IV. Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

1. Se trabaj6 en conjunto entre los departamentos, de esta forma se realiza la
nueva cadena de costos, la cual estd mejor estructurada y con un alto margen
de beneficio para generar mayor margen de ganancias para la organizacion
beneficiando a todos los departamentos

2. Se elaboré el proceso de Pedido de Repuesto para mejorar la atencién del
cliente, con el fin de disminuir los reclamos de los mismos, lo que repercute
en la imagen y reputaciéon de la empresa.

3. Se cred una herramienta en Excel para proyectar los gastos, consumo y
cobros de la organizacién para el 2023. Esta herramienta fue compartida al
departamento de administracion y finanzas para crear un comparativo de los
gastos y consumo de combustible de la organizacion. Es de suma
importancia esta herramienta debido a que de esta forma se logra identificar
qué departamento tiene mayor gasto y desde que cuenta bancaria se esta

generando esos gastos

o1



Recomendaciones

Sondear el mercado de repuestos europeos al menos una vez al afio para
poder hacer un comparativos entre repuestos genéricos versus original. Asi
de esta forma poder reducir los precios de venta de repuestos originales y
poder incrementar la competitividad en el mercado

Dar seguimiento al proceso de Pedido de Repuestos y actualizar conforme a
las necesidades de los clientes.

Proyecciones: En la proyeccibn de consumo de combustible por
departamento afiadirle los cupones de combustible ya que esa informacién

no esta archivada, pero si estan los cupones.
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Glosario

e Almaceén fiscal propio: Es un almacén dela compafiia con un
representante de aduanas que solo el permite sacar los vehiculos

e Balanceo de inventario: Manejo adecuado de stock en cada uno de
los almacenes

e Boletin: dato para pago de impuesto, dato de pago de derecho
arancelario, servicio de transporte de datos.

e Booking: espacio en el barco para un contenedor, lo negocia el
forwarder con la naviera.

e Cadenade costos: todos los factores que incluyen al costo del
producto desde negociacion hasta la llegada al almacén

e CAUCA: Cddigo Aduanero Unico Centro-Americano

e CIF: Es un seguro de puerta a puerta cubre todo desde que sale del
proveedor hasta que cae al destino.

e Deva: Declaracion del valor aduanero

e DOH: (Day of hand) dias de cobertura de inventario

e DR - CAFTA: Para evitar la migracion vamos a abrir maquilas

e Duca: Declaracion unicas centroamericanas un documento para
declarar el producto que se esta trayendo

e EXW: es un traslado de los productos sin ningun tipo de seguro el

cual el cliente tiene que adquirir adicionalmente.
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FCA: El proveedor le entrega a una empresa gue nosotros
designamos a que vaya a la bodega del proveedor a traer la
mercaderia

Flete Muerto: cuando una empresa naviera exporta productos y al
retornar al pais de origen realiza fletes de importacion a un menor
costo.

FOB: Proveedor hace la entrega directamente al barco para que
venga para Honduras no lleva seguro

Incoterms: Son los diferentes términos de procesos arancelarios
gue fijan los impuestos, obligaciones y derechos para importar o
exportar, por ejemplo, EXW, FOB, CIF, ETC, partes de cadena de
costos.

Naviera: compafias transnacionales que hacen que se mueva el
comercio mundial son de china estados unidos Ej. Merk, Mediteranio
Shipping Company, Sea board marine, NYK esta trae carros,
Hmaburgsud

OIRSA: Organizacion internacional de la region sanitaria

OPC: Operadora portuaria centroamericana filipinos administran los
puertos

Packing list: lista de empaque de lo que ingresar al contenedor (del
proveedor al forwarder)

Recauca: Reglamento que rigie el CAUCA
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SAP: Desarrollo de programas de sistemas de analisis, Reasa Utiliza
este sistema para manejar ventas, compras, manejo de inventario
SAR: Sistema de administracion de rentas.

SARAH: Sistema de administracion de renta de Honduras

Transito Fiscal: Permite mover la mercaderia de un lugar a otro sin
pagar impuestos.

Trazabilidad: Es la linea que se sigue de un producto con su
proceso datos de como vino ese producto

UPP: Unidad de policia portuaria de que nadie salga del puerto sin
ser inspeccionado para que no roben

Visibilidad: Brindar vision sobre un proceso actualizacion de un

caso
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Anexos

1. Orden de Facturacién para archivar Parte |
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3. Calcular margenes de ganancia de aceites al 20% y 28% Parte |

4. Alta Rotacion Tegucigalpa
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5. Taller de Tegucigalpa
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