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Resumen
El presente proyecto de Graduacion tiene como finalidad brindar una solucion al proceso
de recepcién de mercaderia, ubicarla y distribuirla desde bodega central hacia las demas
sucursales de Super Repuestos en Tegucigalpa. Estos procesos son esenciales para mantener un

inventario 6ptimo segun los requerimientos o demanda de los clientes.

Mediante el uso del instrumento (Encuesta) se encontraron deficiencias en la recepcidn
de mercaderia y abastecimiento a otros almacenes, asi como mercaderia mal ubicada, dafiada y

mal contramarcada.

Para solventar las problematicas antes planteadas implementaremos 2 metodologias
Manejo de Pronosticos e inventarios, para calcular o estimar la demanda de un producto en un
mercado determinado y Layout que contribuye al analisis y mejor uso de los espacios tanto en las
areas de produccidn, como atencién a clientes, también contribuye a tener un mejor panoramay

andlisis de los procesos.

Palabras claves: Abastecimiento, Capacitacion, Procesos, Recepcion, Ubicacién.
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Inserte a Strategic Inbound Logistics and Efficient Product Restocking Strategy for an
Optimal Inventory Management

Salvador Estuardo Orantes Cortez
Abstract
This graduation project aims to provide a solution to the Chain of Distribution Process,
which consists of receiving merchandise at the Central Headquarters Warehouse and distribution
to other Super Repuestos Locations in Tegucigalpa. This process is essential to sustain an
optimal and efficient in-stock inventory in order to meet our customer’s and the market’s

demands.

In the process of using the Surveys Tool, deficiencies were identified in the Chain of

Distribution Process, as well as misplaced, damaged and poorly marked merchandise.

Two methods will be implemented in order to solve these problems:

1. Re-Stocking Forecast, in order to estimate the amount of inventory needed to supply
the market’s demand, and 2. Layout Diagnostics and Design, that will contribute to the better
analysis and efficient use of space in production and customer service designated areas, in the
end this will produce a better outcome for future diagnostics and to implement continuous
improvement plans to reduce merchandise delivery times, better inventory management and

provide a better service.

Keywords: Reception, Location, Processes, Supply, Training.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 Introduccién

La logistica de recepcion y reabastecimiento de mercaderia hoy en dia es un tema de
suma importancia para la rentabilidad de cada empresa que maneja volimenes de mercaderia y

que dia a dia esta tratando de alcanzar nuevos mercados globalizados.

El presente trabajo final de graduacion tiene como su principal finalidad brindar una
solucién a la forma de recibir mercaderia, ubicarla y distribuirla desde bodega central hacia las
demaéas sucursales de Super Repuestos en Tegucigalpa. Estos procesos son esenciales para

mantener un inventario 6ptimo segun los requerimientos o demanda de los clientes.

Tomando en cuenta que después del recurso humano el recurso mas preciado de Super
Repuestos es su inventario, se considera disefiar una logistica fresca e innovadora que minimice
las pérdidas de ventas por no tener el producto justo y a tiempo segln sea la necesidad del
cliente. El tener una sobrecarga de mercaderia o tener mercaderia vencida u obsoleta es de alto

costo e impacto en las finanzas de Super Repuestos.

Al implementar este sistema se espera que se incrementen los niveles de ventas, prevenir
producto obsoletos, asi como una buena rotacién de inventario. Si todo lo anterior mencionado se
cumple se espera expandir y consolidar la marca por todo Honduras y porque no en un futuro

conquistar nuevos mercados.

En el mercado actual de venta de Repuestos para automdviles se estdn implementando
estrategias y reingenierias agresivas, es por ello que esta restructuracién de recepcion de
mercaderia, almacenamiento y distribucion en Bodega Central de SUper Repuestos se debe ver

reflejada en el incremento de sus ventas, reduccion de costos, asi como el incremento en la



satisfaccion de sus clientes.

1.2 Antecedentes del Problema

La administracion adecuada de todo inventario es de suma importancia para cualquier
empresa, es posible que el &rea operativa lo vea como un producto dafiado que no se podra
vender, el area financiera lo verd con una perspectiva mas critica ya que lo vera reflejado en su
estado de financiero, pero los accionistas lo veran con mayor preocupacién ya que para que esa
pieza este en una sala de ventas conlleva més actividades de valor realizadas anteriormente, por
ejemplo el departamento de compras busc6 la pieza en los catalogos para poder solicitarlo a su
proveedor, logistica lo transporto desde algin pais lejano para traerlo a bodega central y todo
esto es tiempo perdido a un alto costo de inversion, al analizar estos pasos previos es cuando nos

damos cuenta de la importancia del manejo de un buen inventario oportuno.

Super Repuestos es una empresa familiar de Capital 100% salvadorefio fundada en 1968
con la finalidad de vender oportunamente productos automotrices, pero en sus inicios las altas
gerencias fueron cargos ocupados por los hijos de su fundador Emil Ojst, gente con mucho
empefio pero empirica en lo que se refiere al disefio de procesos, procedimientos y manejo total

del negocio.

Con el paso de los afios ingresan a la compafia gente que no pertenecia a la familia e
inicia una nueva etapa de la forma de trabajar pero siempre bajo la cultura empresarial

implementada por sus fundadores, como es la de valorar y proteger a sus colaboradores.

Una de las areas que por su mismo crecimiento tuvo que reacomodar Sus procesos y
forma de trabajar, fue el 4rea de bodega de almacenes y principalmente su bodega central, pero
aun asi se queda corta en el oportuno recibimiento de mercaderia asi como su reabastecimiento a

tiempo en los almacenes que se necesita mercaderia.



Actualmente los almacenes solicitan mercaderia de forma manual segin sus necesidades
0 requerimientos del cliente, recordemos que actualmente se tienen proyectos de expansidn
dentro del territorio Hondurefio y es por ello que es necesario fortalecer estos procesos y

mecanismos de manipulaciéon de mercaderia.

Con estas deficiencias en la recepcion de mercaderia y abastecimiento, encontramos que
también existe una mala distribucién de la estanteria, ya que el vendedor en muchas ocasiones se
debe ausentar del mostrador ya sea para verificar un repuesto o la extraccion de los mismos

cuando se ha realizado una venta efectiva.

Con el ingreso de nuevos competidores en el mercado automotriz tanto internos como
externos se debe automatizar estos procesos de tal manera que en el preciso momento de estar
con el cliente el vendedor pueda verificar existencia, préximos pedidos y nuevos productos

adquiridos.

1.3 Definicion del Problema
1.3.1 Enunciado del Problema

Hoy en dia vemos que grandes empresas se especializan en poseer una adecuada cadena
de valor dentro de la cual insumos, materia prima o producto ya terminado (Mercaderia) es
manejado con mas cuidado y minuciosamente auditado. Si un eslabon de esta cadena esta
fallando es necesario tomar acciones correctivas para solucionar y que todo fluya con

normalidad.

En el mercado automotriz actualmente estamos observando un flagelo que antes

Gnicamente se veia en otras industrias, como lo es la Pirateria. Este mal proceder esta



contaminando el comercio de los repuestos generando cierre de negocios pequefios y

disminucion en las ventas de los negocios ya sustentados.

Para solucionar estas deficiencias logistico / operativo que actualmente sufre Saper
Repuestos en referencia a la recepcién, almacenaje y envio de mercaderia es necesario formular

una Estrategia que nos permita desarrollar acciones para alcanzar los objetivos plasmados.

Actualmente Super Repuestos cuenta con 3 almacenes en la ciudad de Tegucigalpa y
estos almacenes solicitan mercaderia de forma manual segin sus necesidades o requerimientos
del cliente, actualmente se tienen proyectos de expansion dentro del territorio hondurefio y es por

ello que se necesita fortalecer estos procesos y mecanismos de manipulacion de mercaderia.

Con estas deficiencias en la recepcion de mercaderia y abastecimiento, encontramos que
también existe una mala distribucion de la estanteria, ya que el vendedor en muchas ocasiones se
debe ausentar del mostrador ya sea para verificar un repuesto o la extraccion de los mismos

cuando se ha realizado una venta efectiva.

Los almacenes son abastecidos de mercaderia desde una bodega central ubicada sobre el
Anillo Periférico en el cual se almacena la mercaderia procedente desde la ciudad de San
Salvador, en la actualidad la mercaderia llega a la bodega central y es recibida manualmente,
esto provoca que se acumulen pedidos y se abastece lentamente a los generando ventas perdidas

por no tener la mercaderia a tiempo.

Actualmente no se cuenta con un sistema que nos advierta o sugiera que cantidad de
mercaderia debemos tener en cada almacén para siempre tener disponible para la venta, si un
vendedor facturo la dltima pieza y no reporto que ya no hay mas en existencia esto en el futuro

es una venta perdida y no hay manera sistematica de controlar esta falla en el abastecimiento



oportuno.

1.3.2 Formulacion del Problema

En el presente trabajo se investiga y se busca ¢(Qué acciones son necesarias para Disefiar una
sistema Logistico - Operativo para una distribucidn estratégica y reabastecimiento oportuno de

mercaderia?

1.3.3 Preguntas de Investigacion
e ;Como logramos alcanzar un nivel eficaz para una recepcién de la mercaderia?
e ;Qué metodologia es la adecuada para Abastecer oportunamente a los almacenes?
e ;Cudl es la distribucion idonea para ubicar correctamente la mercaderia en la
estanteria?
e ;Cdmo logramos cuantificar el manejo del inventario para alcanzar un nivel 6ptimo

de mercaderia disponible?

1.4 Objetivos del Proyecto
1.4.1 Objetivo General

Disefiar una sistema Logistico - Operativo para una distribucion estratégica y

reabastecimiento 6ptimo de mercaderia.

1.4.2 Objetivos Especificos

Recepcion efectiva de la mercaderia, para mejorar los tiempos de descarga del

contenedor y mejorar su ingreso al inventario.

e Abastecer oportunamente a los almacenes, con la finalidad de que siempre se tenga al

menos 1 pieza disponible para su venta.

e Ubicar correctamente la mercaderia en la estanteria, para ser encontrada

oportunamente y con rapidez y minimizar los tiempos de servicio.

e Mantener un nivel ptimo de inventario, con ello se tendria las cantidades adecuadas



segln el historial de venta de acuerdo a los articulos mas comercializados.

1.5 Justificacion

El motivo principal por el cual se desarrolla este tema en este trabajo final de Maestria es
para darle un giro a la forma de administrar la mercaderia en la bodega central de Super
Repuestos, buscando siempre la rentabilidad a lo largo del tiempo y que generen sostenibilidad

del negocio en el rubro automotriz.

El poder consolidar la manera de recepcion de la mercaderia de manera efectiva sin que
ocurra algun inconveniente que resulte dafiada o con pérdida de mercaderia, poder suministrar
efectivamente inventario a los almacenes en tiempo y forma, es decir la cantidad de producto
adecuado y segun su capacidad de venta, el poder reducir el tiempo de busqueda de mercaderia
por parte del vendedor y la sinergia de todos estos procesos transmitirselo al cliente en un

servicio eficiente y de calidad evitando reprocesos de piezas mal vendidas o piezas equivocadas.

Con este proyecto se busca un mejor manejo de la mercaderia desde que se recibe el
contenedor hasta que el producto final es entregado al cliente, esto implica mejorar su
distribucién y colocacién de la mercaderia para su pronta blsqueda y servicio, esto nos ayudara
a mejorar nuestra tasa de servicio y satisfaccion al cliente logrando de esta manera una
fidelizacién de nuestros clientes actuales y la captura de clientes potenciales que aln estan por

conocer a Super Repuestos.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Analisis de la Situacion Actual

Cuando hablamos de repuestos automotriz debemos iniciar conociendo un poco de la
historia de la industria automotriz, nos remontamos a la década de los afios 70°s donde inicia la
competencia o rivalidad entre 2 grandes de esta industria como los era FORD de origen

estadounidense y TOYOTA de origen japonés. (Carlos M.)

Estas empresas al consolidarse lideres en la industria automotriz también controlaban
hasta cierto momento la manufactura o fabricacion de las piezas para armar dichos vehiculos,

siendo mas concreta la fabricacion de los repuestos.

De los paises latinoamericanos mas cercanos al comercio automotriz de Honduras
podemos mencionar la IAM que son las siglas de la Industria automotriz Mexicana, esta nacion
es ensambladora de algunas marcas de vehiculos importantes como la renombrada marca

Japonesa NISSAN.

La recuperacién, expansion y transformacion de la IAM ha sido de gran impacto para
impulsar la economia mexicana en el orden industrial internacional. Esto lo podemos ver en sus
exportaciones ya que la industria automotriz como tal representa para la nacion mexicana el 16%

de su economia dividido de la siguiente manera: (Trabajo, 1999)

Vehiculos 7.7% / Repuestos 5.4% / Motores 3%

GRANDES FABRICANTES DE AUTOMOVILES

La ultima gran operacion del sector automovilistico acelera la lucha de gigantes en una industria
en plena transformacion por el empuje de China en el mercado y las innovaciones tecnoldgicas

como principales retos.



Grupo PSA es una empresa de capital francés y significa Peugeot S.A, es una empresa formada

por la fusion de dos empresas francesas: Peugeot y Citroén.

El 6 de marzo de 2017 acuerdan con General Motors la compra de sus marcas europeas Opel y
Vauxhal por 1300 millones de euros y 900 por GM Financial. Esta operacion debi6 ser aprobada
por organismos europeos. Al hacerse efectiva el 28 de agosto de 2017 el grupo se convierte en el

segundo mayor fabricante de automoviles de Europa, por detrds de Volkswagen.

La fusion propiciada por PSA no es la Gnica que se ha firmado en los dltimos meses. El pasado
12 de mayo, Nissan anunci6 la compra del 34% de Mitsubishi Motors por 1.900 millones de

euros. (Economia, ABC, 2017)

a) Volkswagen:

A pesar del escandalo por el trucaje de las emisiones, el fabricante aleman logrd arrebatar la
corona mundial de ventas a Toyota en 2016. El grupo registr6 10,3 millones de unidades

vendidas de sus marcas Volkswagen, Skoda, Audi, Seat, Lamborghini y Bentley, entre otras.

b) Toyota:

La firma japonesa, que engloba marcas como Toyota, Lexus o Daihatsu, matriculé 10,17
millones de vehiculos el afio pasado. La empresa automovilistica obtuvo entre abril y diciembre

del afio pasado un beneficio 11.780 millones de euros), un 24% menos.

c) General Motors:

El primer fabricante de vehiculos de Estados Unidos, General Motors, gan6 8.893 millones de

euros en 2016, lo que supone un 2,5% respecto al afio anterior. El duefio de marcas como


https://es.wikipedia.org/wiki/Peugeot
https://es.wikipedia.org/wiki/Citro%C3%ABn
https://es.wikipedia.org/wiki/6_de_marzo
https://es.wikipedia.org/wiki/2017
https://es.wikipedia.org/wiki/General_Motors

Chevrolet, GMC, Buick, Cadillac y Opel (hasta su venta a PSA en marzo de 2017), registré 9,97

matriculaciones el afio pasado.

d) Renault — Nissan:

La alianza Renault-Nissan, que también incluye los datos de Mitsubishi y fabrica marcas como
Dacia, registr6 unas matriculaciones mundiales de 9,96 millones en 2016. Esta cifra supone un
aumento del 16,9% en comparacion con 2015. La firma francesa obtuvo un beneficio de 1.567
millones hasta junio del afio pasado (un 7,9% mas), mientras que la compafiia japonesa gané

1.172 millones en su primer trimestre fiscal (un 10,7% menos).

e) Ford:

El fabricante estadounidense redujo sus beneficios un 38% el afio pasado pese a ganar 4.305
millones de euros. La compafiia vendié 6,65 millones de vehiculos en todo el mundo en 2016.

También incluye la marca de coches de lujo Lincoln.

f) Hyundai - Kia:

El lider del mercado automovilistico en Corea del Sur gan6 4.580 millones de euros en 2016, un
12,1% menos. La venta anual de coches del fabricante surcoreano sumoé las 4.860.049 unidades
el afio pasado. Por su parte, su filial Kia Motors marcé un total de 3.020.217 de unidades

matriculadas.

g) Fiat— Chrysler:

Fiat Chrysler, grupo duefio de marcas como Lancia, Alfa Romeo, Jeep o Ferrari, vendid 4,7

millones de vehiculos en 2016 y multiplicé por 20 su beneficio al ganar 1.814 millones de euros.



h) Honda:

El fabricante Japonés Honda gan6 4.280 millones de euros entre abril y diciembre de 2016, un
18,9% maéas. La compafiia automovilistica nacida en Japén vendié un total de 3,74 millones de

vehiculos en todo el mundo en ese periodo.

i) Peugeot — Citroén:

El consorcio Francés registrd el afio pasado unos beneficios de 1.730 millones de euros de
beneficios frente a los 899 millones de euros de 2015. También logré un alza del 5,8% de las

matriculaciones, hasta alcanzar un total de 3,146 unidades.

j) Daimler — Mercedes Benz:

Este grupo automovilistico fabricante de marcas como Mercedes Benz Cars y Smart, logro
aumentar un 1% sus beneficios en 2016 hasta alcanzar los 8.784 millones de euros. Las ventas se
incrementaron un 5%, hasta 2.998.386 unidades, gracias al empuje de las matriculaciones de

Mercedes Benz con un total de 2.083.888 vehiculos.

k) BMW:

El fabricante aleman BMW, duefio de marcas BMW, Mini y Rolls-Royce, batié en 2016 un

méaximo de ventas con 2.367.603 unidades vendidas, un 5,3% mas que en 2015.

) Mazda:

Las ventas de la marca japonesa alcanzaron un total de 1.586.013 unidades en su Gltimo afio
fiscal (abril 2016-marzo 2017). El beneficio neto en el cierre de este periodo ascendi6 a 1.010

millones de euros.
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m) Tata Motors

El grupo de origen indio Tata motors engloba a marcas como Jaguar y Land Rover, que

consiguieron vender un total de 583.313 vehiculos en 2016, su récord absoluto.

Grupo Marcas Unidades™
Volkswagen |Volkswagen, Skoda, Audi, Seat, Lamborghini 103
Toyota Toyota, Lexus, Daihatsu 10,17
General Motors|Chevrolet, GMC, Buick, Cadillac, Opel (hasta 2017] 9,97
Renault-Nissan|Renault, Nissan, Mitsubishi, Dacia 9,96
Ford Ford, Lincoln 6,65
Hyundai-Kia |Hyundai, Kia 7,88
Fiat-Chrysler |Fiat, Chrysler, Lancia, Alfa Romeo, Jeep, Ferrari 47
Honda Honda 3,74
PSA Peugeot, Citrden 3,14
Daimler Mercedes Benz, Smart 3
BMW BMW, Mini, Rolls-Royce 2,37
Mazda Mazda 1,53
Tata Motors Tata, Jaguar, Land Rover 0.6

*Millones de unidades vendidas en 2016 en todo el mundo/ ABC

Figura 1. Unidades vendidas en 2016 segun fabricante.

Fuente: (Economia, ABC, 2017)

En Honduras actualmente se distribuyen marca de vehiculos de origen Japonés, Koreanos

y americanos, dentro de estas podemos mencionar marcas como:

Tabla 1. Agencias de vehiculos en Honduras por marca y origen.

MARCA DISTRIBUIDOR ORIGEN
Hino CODACA Japoén
Toyota y Lexus Corporacién Flores Japon
Ford Corporacién Flores E.E.U.U
Kia Corporacion JAAR Corea
Isuzu Corporacion JAAR Japoén
Suzuki Corporacion MASADA Japoén
Mitsubishi Excel Automotriz Japon
Honda Excel Automotriz Japon
Hyundai Excel Automotriz Corea
BMW Excel Automotriz Alemania
MAZDA Grupo Q Japon
Chevrolet Grupo Q E.E.U.U
Nissan Grupo Q Japoén
Chrysler, Jeep, Dodge |Grupo Q E.E.U.U

Fuente: (Elaboracién propia, 2017)
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Segun datos de tasa vehicular, en Honduras lidera la ciudad de San Pedro Sula con

291,000 vehiculos, aproximadamente 1 vehiculo cada 4 habitante.

Seguido de Francisco Morazan con 224,600 vehiculos, aproximadamente 1 vehiculo cada
5 habitantes, curiosamente existe un municipio en el departamento de Intibuca llamado Francisco
de Opalaca quien registra Gnicamente 10 vehiculos; hoy en dia es un dato que Illama mucho la

atencién. (Prensa, 2015)

El parque vehicular hondurefio sigue creciendo cerrando el afio 2016 con 1,542,289 de
vehiculos siendo las motocicletas las que tuvieron mayor crecimiento reportando 83,558

unidades y las agencias de vehiculos nuevos reportaron 14,077 unidades. (Heraldo, 2017)

De acuerdo a la Asociacién Hondurefia de Distribuidores de Vehiculos (AHDIVA) los autos
nuevos se vieron beneficiados por menores tasas de interés en el sector financiero, esta bajo entre
2.5% vy 3.5% en el afio 2016, registrandose tasas de interés de 12.5%. Este afio 2017 las ofertas
son mas agresivas ya que hay agencias de vehiculos que ofrecen 6 afios plazos sin prima, esto

con la finalidad de impulsar ain mas las ventas.

Segun AHDIVA, los vehiculos con motor Diesel representan el 75.18% y los motores

gasolina el 24.82% estando estos repartidos de la siguiente manera:

Tabla 2. Porcentaje de ventas 2016 / 2017 por segmento de vehiculo.

\Categoria jun-16 jun-17
AUTOMOVILES 15% 16%
PICK UPS 47% 49%
CAMIONES 13% 12%
PANELES 1% 1%
SuUV 19% 19%

Fuente: (Asociacion Hondurefia de Distribuidores de Vehiculos y Afines.)
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Market Share porcentual por categoria
Nacional - JUNIO 2017

PAMELES

[FICK UPS

e MIMNI VANS Y BUSES
3%

AUTOMOVILES PICK UPS CAMIONES
PANELES Suv MINI'VANS ¥ BUSES

Figura 2. Porcentaje de distribucién por segmento en Honduras.
Fuente: (Asociacion Hondurefia de Distribuidores de Vehiculos y Afines.)

Hablando un poco de la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA), es definida segun el Instituto
Nacional de Estadisticas de Honduras como: todas las personas mayores de 10 afios que
manifiestan tener algin empleo o estar desempleado pero haber buscado activamente trabajo o

buscar por primera vez.

La PEA esta compuesta por ocupados y desocupados:

Honduras: Poblacién Economicamente Activa por

Sexo
EPHPM -2013
4.000.000
3.500.000
3.000.000
2.500.000
E 2.000.000

1.500.000

1.000.000 - .
500.000

WPEATOTAL W HOMBRES ™ MUJERES

Figura 3. Poblacion Economicamente Activa por sexo. (PEA)
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En cuanto a la desagregacién por zona geografica, se tiene que el 48.5% se ubica en la zona
urbana, frente al 51.5% radicada en la zona rural. Asimismo, la tasa de desempleo abierta
asciende al 3.9%. La Poblacion Econdmicamente Activa, representa el 42.51% del total nacional.
Al desarrollar el andlisis por sexo, la tasa es mas alta en los hombres, con el 63.5%, que en las

mujeres, con el 36.5%.

Respecto a las ramas de actividad economica, el sector agropecuario concentra el 35.78% del
total de la poblacidn ocupada; el sector comercio, por su parte, abarca el 24.14%; mientras que
los sectores manufactura y servicios comunales aglutinan conjuntamente el 27.6%.

(Centroamerica, 2013)

La industria Automotriz es muy amplia y cada dia mas agresiva en cuanto a su ciclo de
ventas de automoviles hablamos, siendo su principal actividad la venta del vehiculo, lo cual
viene acompafiado del Servicio Post Venta que abarca mantenimiento preventivo vy
mantenimiento correctivo, en ambos casos se utilizan Repuestos para reemplazar piezas que ya

sea por uso o por prevencidn son cambiadas en los automoviles.

Las empresas grandes de la industria automotriz es fundamental el uso adecuado de los
espacios fisicos, pero de este ideal es de suma importancia que tanto los altos mandos como el
personal operativo estén consiente de la importancia que el buen uso del espacio ayudara con la

rentabilidad de la empresa. (Lefcovich, 2009)

Cuando se habla de una mejor ubicacion de la mercaderia y distribucion en planta se
menciona el termino Lay-Out que encierra produccion, administracion y servicio al cliente, esta
metodologia surge de la mezcla entre la ingenieria industrial y administracion de operaciones
dando como resultado la optimizacién del recurso humano como la mejor ubicacién de

magquinaria y mercaderia.
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En Saper Repuestos contamos con una bodega central la cual se encarga de la recepcion
de mercaderia y su distribucion a los almacenes mediante medios de transporte propios, es decir
camiones de la compafia que visitan los almacenes para suministrar el inventario necesario

segun sea solicitado.

Actualmente la competencia tiene ventajas como la publicidad e infraestructura pero
carece de inventario oportuno y logistica de distribucién a nivel nacional. Es por ello que Sdper
Repuestos debe convertir sus debilidades en fortalezas y continuar siendo lider y marcando la

tendencia de rubro de repuestos automotrices en Honduras.

2.2 Teorias de Sustento
2.2.1 Analisis de las Metodologias

En este trabajo se identificé las siguientes problematica:

1) Recepcidn tardia de la mercaderia.

2) Mal manejo e inventario innecesario en los almacenes.

3) Mercaderia mal ubicar en estanteria.

4) El nivel de inventario no es el éptimo

Para solventar las cuatro problematicas antes planteadas implementaremos 2
metodologias para solventar estos inconvenientes en la gestion correcta del inventario

asi como su distribucién oportuna.

a) Manejo de Prondsticos e inventarios:

Es calcular o estimar la demanda de un producto en un mercado determinado y asi
determinar que gustos y preferencias son las del mercado meta y poder calcular a

corto, mediano y largo plazo que cantidad de producto debemos tener en
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bodegas.

b) Layout:

El estudio y andlisis para un mejor uso de los espacios tanto en las areas de
produccion, administracion, como atencion a clientes forma parte del objetivo
central del Layout. Esta metodologia permite un mejor anéalisis de los procesos,

personas, materiales y mejor ubicacién de la mercaderia. (Lefcovich, 2009)

2.2.2 Antecedentes de las Metodologias

En este punto se ampliara un poco sobre las metodologias definidas anteriormente.

a) Manejo de Pronosticos e Inventarios:

Desde tiempos inmemorables, los egipcios y demas pueblos de la antigledad,
acostumbraban almacenar grandes proporciones alimenticias para ser utilizados en
los tiempos de sequia o de calamidades. Es asi como surge o nace el problema de un
buen inventario, como una forma de hacer frente a los periodos de calamidad. Que le
aseguraran la subsistencia de la vida de sus actividades normales. Esta forma de
almacenaje de todos los productos y alimentos necesarios para sobrevivir motivo la

existencia de los inventarios y almacenajes. (Sipper, 1998)

Los inventarios se usan desde que el hombre vio la necesidad de organizar sus bienes,
es decir que productos tiene segin el rol que cada uno juega. Los inventarios es una
forma organizada de llevar una mejor economia, porque Se conoce con que se cuenta

y que debemos tener . (Fellhipe, 2009)

Hoy en dia con la globalizacion el tema de pronosticos e inventarios a influenciado

mucho en el tema de la economia a escala en las empresa, es decir comprar a mayor
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b)

volumen y a un menor costo. Determinando muy bien nuestro mercado y pronosticos
de ventas podemos utilizar esta economia a escala y bajar los costos de operacion de
nuestros productos o bienes. Es asi como evoluciona el inventario desde nuestros
antepasados que inventariaban su ganado hasta hoy en dia inventariar nuestro

producto o materia prima por procesar.

Actualmente en Super Repuestos se pronostica linealmente el inventario para el
siguiente afio, es decir en base a un histérico de ventas que de cierta manera
proporciona una pista del tiempo de cliente, asi como sus gustos y preferencias; es
decir saber qué tipo de repuestos solicita un cliente y qué tipo de cliente es, si es

directamente el duefio del vehiculo o duefio de un taller.

Layout:

Segun la historia, el organizar las areas de trabajo existe desde que el hombre fue
creado, cuando el hombre fue especializando su mano de obra se vio en la necesidad

de reorientar su puesto de trabajo y ordenar sus instrumentos y materiales.

Con la llegada de la revolucion industrial, los descubrimientos tecnoldgicos y la
constante evolucion de la industria impulsaron la busqueda de nuevos métodos de
produccién, capaces de fabricar bienes en grandes cantidades y de caracteristicas
iguales, también se transformd el pensamiento referente que se tenia hacia ésta
buscando entonces los propietarios un objetivo econdémico al estudiar las

transformaciones de sus fabricas. (Rodriguez, 2013)

Por tal motivo se hace necesario desarrollar el disefio de plantas con el fin de

optimizar los recursos de manufactura, minimizando los costos de produccidn
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mediante el uso de herramientas tecnoldgicas y la formulacion de proyectos

estratégicos.

2.2.3 Analisis critico de las Metodologias

Como se menciond anteriormente en este trabajo se utilizaran 2 metodologias para

resolver los problemas encontrados.

a) Layout:

La utilizaremos para integrar de forma sistematica productos, procesos y cantidades
de productos y poder asi disefiarles una mejor ubicacion y maximizar los espacios que

posee la bodega de Siper Repuestos.

La finalidad es poder organizar los elementos antes mencionados y dejar los repuestos
de alta rotacién mas cercanos a sala de ventas y los de menor rotacién ubicada
correctamente donde no obstruya la operacidn pero este disponibles cuando se les
necesite. El disefio del nuevo Layout tiene como alcance el Almacén de Super
Repuestos Periférico desde la bodega central hasta la estanteria proxima a sala de
ventas y se realizara agrupando los repuestos por familiar, es decir las piezas de
motor formaran parte de un grupo, Sistema de Freno serd otra ubicacion y asi

sucesivamente segln los grupos mas vendidos. Las ventajas de este nuevo esquema:

Mejor ubicacién de la mercaderia.

Maximizar el uso de espacios utilizados y subutilizados.

Facil ubicacién de la mercaderia.

Toma de inventario mas exacto y efectivo.
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b) Manejo de Prondsticos e Inventarios:

La finalidad de utilizar Prondstico de Inventarios es poseer un inventario éptimo y en
buenas condiciones tanto en bodega como en la estanteria de cada almacén de Super

Repuestos.

Su alcance es desde que ingresa el pedido de mercaderia a bodega central, esta es
recibida, almacenada y posteriormente enviada a los almacenes segln sus necesidades

de demanda de su clientela.

El célculo de estos prondsticos de inventarios sera de forma cuantitativa, es decir por
medio de una férmula matematica que calcula la cantidad de mercaderia que se debe

enviar y que items son los solicitados de suministrar.

Este tipo de prondstico de inventario es disefiado para cumplir de forma mas
econdmica la demanda estacional de cada almacén variando sus envios de mercaderia
para satisfacer las fluctuaciones de la demanda. Con un correcto proceso de

pronosticacion de inventario tendremos ventajas como:

Costo de transporte méas bajos.

e Mercaderia disponible en la mayoria de las ocasiones.

e Mayor oportunidad de ventas.

e Provisionar posibles crisis de los proveedores.

e Productos mas cdmodos por compras a escalas.
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2.3 Conceptualizacién

e |AM: Industria Automotriz Mexicana.

e RAE: Real Academia Espafiola.

JAT: Justo a Tiempo.

RRHH: Recursos Humanos.

PEA: Poblaciéon econdmicamente activa.

2.4 Instrumentos Utilizados

LAY-OUT: Plano de la distribucion de los espacios fisicos.

Estos indicadores permiten evaluar que tan bien se esta controlando no solo la calidad de

los productos en el almacén de SuUper Repuestos, sino el servicio que se esta brindando a los

clientes.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

En este capitulo se definen los mecanismos utilizados para desarrollar la investigacion,

Asi como, las unidades de analisis e instrumentos a utilizar.

3. Congruencia de la Metodologia

3.1. Congruencia Metodolédgica

En esta seccidn se presenta la matriz metodoldgica orientada a definir las variables

dependientes e independientes, las cuales serviran como base para la operacionalizacién de las

variables.

3.1.1. Matriz Metodolégica

Permite establecer los procesos a seguir en la investigacion con el propdsito de definir el

plan a seguir en el estudio de las variables.

Tabla 3. Matriz Metodolégica

Titulo: Logistica de Recepcion Estratégica y Abastecimiento Oportuno de Mercaderia para un Nivel Optimo de Inventario.

Problema

Preguntas de

Objetivo

General

Variable

¢Qué acciones son
necesarias para
Disefiar una sistema
Logistico - Operativo
para una distribucién
estratégicay
reabastecimiento
oportuno de
mercaderia?

Investigacion

¢,Como logramos
alcanzar un nivel
eficaz para una
recepcion de la
mercaderia?

;Qué metodologia
es la adecuada para
Abastecer
oportunamente a los
almacenes?

;Cuélesla
distribucién idénea
para ubicar
correctamente la
mercaderiaen la
estanteria?

Disefiar una
sistema Logistico -
Operativo para una
distribucién
estratégicay
reabastecimiento
optimo de
mercaderia.

Especificos
Recepcion efectiva
de la mercaderia,
para mejorar los
tiempos de
descarga del
contenedor y
mejorar su ingreso
al inventario.

Independiente

Instalaciones

Abastecer
oportunamente a
los almacenes, con
la finalidad de que
siempre se tenga al
menos 1 pieza
disponible para su
venta.

Recurso Humano

Ubicar
correctamente la
mercaderiaen la
estanteria, para ser
encontrada
oportunamente y
con rapidez y
minimizar los
tiempos de
servicio.

Capacitacion
Técnica al
Personal

Dependiente

Plan eficiente de
Recepciony
Abastecimiento a los
Almacenes de Stper
Repuestos.
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Continuacioén tabla 3.

Titulo: Logistica de Recepcién Estratégica y Abastecimiento Oportuno de Mercaderia para un Nivel Optimo de Inventario.

Problema Preguntas de

Objetivo

Variable

Investigacion

;Cémo logramos
cuantificar el
manejo del
inventario para
alcanzar un nivel
optimo de
mercaderia
disponible?

General | Especificos
Mantener un nivel
optimo de
inventario, con ello
se tendria las
cantidades
adecuadas segun el
historial de venta
de acuerdo a los
articulos mas
comercializados.

Independiente

Categorizacion de
Producto

| Dependiente

Fuente: (Elaboracién propia, 2017)

3.1.2 Variables de Estudio

Variable Independiente:

e Instalaciones

e Recurso Humano

e Capacitacion Técnica al Personal
e Categorizacion de Productos

Variable Dependiente:

e Plan eficiente de recepcion y abastecimiento a los almacenes de Super Repuestos.

Figura 4. Variables Dependientes.
Fuente: (Elaboracién propia, 2017)

Instalaciones

Plan eficiente de
recepcion y
abastecimiento
a los almacenes
de Super
Repuestos.

Recurso
Humano

Capacitacion
Tecnica al
Personal

Categorizacion
de Producto
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3.1.3 Operacionalizacion de las Variables

Permite identificar las variables de manera conceptual y operacional, ademas, define las

unidades y escalas de medicién en cada dimension del estudio.

Variable ‘

Tabla 4. Operacionalizacion de las variables Independientes.

Unidades

. " Escala

Independiente \ (categorias)

(Existe muelle de s 1
descarga de NO 2
mercaderia?
Accesibilidad
;Los furgones con
mercaderia afectan las Sl 1
operaciones diarias al NO 2
Poner o colocar ser
algo en un S : -
lugar; preparar Espacio Z € cuen_da gon equipo Sl 1
un lugar con designado _e seggn a NO 2
industrial?
todo lo para operar en Instalaciones - -

Instalaciones adecuadoy funcién de amplias v sequras . ¢Se practican S| 1
necesario para almacenar y pliasy seg Seguridad y simulacros ge NO 2
un determinado distribuir Ergonomia evacuaglon_.’
servicio. mercaderia. Lg ventilacion, Luz y Nunca 1
(Definicion., ruido es adecua}do en A'veces 2
s.f) la bodega de Super Siempre 3

Repuestos
¢La orientacién de la
estanteria en Super Si 1
Repuestos es la NO 2
Capacidad adecuada?
Instalada . L Nunca 1
La mercaderia recibida
. A veces 2
sobrepasa la estanteria Siempre 3
instalada P
¢Se practica encuesta Sl 1
de clima laboral? NO 2
Se denomina ¢Se promueven Nunca 1
recurso humano valores de Stper A veces 5
al grupo de Repuestos en la .
personas que en El personal Encuesta Clima cultura organizacional Siempre 8
una con que Laboral de la empresa?
organizacion g:egr:aizl;r;iaén Tiene la libertad de Sl 1
(Con o sin fines g brindar su opinién. NO 2
para operar y
de lucro) cuenta . - Nunca 1
obtener ¢Sus Opiniones son
para desarrollar . A veces 2

Recurso N ganancias de . tomadas en cuenta en X
y ejecutar R Clima Laboral . Siempre 3

Humano S las acciones Super Repuestos?
actividades que .
deben realizadas por ; Tiene usted deseo de

; los servicios o ¢
realizarse y que bi formar una Carrera Sl 1
ienes )
fueron . dentro de Stper NO 2
L producidos
solicitadas a por estas Repuestos?
dichas personas Rotacién de ;Considera que Stper si 1
personas. Personal Repuestos lo capacita NO 2
(Definicion., para futuros puestos?
s.f) ;Stper Repuestos es si 1
un buen lugar para NO 2
trabajar?
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Continuacién tabla 4.

Variable [ Definicion . ) ) Unidades
. = Dimensiones Indicador p Escala
Independiente \ Conceptual Operacional (categorias)
¢Existe un plan de
capacitacion Si 1
establecido en su NO 2
empresa?
Plan de ,Cuél es su grado Bachillerato 1
Proceso de I emue = . -
asimilacion de Capacitacion académico? Universitario 2
unos Desarrollar Ll\jlenos de Uno ;
Capacitacién conocimientos una destreza o ¢ Cuéntos afios tiene de Dno 3
A con el fin de habilidad para . laborar con Stper 0s
Técnica al . . Experiencia Laboral Tres 4
realizar realizar una Repuestos?
Personal L P Cuatro 5
correctamente actividad N
una actividad. | asignada. Cinco 6
(Definicion., ¢Se posee en su si 1
s.f) empresa un manual de NO 2
buenas practicas?
Manuales ¢Conoce usted su Sl 1
Procedimizntos manual de procesos? NO 2
¢(El manual de buenas
précticas esta SI 1
accesible a todos los NO 2
empleados?
¢Existen productos
SI 1
almacenados cuya NO 2
vida atil ha caducado?
¢Existen productos
mal ubicados y mal SI !
Rotacion Y NO 2
contramarcados?
Nunca 1
- - ,El producto d
Dividir los Clasificar en ¢E! producto e mayor A veces 2
demanda se encuentra X
productos en A,B,Cen . a9 Siempre 3
grupos segtin orden cercano y disponible?
Categorizacién caracteristicas descendente Nivel Optimo de ¢Es adecuada la
de Producto o cualidades los productos Inventario cantidad de producto Sl 1
homogéneas. segln su que tiene disponible NO 2
(Definicién., demanda en Super Repuestos?
s.f.) el mercado. (El tiempo de
busqueda de un SI 1
Di ibili
isponibilidad repuesto es el NO 2
indicado?
Considera usted
prudencial el tiempo Sl 1
en que el cliente es NO 2
despachado

Fuente: (Propia, 2017)

3.1.4 Hipotesis

Hipdtesis de Investigacidn:

e A mejor recepcion y almacenaje de mercaderia en SUper Repuestos, mejor sera el

servicio al cliente.

e A mejor ubicacién de mercaderia en SUper Repuestos, mayor seran las ventas.

Hipdtesis Nula:

e La mercaderia puede ser recibida y almacenada eficientemente, pero eso no
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garantiza y buen servicio al cliente.
e La correcta ubicacion de la mercaderia no asegura que las ventas mejoren.

3.2 Poblacion:

Se definid6 como poblacién los clientes internos (Empleados) de Super Repuestos de la

ciudad de Tegucigalpa, tomandolos como fuente de informacidn.

Actualmente Super Repuestos en Tegucigalpa cuenta con 70 empleados entre area de

operaciones, ventas y administracion.

Debido a que no se puede acceder a los almacenes de San Pedro Sula y Choluteca los

colaboradores que pertenecen a estos almacenes no serdn tomados en cuenta en la muestra.

3.2.1 Muestra:

La poblacion que tomamos para la investigacion son los empleados de SUper Repuestos
de los 3 almacenes de Tegucigalpa, tomando de base la informacién que se tiene en recursos
humanos que contabiliza 70 empleados. Esta poblacion se considera finita y su variable

dependiente (Eficiencia) es de naturaleza cualitativa entonces se tomara un muestreo aleatorio.

3.2.2 Féormula para el Calculo de la Muestra:

CONSIDERANDO EL UNIVERSO FINITO

FORMULA DE CALCULO
n= Z°2*N*p*q
e 2¥N-)+(Z2°2*p*q)
Donde:
Z= nivel de confianza (correspondiente con tabla de valores de 2)
p= Porcentaje de la poblacian que tiene el atributo deseado
o= Porcentaje de la poblacidn que no tiene el atributo deseado = 1-p

Mota: cuando no hay indicacion de la poblacion gue posee ond
el atributa, se asume 50% para py 0% parag

M= Tamafio del universo (Se conoce puesto gue es finito)
e= Error de estimacian méaximo aceptado
n= Tamafio de la muestra

Figura 5: Formula para el calculo de la muestra.
Fuente: (Camacho, 2015)
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Donde:

N: Total de la Poblacion.

Za: 1.96 al cuadrado (para una seguridad del 95%)

p: Proporcion esperada (5%: 0.05)

g: 1-p: 0.95

d: 5%

Una vez aplicando la formula a nuestro estudio, obtenemos como resultado un total de 35.98, lo

que equivale a 36 cuestionarios a aplicar.

3.2.3 Enfoque de Investigacion:

El enfoque de la investigacion es Mixto ya que implican recoleccién y andlisis de datos
cuantitativos (Encuestas) asi como cualitativos (Clima laboral). Con esta informacion se pretende
comprobar las hipdtesis planteadas.

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de

Investigacion e implican la recoleccién y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi
como su integracién y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacion recabada Utiliza la recoleccion de datos para probar hipdtesis con base en la
medicion numérica y analiza los datos estadisticos, esto con la finalidad de establecer patrones

de comportamientos y probar sus teorias planteadas. (SAmpieri, 2014)

3.2.4 Método de Investigacion

El método de investigaciéon que llevaremos a cabo serd un Método de investigacion
Descriptivo, ya que la finalidad de este método es recopilar informacién y analizarla y dar
respuesta a las hipotesis planteadas. Informacién que sera recolectada mediante encuestas

realizadas a los empleados de Super Repuestos de Tegucigalpa.
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3.2.5 Alcance de la Investigacion

El alcance correlacional asocia variables segin su comportamiento predecible de un
grupo determinado. Se decidi6 utilizar este tipo de alcance para poder recopilar datos estadisticos
y asi determinar la variable dependiente (Eficiencia).

Este tipo de estudios tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacién que
exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en una muestra o contexto en particular.

Los estudios descriptivos son la base de las investigaciones correlacionales, las cuales a
su vez proporcionan informacién para llevar a cabo estudios explicativos que generan un sentido

de entendimiento y estan muy estructurados. (SAmpieri, 2014)
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 Resultados de la Encuesta

Con la finalidad de realizar hallazgos que permitan identificar factores que afecten la
Logistica de Recepcion estratégica y el abastecimiento oportuno de mercaderia para mantener un
nivel dptimo de inventario, se procedid a realizar una recopilacion de informacion siendo fuente
de esta informacion una muestra de 36 empleados que laboran para Super Repuestos Honduras

en la ciudad de Tegucigalpa. A continuacién se analizan los resultados.

mercdueriar

Figura 6. Area de descargo.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

Se puede apreciar claramente que el 86% de los encuestados afirman que si se cuenta con
area adecuada para descargar y recibir mercaderia, el 14% es posible que sean las personas
encuestadas en los demas almacenes que su espacio de recepcion es méas angosto, se debe
trabajar en la mejora de esta area en los almacenes que no tienen las comodidades de descargar y

manipular mercaderia.
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éLos furgones con mercaderia afectan las
operaciones diarias al ser descargados ?

Figura 7. Furgones descargando afectan operaciones.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

Esta grafica nos indica que el 47% de los encuestados mencionan que si afecta las
operaciones diarias al ser descargada la mercaderia, cabe la posibilidad que sea en almacenes que
no cuentan con una entrada en la parte de atrds y que la mercaderia es ingresada en sala de
ventas. Posiblemente la mercaderia deberia ser enviada en horas de menor afluencia de clientes o

dias de semana por la noche.
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éSe cuenta con equipo de seguridad industrial ?

Figura 8. Equipo Seguridad Industrial.
Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

En esta grafica podemos analizar que el 31% de los encuestados mencionan que no tienen
su equipo de seguridad industrial, se debe tomar en cuenta si el equipo se encuentra extraviado o
su vida atil ha caducado. No obstante debe haber un programa que indique cuando debe ser
reemplazado y que equipo debe ser entregado, es decir si necesita casco porque trabaja con

piezas que estan en la altura también deberia utilizar botas con cubo de acero.

30



éCual es el equipo de Seguridad Industrial que se le
brinda?

8%

Cinturén/Bo Botas

Figura 9. Equipo de Seguridad Brindado.
Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

Se puede observar que Unicamente el 8% de los encuestados se les brinda botas de
seguridad y en su mayoria el 67% usan también botas mas cinturén de seguridad, es necesario
que todos utilicen cinturén de seguridad ya que todos estdn expuestos a manipulan cajas o
mercaderia pesada al ser descargada esta o manipulada dentro de la planta. Acompafiado de
brindar el equipo de seguridad se debe impartir una charla que indique su buen uso asi como su

cuidado para alargar la vida til de este equipo de vital importancia.
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éCon que frecuencia se le brinda el equipo de
seguridad?
3%

0%

Mensual Anual

Figura 10. Frecuencia de Entrega de Equipo de Seguridad.
Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

Se puede ver como al 80% de los encuestados se le brinda equipo de seguridad 1 vez al
afio, no todo el equipo de seguridad debe tener el mismo tratamiento, las mascarillas deben ser
reemplazadas cada 2 dias, las botas y cascos cada afio, los cinturones de seguridad cada 3 meses.

Esto debe incluirse en el plan de inspeccion de equipos de seguridad asi como

calendarizar ejercicios de evacuacion y simulacros de emergencias.
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éSe practican simulacros de evacuacién ?

3%

Mensual estral Anual

Figura 11. Simulacros de Evacuacion.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

Con se menciona en la pregunta anterior, debe existir un plan de simulacros y se deben
realizar cada 6 meses por el personal nuevo que ingresa y no 1 vez al afio como lo indica el 86%
de los encuestados. Estos simulacros deben ser replicados en los demas almacenes y no solo en

bodega central, incluso para el personal administrativo.
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éLa ventilacidon, Luz y ruido es adecuado en la bodega de
Super Repuestos?

44%

Nunca lempre

Figura 12. Ergonomia en area de bodega.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

El 42% de los encuestados consideran que la ergonomia en la bodega no es adecuada, es
posible que estos encuestados pertenezcan a los almacén que no cuentan con condiciones idéneas
para descargar y manipular mercaderia. Por otra parte el 44% considera que si existe buena
iluminacidn, ventilacion y un nivel de ruido adecuado, sin embargo adonde se presente mayor

ruido deberian suministrarle protectores auditivos asi como extractores de vapor.
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éLa orientacion de la estanteria en Super Repuestos es la
adecuada ?

Figura 13. Orientacién de Estanteria.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

La estanteria en SUper Repuestos esta estandarizada, es decir en todos los almacenes esta
ubicada de la misma manera, podria ser que el 17% que informa que no estd ubicada
correctamente se refieran a algin estante en especifico. Se debe inspeccionar si la mercaderia
tiene el tamafio adecuado del espacio asignado en un estante y si su extraccion no interfiere con

otra mercaderia.
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Si considera que la orientacion de la estanteria no es la
adecuada, mencione sus observaciones.

Figura 14. Orientacidn de Estanteria adecuada.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

El 25% de los encuestados opinaron que se debe incrementar la capacidad de estanteria,
es decir tener mayores espacios para ubicar la mercaderia correctamente. Recordemos que
tenemos almacenes adonde la mercaderia estd ubicada donde sea posible y donde deberia ser
colocada. También es tomar en cuenta la capacidad instalada de cada almacén y asi calcular su

abastecimiento de mercaderia y cumplir con normas de seguridad.
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éLa mercaderia recibida sobrepasa la estanteria
instalada?

Figura 15. Mercaderia sobrepasa la estanteria.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 33% de las personas encuestadas consideran que se recibe mas mercaderia que la
capacidad que se tiene de almacenaje y el 64% menciona que en algunas ocasiones ocurre lo
mencionado. Se encuentra mercaderia en cajas y no colocada ya que alguna de ellas no tienen
actualmente un lugar fisico en estanteria adonde colocarse, se debe considerar si existe exceso de

mercaderia o estard mal almacenada.
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éQué aspectos considera que se deben mejorar en
Infraestructura en Siper Repuestos?

Figura 16. Aspectos de mejora en Infraestructura.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

El 53% de los encuestados menciono que se debe mejorar en estanteria, esto concuerda
con la pregunta anterior, se debe analizar la capacidad de almacenaje e identificar si se puede
reubicar mercaderia o modificar la estanteria para que no exista mercaderia sin tener ubicacion.

Si se tiene mercaderia bien almacenada su proceso de bisqueda serd mucho mas facil y fluido.
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éSe practica encuesta de clima laboral ?

Figura 17. Encuesta de Clima Laboral.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 6% de los encuestados mencionaron que no se practica encuesta de clima laboral, se
debe mencionar que la encuesta de clima laboral se lleva a cabo 1 vez al afio y estos encuestados
gue mencionan que no se practica es posible que sea personas que ingresaron luego de que fuese

realizada. Asi mismo los resultados son presentados en cada almacén segun su evaluacion.
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éSe promueven valores de Siper Repuestos en la cultura
organizacional de la empresa ?

Figura 18. Promocion de valores.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 33% de las personas encuestadas mencionan que a veces se practican los valores en la
cultura organizacional de Super Repuestos, se debe tener claro que en el proceso de induccion se
mencionan los valores de la empresa y si estos no estan claros se deben explicar con ejemplos

para que cada colaborador comprenda e identifique si realmente se practican o no.
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éTiene la libertad de brindar su opinién?

Figura 19. Libertad de Opinién.
Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

Es muy importante que todos los colaboradores sientan libertad de brindar su opinién en
Super Repuestos, no en todas las compafiias se mira este indicador a un 100% y es de aprovechar
esta confianza para escuchar sus opiniones y tomarlas en cuenta para posibles soluciones a

problemas cotidianos.
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éSus Opiniones son tomadas en cuenta en Super
Repuestos?

Figura 20. Opiniones tomadas en cuenta.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

En la gréfica anterior se determina que el 100% de los encuestados tienen la facilidad
para brindar sus opiniones, pero es importante tomarlas en cuenta. El 22% de las personas
encuestadas opina que sus opiniones a veces son escuchadas o tomadas en cuenta, estas

opiniones podrian contener informacion importante para la Operacionalizacion de la empresa.
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éConsidera que Super Repuestos tiene un Plan de
Carrera y Promociones internas?

Figura 21. Plan de carreray Promocién Interna.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 100% de los colaboradores encuestados mencionan que si existe un plan de carrera en
Super Repuestos asi mismo consideran que existe promociones y ascensos internos, en la
compafiia la primera opcién para cubrir una plaza vacante es una persona interna, si esta persona

no cumple con los requerimientos se procede a la busqueda de un candidato externo.
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éConsidera que Super Repuestos lo capacita para
futuros puestos?

Figura 22. Capacitacion de Puestos futuros.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 28% de las personas consideran que no existe un plan de capacitaciones para futuros
puestos, el personal que es promovido internamente es capacitado una vez se encuentre en su
nuevo puesto laboral, muchas veces las personas si son capacitadas antes de ser promovidas
podrian crearse falsas expectativas de promocion y que més adelante esta no se efectué como el

empleado lo esperaba.
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é¢Super Repuestos es un buen lugar para trabajar?

Figura 23. Buen lugar de trabajo.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 100% de los encuestados consideran que Super Repuestos es un buen lugar para
laborar, esto indica que la compafiia mantiene un buen clima organizacional y que las acciones o
buenas préacticas efectuadas son bien vistas por los colaboradores. Este indicador es muy
importante para despertar en el personal el sentido de pertenecia por la compafiia para que las

acciones de cada uno sean efectuadas con conviccion del porque se deben de realizar.
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En la escala del 1 al 5, siendo 5 la mayor escala y 1 la
menor ¢CoOmo califica a Super Repuestos como buen
lugar para trabajar?

Figura 24. Calificacién como buen lugar de trabajo.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

Las calificaciones de 4 y 5 son altas, pero el 25% de los encuestados no estan del todo

conforme con considerar que Super Repuestos es un buen lugar de trabajo, se debe identificar

qué factores son los que ellos no consideran buenos para darle una calificacion de 5.
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éQué elementos considera que se deben mejorar en
Recurso Humano en Super Repuestos?

Figura 25. Mejoras del &rea de RRHH
Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 69% de los encuestados consideran que se debe mejorar en capacitaciones en Super
Repuestos, es posible que sea en relacion a su puesto de trabajo en el &mbito de procesos o en
procedimientos de ventas y servicio al cliente. Existe personal nuevo que no ha recibido
capacitacién alguna y esto puede ocasionar que los procesos o forma de trabajo no este del todo

comprendida. EIl otro 31% considera que se debe mejorar en el proceso de induccion.
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éExiste un plan de capacitaciéon establecido en su
empresa?

Figura 26. Plan de Capacitacion

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 19% de las personas encuestadas considera que no se tiene un plan de capacitacion ya
sea técnica o segln su puesto de trabajo, la capacitacion constante y oportuna ayuda a desarrollar
habilidades y destrezas en los colaboradores y esto los hace mas calificados. Si se tiene operarios

mas habiles los errores y fallas ocurrirdn con menor frecuencia.
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éCual es su grado académico?

Figura 27. Grado académico.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

Se observa que el 6% de las personas encuestadas reportan un estudio a nivel
Universitario y en su mayoria el 94% poseen estudios a nivel bachillerato, es importante que los
empleados se especialicen o actualicen sus conocimientos y en la medida de lo posible que
obtengan un titulo universitario, las personas con un titulo académico de mayor rango poseen

ventaja sobre las demas personas.
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éPosee Super Repuestos un manual de buenas
practicas?

Figura 28. Manual de Buenas Practicas.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

Actualmente en Super Repuestos no se cuenta con un manual de buenas practicas y esto
lo indica el 8% de las personas encuestadas, las buenas acciones que se realicen y que solventen
inconvenientes comunes deben ser documentadas para momentos de crisis en cada area tanto

ventas como areas operacionales.
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¢éEl manual de buenas practicas esta accesible a
todos los empleados?

Figura 29. Manual de Buenas Practicas Accesible.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 17% de las personas encuestadas manifiestan que el manual de buenas practicas no
estd accesible o al alcance de los empleados, como se menciona en la grafica anterior se deben
documentar las buenas practicas y estas compartirlas con los demas almacenes. Este documento
debe estar en la oficina de gerencia y podra ser consultado por todo el personal involucrado que

documente y opere en Super Repuestos.
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éEstan documentados los procesos en su area de
trabajo?

Figura 30. Documentacion de Procesos.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

Los procesos o procedimientos de trabajo deben ser documentados y revisados cada
cierto periodo, el 22% de los encuestados menciona que los procesos no estan documentados. En
Super Repuestos los procesos estan establecidos empiricamente y mejorados en base a la
experiencia del operario en su puesto de trabajo, estos mismos son ensefiados a los nuevos

integrantes en base a practica in situ.
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éConoce usted los procesos principales definidos en
su drea?

Figura 31. Conoce los procesos.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 3% de las personas encuestadas mencionan que desconocen los procesos o
procedimientos fundamentales de su area de trabajo, se debe identificar que procesos han sido
modificados y actualizarlos, parte del buen desempefio de las operaciones radica en que todo el
personal conozca de forma efectiva los procesos de su puesto de trabajo. Se debe cimentar los
conocimientos de los procesos tanto operativos como administrativos para no incurrir en fallas

de procedimientos que pueden ser de alto costo para Super Repuestos.
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éQué aspectos considera que se deben mejorar en
Capacitacion en Super Repuestos?

Figura 32. Mejoras en la capacitacion.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

El 44% de los encuestados consideran que se debe mejorar las capacitaciones de
catalogos de piezas, cada dia los catdlogos de piezas se actualizan ya sea con modelos mas
modernos o modificaciones a los cddigos de busqueda actuales. EI 56% de los encuestados
consideran que se debe mejorar en las capacitaciones sobre procedimientos ya sea administrativo
u operacional, es importante que los procedimientos estén bien comprendidos por los

involucrados segun cada &rea.
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é¢Existen productos almacenados cuya vida util a
caducado ?

Figura 33. Vida util de los productos.
Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

La vida util de un producto de suma importancia a la hora de ser suministrado a alguin
cliente, el 50% de las personas encuestadas consideran que existen productos con desperfectos o
dafiados, esto indica que se posee inventario no disponible para la venta y estos deben ser

descartados de la disponibilidad del almacén.
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éCon que frecuencia encuentra usted mercaderia
dafiada o vencida?

Semanal M ual Trimestral

Figura 34. Frecuencia mercaderia dafiada.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 58% de los encuestados indica que cada 3 meses encuentra mercaderia dafiada y el
25% indica que cada mes encuentra estas fallas en los productos. Si un operario estd mas
expuesto al contacto de mercaderia estard mas propenso a encontrarse con estos detalles. El

inventario debe estar limpio para no perder futuras ventas.
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éExisten productos mal ubicados y mal
contramarcados?

Figura 35. Productos mal ubicados.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

El 6% de los encuestados consideran que existe mercaderia mal ubicada o mal envifietada
y la descripcién del producto es otra. Si un producto no estd en su lugar asignado el proceso y
tiempo de blsqueda serd mas prolongado, ocasionando un tiempo excesivo de entrega del

producto generando este un mal servicio al cliente.
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éCon que frecuencia encuentra usted mercaderia
mal contramarcada?

Figura 36. Frecuencia mercaderia mal ubicada.

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

El 28% de las personas encuestadas menciona en su encuesta que siempre encuentra la
mercaderia con mala descripcion del producto segun su bdsqueda, mientras el 72% indica que a
veces encuentra mercaderia mal contramarcada, es vital tener un inventario sano es decir, que se

encuentre bien ubicado y con la descripcion del producto correctamente.
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éLos productos de mayor demanda se encuentra
cercanos y disponibles?

Figura 37. Producto demandados cercanos y disponibles.

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 58% de las personas encuestadas consideran que a veces se encuentran los productos
de mayor demanda disponibles y cercanos, la ubicacién proxima de estos productos es
fundamental que se ubiquen cerca del area de ventas para disminuir el tiempo de servicio y se
vea reflejado en el servicio al cliente, mientras el 36% considera que si se encuentra bien

ubicados y proximos a la venta.
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éQué tan adecuada es la cantidad de producto que
tiene disponible Super Repuestos?

Figura 38. Cantidad de Producto disponible.
Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 56% de los encuestados considera que la cantidad de producto disponible es excelente,
esto indica que lo que el cliente solicita o busca le es suministrado segln sus requerimientos.
Mientras que el 44% menciona que es muy buena la cantidad, ambas calificaciones son

aceptables esto se debe mantener y asi poseer una tasa de servicio alta.
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éEl tiempo de busqueda de un repuesto es el
indicado?

Figura 39. Tiempo de blusqueda es adecuado.
Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

El 28% de las personas encuestadas consideran que el tiempo de bUsqueda de una pieza
es muy alto, ya sea porque la pieza esta mal ubicada o no esté disponible para la venta. EI 72%
considera que el tiempo de blsqueda es adecuado, este tiempo transcurre desde que el cliente

solicita un producto hasta que el vendedor entrega la pieza solicitada.
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éConsidera usted adecuado el tiempo en que el
cliente es despachado?

Regular Buena Muy buena Excelente

Figura 40. Tiempo de atencién es adecuado.
Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 64% del personal encuestado considera que es muy bueno el tiempo en que se
despacha un cliente, pueden haber retrasos en la busqueda de la pieza ya sea porque no se
encuentra en el catdlogo o porque estd mal ubicada en el interior del almacén. El cliente ingresa a
Super Repuestos solicita una pieza o la cotiza y esta pieza es entregada. En algunas ocasiones las
piezas son similares para varios vehiculos es por ellos que se deben ingresar correctamente los

datos del vehiculo y no confundirlo en la basqueda con un codigo similar.
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éComo considera que se puede mejorar la ubicacion
y ordenamiento de la mercaderia en Super
Repuestos?

Figura 41. Mejoras en Ubicacion y orden.
Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

El 67% de los participantes de la encuesta consideran que se puede mejorar en el
ordenamiento de la estanteria y por consiguiente el ordenamiento de la mercaderia, mientras que
el 33% considera que se puede mejorar en la ubicacidon de estanteria y mercaderia, ambos
criterios son de suma importancia, un buen orden disminuird el tiempo de buisqueda y de

atencién al cliente, todo esto mejorara los costos de la operacion haciéndola mas rentable.
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CAPITULO V. APLICABILIDAD

5.1 Introduccién

En el siguiente apartado se detalla la propuesta de mejora, para los problemas
identificados y analizados en el presente trabajo de investigacion.

Los resultados de las encuestas aplicadas, dieron como resultado una oportunidad de
mejora en el &rea de categorizacién de producto, area en la cual se pretende mejorar los
siguientes aspectos:

a) Mercaderia mal ubica y contramarcada.
b) Tiempo de busqueda de un Repuesto.
¢) Ordenamiento de Mercaderia.
d) Mercaderia Dafiada.
5.2 Causas
Dentro de las principales causas identificadas podemos mencionar:
1. Mercaderia mal ubica y contramarcada:
e Falta de Capacitacion.
e Negligencia del operario.
e Poca disponibilidad de espacio para ubicacidn.
2. Tiempo de busqueda de un Repuesto.
e Repuesto mal ubicado.
e Desconocimiento del operario del plantel
¢ No disponible de forma Inmediata, debido a que el producto se encuentra en otro
almacén o no ha sido ingresado al inventario.
3. Ordenamiento de Mercaderia.

e Poca capacidad de almacenaje.
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Ubicaciones insuficientes.

Exceso de Mercaderia.

4. Mercaderia Dafada.

5.3 Objetivos

Mala inspeccién y recepcion de mercaderia.
Mal embalaje, colocarle articulos pesados que las dafie.

Inadecuado almacenaje.

Los objetivos de enfocar las mejoras en las areas antes mencionadas son los siguientes:

a)

b)

Mercaderia mal ubica y contramarcada.

Mantener un inventario actualizado y sano, es decir que la mercaderia sea
encontrada en su ubicacion asignada y con su vifieta de descripcién del producto
acorde al contenido de la caja. Si un producto cambia de cddigo o descripcién,
gue este se encuentre actualizado y que la persona que busca la pieza no tenga

dificultad alguna para encontrarla.

Tiempo de busqueda de un Repuesto.

Reducir el tiempo que tarda un persona en ubicar un repuesto, es decir suministrar
la pieza en el menor tiempo posible ya sea a un cliente para su venta o para el
envié a otro almacén. En ocasiones la pieza no es encontrada en su estante

asignado ya sea porque aln no se ha colocado o atn no se refleja en el inventario.

Ordenamiento de Mercaderia.

Identificar oportunamente un repuesto que se desee ya sea para venta 0 envio
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d)

5.4 Acciones

a)

5.5 Procesos

hacia otro almacén. EIl ordenamiento contribuye a minimizar el tiempo de
bldsqueda de una pieza, asi como a una toma fisica de inventario oportuna esto a
su vez se refleja en un servicio oportuno y eficiente al cliente.

Mercaderia Daflada.

El principal objetivo de eliminar o disminuir mercaderia dafiada es tener un
inventario 6ptimo y sano, es decir todo lo que se tenga disponible para vender no
debe tener ningln tipo de averia y entregar producto de calidad a nuestros
clientes. El entregar un producto con algun tipo de falla puede ocasionar un dafio
mayor en el funcionamiento del vehiculo asi como una con devolucion de

producto hasta una molestia en el cliente, afectando la imagen de la compaiiia.

Mercaderia mal ubica y contramarcada.

Se realizara una nueva distribucion de la estanteria en el area de recepcién y
ubicacion de mercaderia, la nueva distribucidn brindara mayor capacidad de
almacenaje al incluir nuevos estantes en bodega para tener asi una amplia,
cémoda y mejor ubicacion mediante una pre-clasificacion por Grupo o familia de

repuestos.

Luego de haber analizado el proceso actual y encontrarse oportunidades de mejora, se propone

un nuevo proceso de recepcion y distribucién de mercaderia, el cual brinda mejoras al tener mas

disponibilidad de estanteria para almacenar mercaderia, el producto que se envia a otros

almacenes se ubicaran mas rapido porque ya estara preclasificado en los nuevos estantes, esto

conlleva un envidé més eficiente de mercaderia hacia otros almacenes que soliciten producto para

la venta.
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5.5.1 Distribucion de Planta Actual

Se observa que el area de Bodega tiene capacidad para instalar mayor estanteria

para colocar la mercaderia que va ingresando.

BODEGA.

e
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Figura 42. Distribucion actual de Planta

A continuacion se presenta el Diagrama del Proceso Actual de Recepcién de
Mercaderia, el cual abarca desde que se recepciona el producto hasta que es

enviada a los almacenes para tener disponible para la venta.
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Figura 43. Diagrama Proceso Actual.

Tabla 5. Ficha de Proceso Actual.

Auxiliar de
Bodega
procede a
recibir

Y

Bodeguero
coloca
mercaderia
segln
disponibilidad
de espacio

Auxiliar de
Bodeguero
. Bodega )
redliza cuadre J e
—#  depedido . ;Lrlotce.be.a
(Faltante / . r:j m}r
Sobrante) mercaderia a
ofros
almacenes
Y
- I ™
. \x FIN )
- Pedido
HH Cuadrado ?
o
S
o

FICHA DE PROCESO ACTUAL.

NO
PASO ACTIVIDAD RESPONSABLE DESCRIPCION
Bodeguero inicia Bodeguero inicia a descargar mercaderia
1 descarga de Paleta de Bodeguero de furgon y la coloca en espacio de
Mercaderia bodega.
El departamento de Informaética procede
Informatica da ingreso " a darle ingreso al pedido en sistema para
2 . ; Informaética . - .
en sistema al pedido gue mercaderia esté disponible para la
venta.
- Auxiliar de Bodega inicia ingreso de
Auxiliar de Bodega . ga | g
o - mercaderia por medio de captura de
3 procede a recibir Auxiliar de Bodega | , .
. codigo de barra para que marque
mercaderia . .
existencia.
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Continuacioén tabla 5.

NO
PASO ACTIVIDAD RESPONSABLE DESCRIPCION
Bodeguero coloca . .
g . , Una vez recibida la mercaderia,

mercaderia segun . .

4 . - Bodeguero bodeguero la coloca en lugar disponible
disponibilidad de

de bodega.

espacio

Bodeguero verifica que todas las
unidades que venian fisicamente en
pedido realmente coincidan con el
sistema.

Bodeguero realiza
5 cuadre de pedido Bodeguero
(Faltante / Sobrante)

Si el pedido esta bien cuadrado se
procede a la distribucién a otros

6 ¢Pedido Cuadrado? Bodeguero almacenes, de lo contrario se informa a
informatica para solventar
inconsistencia.

Auxiliar de Bodega

procede a distribuir o Envio de mercaderia a otras sucursales
. Auxiliar de Bodega

mercaderia a otros para la venta.

almacenes

Fuente: (Elaboracion propia, 2017).

5.5.2 Distribucion de Planta Mejorado

En esta nueva distribucién en Planta Mejorada, podemos observar que con la
nueva estanteria la capacidad de almacenaje se incrementaria en un 85%,
actualmente se cuenta con 26 cuerpos de estanteria, cada uno posee 72
ubicaciones lo que equivale que la capacidad de almacenaje actual es de 1872
ubicaciones, con la inclusién de 22 cuerpos de estanteria se obtendran 1584
ubicacion mas, para un total de 3456 ubicaciones disponibles para almacenaje de
mercaderia.

De esta manera evitaremos que la mercaderia esta desordenada, mal ubicada y
mal contramarcada.

Es importante aclarar que la nueva estanteria no tendra costo alguno, ya que con
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la apertura de almacenes anteriores sobro material para la construccion de mas

estanteria, es decir que esta mejora no tendra inversion alguna.
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Figura 44. Distribucién Mejorada de Planta
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Figura 45. Diagrama de Proceso Mejorado
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Tabla 6. Ficha de Proceso Mejorado

Ficha de Proceso Actual

NO
PASO ACTIVIDAD RESPONSABLE DESCRIPCION
Bodeguero inicia descarga Bodeguero inicia a descargar mercaderia de
1 ] Bodeguero , .
de Paleta de Mercaderia furgdn y la coloca en espacio de bodega.
- . El departamento de Informatica procede a
Informatica da ingreso en - . . .
2 . . Informatica darle ingreso al pedido en sistema para que
sistema al pedido . L .
mercaderia esté disponible para la venta.
Auxiliar de Bodega - Auxiliar de Bodega inicia ingreso de
L Auxiliar de P . .
3 procede a recibir Bodega mercaderia por medio de captura de codigo de
mercaderia barra para que marque existencia.
Bodeguero coloca Bodeguero coloca mercaderia en nueva
4 mercaderia en espacio Bodeguero estanteria y ya no lo coloca en cualquier
asignado espacio.
Bodeguero coloca - .
. . Una vez recibida la mercaderia, bodeguero la
> mercaderia segun Bodeguero coloca en lugar disponible de bodega
disponibilidad de espacio g P ga.
Bodeguero realiza cuadre Bodeguero verifica que todas las unidades que
6 de pedido (Faltante / Bodeguero venian fisicamente en pedido realmente
Sobrante) coincidan con el sistema.
Si el pedido esta bien cuadrado se procede a la
. distribucion a otros almacenes, de lo contrario
7 ¢Pedido Cuadrado? Bodeguero . . -
se informa a informética para solventar
inconsistencia.
Auxiliar de Bodega -
Auxiliar de . . .
8 procede a extraer Bodega Saca mercaderia solicitada de estanteria
mercaderia de estanteria
Auxiliar de Bodega -
. Auxiliar de . .
9 prepara mercaderia para Bodega Coloca mercaderia en caja sellada.
ser enviada
Auxiliar de Bodega
10 procede a distribuir Auxiliar de Envid de mercaderia a otras sucursales para la
mercaderia a otros Bodega venta.
almacenes

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).
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b) Tiempo de blsqueda de un Repuesto.
Actualmente Super Repuestos cuenta con el programa AS400 este programa es
trabajado dentro de la empresa teniendo operadores que ajustan el sistema segun
los requerimientos de los usuarios. La accién principal fue incluir la opcion de
consulta de inventario en sistema asi como la existencia en cada almacén, de esta
manera la persona que busque una pieza inicialmente verificara existencia y si la
pieza se encuentra disponible inmediatamente, si se encuentra en otro almacén o
si esta préxima a ingresar. Cabe mencionar que este nuevo requerimiento ya fue
solicitado a Super Repuestos El Salvador, estando esté disponible la tercera
semana de Octubre, tiempo en que se ajustaran pardmetros del inventario. Esta
nueva opcién no tendra costo alguno ya que el operador forma parte de Super
Repuestos. Con la incorporacion de esta nueva opcion se tendréa el beneficio de
conocer la existencia real del inventario de algin producto determinado asi como
su ubicacion actual, ya sea que este en otra sucursal o disponible en bodega

central.

Busqueda Actual

En la pantalla actual se puede observar el cddigo de la pieza, su histérico de venta
y existencia total, pero de la existencia total el vendedor desconoce cuantos tiene

disponible en su almacén.

Codigo SR Descripcion Aplicacién Hist.venta Existencia
FILTRO DE ACEITE MAZDA GLC HONDA
FILTRO DE ACEITE MAXIMA V6 MURANO

FILTRO DE ACEITE DODGE ARIES GEO
FILTRO DE ACEITE TOY.COROLLA AES1

Figura 46. Busqueda Actual
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Nueva Busqueda

Con la incorporacién de la nueva opcion de busqueda por almacén, se conoce con
certeza la disponibilidad de producto para la venta asi como la ubicacion del
mismo, de esta manera se le da la opcion al cliente de saber dénde se encuentra su

producto solicitado y brindar un mejor servicio.

CONSULTA DE INVENTARIO x ALMACEN PER Existenc
BF 0

0
CM 44

CODIGOD : 51344

DESCRIP: FILTRO DE ARCEITE
OBSERY.: TIPO CORTO USE: 51334 EC 16
APLIC. : MAZDA SP 52

ISUZU AXIOM 3.5L 02/ CH 29

Figura 47. Nueva Busqueda

Con la incorporacion de esta nueva opcion de bisqueda también se podra generar
un reporte de ventas pérdidas, estas serdn enviadas al departamento de compras
para que proceda a realizar la blusqueda de la pieza y aprovisionar de la misma a
las salas de ventas.

Cabe mencionar que venta perdida se denomina a la pieza que un cliente solicita
en algun almacén y no se tiene disponible en el inventario o no existe en el
catalogo de Super Repuestos.

Ordenamiento de Mercaderia.

Clasificar en A, B, C los grupos de repuestos que poseen mayor demanda o con
mayor movimiento de ventas, los 13 grupos mas solicitados serdn ubicados
préximos a la sala de ventas para que el vendedor suministre la pieza a tiempo al

cliente y la venta sea mas efectiva. Con esta mejora se espera que no solo la
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mercaderia este ordenada, sino que el tiempo de espera del cliente sea menor y

que el &rea de ventas incremente su productividad al atender maéas clientes.

Actualmente contamos con 51 Grupos de Repuestos de los cuales los 13 grupos

seleccionados con mayor demandan representan el 91% de las unidades vendidas

desde el afio 2013 a la fecha. Estos 13 grupos se determinaron segun su

participacion del total de unidades vendidas en los Gltimos 5 afios

UNIDADES VENDIDAS 2013 A 2017

UNIDADES TOTALES VENDIDAS
UNIDADES VENDIDAS TOP 13

5.5.3 Agrupacién Actual

293,535
266,861

91%

En la actualidad las familias de Repuestos no se encuentran segmentados en

sistema segun su demanda, tampoco ubicados proximos a sala de ventas por su

histérico de ventas y con mayor rotacion.

MOTOR

EMPAQUE DE MOTOR
SISTEMA DE COMBUSTIBLE
EMBRAGUE

SISTEMA DE ENFRIAMIENT
FILTROS

BALERDS

RETENEDORES

MISCELANEA % ACCESORIO
SUSPENSION ¥ DIRECCION
AMORTIGUADORES
SOPORTES Y HULES
SISTEMA DE FRENOS
FRICCION

TRANSMISION

PROPULSION
DISTRIBUIDOR
ALTERNADOR

Figura 48. Agrupacion Actual

MOTOR DE ARRANQUE
DINAMO

REGULADOR DE WOLTAJE
SOLENOIDE ¥ JGO. DE RE
CARBONES

BOBINAS Y RESISTENCIAS
RELAYS DE PITO

BUJIAS

AMPOLLETES DE ACEITE
AMPOLLETAS DE TEMPERAT
SWITCH DE STOP ¥ RETRO
SWITCHES

CONTROL EMISIONES DE E
TURTLE WAX
ENCENDEDORES

DEVCON

VARIOS

BUSHINGS
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5.5.4 Agrupacion Propuesta

En base al histérico de ventas se logr6 identificar los 13 grupos de repuestos que
poseen mayor movimiento y que sus ventas representan el 91% de total de los
ingresos de la compafiia. Estas piezas son colocadas proximas al mostrador de
ventas para minimizar tiempo de entrega, tiempo de bUsqueda y mejor servicio al

cliente.

13 Lineas de estanteria

—F ﬁﬂﬁ & %Mﬁ T ﬁ@‘ﬁ ﬁ'F
Sala de Ventas

i i IVl &

Figura 49. Estanteria Mayor Movimiento. Propuesta

Las 13 lineas de estanteria mostradas en la Figura 49 cada una de ellas representan
las nuevas ubicaciones de los 13 grupos que mayor demandan tienen por parte de
los clientes y seran ubicadas préximas al mostrador de ventas para agilizar su

busqueda.

d) Mercaderia Dafiada.

Cuando se encuentre mercaderia con averia o vencida cada Gerente de Almacén
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debera informar al departamento de compras para que este valide la informacién
proporcionada, una vez confirmada la anomalia el departamento de compras
procederd a enviar un memorandum dirigido a los gerentes de cada almacén

girando instrucciones a seguir para corregir fallas o0 mercaderia dafiada.

De: Rafael Chavez [mailto:rafael.chavez@superrepuestos.com.sv]

Enviado el: sabado, Septiembre 16, 2017 9:44 AM

Para: Estuardo Orantes <estuardo.orantes@superrepuestos.com.hnz; 'Jhefri Canan' <jhefri.canan@superrepuestos.com.hn>;
kdgar Calderon <edgar.calderon@superrepuestos.com.hn>

Asunto: RE: Tratauto

Hay que descargarlos Estuardo, todos los dafiados. Esto ya nos paso en ES.
Saludos.
RC

De: Estuardo Orantes [mailto:Estuardo.orantes@superrepuestos.com.hn]
Enviado el: sdbado, 16 de Septiembre de 2017 09:38 a.m.

Para: Rafael Chavez

Asunto: Tratauto

Estimado Ing. Chavez,

Le comento que algunos productos de la marca Tratauto presentan oxido en el fondo de su envase, los codigos TTO7539 y TTO7249 especificamente.
En espera de sus comentarios.

Atte.

Estuardo Orantes
Gerente de Almacén

SUPER REPUESTOS HONDURAS S.A. DEC.V.
Tegucigalpa, Honduras, CA.

www.supemepuestosoniine.com

5.6 Plan de Capacitacién

Los resultados de las encuestas aplicadas, dieron como resultado una oportunidad de
mejora en el area de Capacitacion Técnica, es decir en los manuales que se poseen para realizar
busqueda de piezas para futuras ventas.

5.7 Objetivo General

Proporcionar a la empresa recurso humano altamente calificado y capacitado en materia

de conocimientos técnicos, actitudes y habilidades para un alto desempefio en la asesoria al

cliente para una venta oportuna.
Como funcion principal del plan de capacitacion se puede mencionar Promover el

desarrollo integral del personal que tiene como consecuencia el crecimiento tanto personal como
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de la compafiia.

5.8 Importancia de la Capacitacion Técnica

Al brindar una capacitacién y asesoramiento técnico, asi como técnicas de ventas y
busqueda de piezas en los catalogos, se obtienen ventajas como:

e Moral alta en los empleados, ya que se sienten importantes porque la empresa
se interesa en su desarrollo y capacitacion para que se desarrollen mejor.

e Mayor productividad, ya que al tener més conocimientos y herramientas de
bdsqueda de una pieza dan como resultado una mejor venta, es decir sin
errores.

e Menor supervisidn, ya que al tener un empleado calificado alcanza un mayor
grado de independencia en sus labores cotidianas.

5.9 Programa de Capacitacion Técnica
Por medio del instrumento de la encuesta, se logrdé determinar que en SUper Repuestos
existe la necesidad de capacitar al personal en el area de catalogos, los cuales son usad os para la

busqueda de piezas a la hora de realizar una venta oportunamente.

5.9.1 Objetivos Especificos

e Usoy manejo de catdlogos de apoyo (electronico y/o papel)

e Uso de vocablos en inglés

e Uso de abreviaturas més comunes

e Mejorar la velocidad en la busqueda y/o identificacion de piezas para brindar un
servicio mas rapido en las salas de ventas

e Habilidades en el manejo de reclamos
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e Desarrollar habilidades técnicas y profesionales del vendedor, para elevar la
eficiencia al vender los repuestos. Y asi cumplir con una parte de la misién en
“Asesorar en la venta oportuna de Repuestos Automotrices de Calidad”

e Crear un vinculo con el vendedor y la empresa, identificAindonos a través de la
variedad de productos.

5.9.2 Justificacién

Actualizar al vendedor con el stock de productos que cuenta SUper Repuestos. Las

capacitaciones seran especificas ya que se busca, que el vendedor cuente con la

informacidon necesaria, para que atienda correctamente la demanda y encuentre en el
menor tiempo posible la pieza.

Al final de cada modulo de la capacitacion se pasara una encuesta para medir/conocer la

opinion de los vendedores. Y asi los resultados obtenidos se pueden obtener retroalimentacién y

proponer y/o identificar las oportunidades de mejora en los siguientes temas.

5.9.3 Programacién de Capacitacion

El programa de capacitacidn presentado a continuacién tiene como alcance el ultimo
trimestre del corriente afio, es decir de Octubre a Diciembre y estaria enfocado al equipo

de ventas, motociclistas y bodega.
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Tabla 7. Plan de Capacitacion.
PLAN DE CAPACITACION 4° TRIMESTRE 2017

TEMA

DESCRIPCION

HORAS

PARTICIPANTES

ASISTENTES

INVERSION

Técnica de
Ventas

Identificar las
necesidades y tipos de
clientes para asesorarles
oportunamente en la
venta. Poder debatir con
argumentos alguna
objecion de un cliente y
comunicarle las ventajas
y garantias de comprar
en Super Repuestos.

8 Hrs.

Vendedores /
Motociclistas

11

Plato Fuerte L.1,500

/ Refrigerio L. 800

Sistema de
Medidas

Unidades de medidas,
factores de conversion,
uso de instrumentos de
medicion.

4 Hrs.

Vendedores /
Motociclistas /
Bodegueros

23

Refrigerio L.2,300

Fabricantesy
Modelos
Automotrices

Conocer los principales
fabricantes
automotrices, asi como
sus marcas mas
reconocidas y modelos
de vehiculos mas
comercializados.

10 Hrs.

Vendedores /
Motociclistas

11

Plato Fuerte L.1,500

/ Refrigerio L. 800

Marcasy
Procedencia
de Repuestos

Se identificara la
variedad de Repuestos, a
qué tipo de motores
suplimos y el respaldo
que se tiene de parte de
los proveedores.

Garantias de Fabricantes.

12 Hrs.

Vendedores /
Motociclistas /
Bodegueros

23

Plato Fuerte L.3,450
/ Refrigerio L. 1,955

Fuente: (Elaboracién propia, 2017).

La inversidn en capacitacion es baja ya que Super Repuestos cuenta con sala de reuniones

amplias, asi como 4rea para comer y serd impartido por el Jefe de Vendedores quien
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forma parte de Slper Repuestos, es decir que la inversién seria UGnicamente la

alimentacion.

5.9.4 Programacidn Capacitacion Anual

Para el afio 2018 se incluirdn temas de capacitacion de otras areas, como por ejemplo

areas administrativas, mandos gerenciales y vigilancia.

A medida se descubran nuevas oportunidades de mejora en las distintas areas de la

compafiia los temas de capacitacion a impartir irdn cambiando segun las necesidades y segin el

enfoque que se quiera transmitir a los participantes.

SUPER REPUESTOS HONDURAS.
PLAN DE CAPACITACION ANUAL. 2018
Asistentes
VENTAS | MOTOS | BODEGA | ADMON. | RRHH | VIGILANCIA | TOTAL
TEMA
5 5 12 22
Gestién de inventarios 12 2 14
Desarrollo y Planeacion 12 2 14
Gestion de Calidad 0
Comunicacién eficaz 5 5 12 2 1 25
Servicio al Cliente 0
Trabajo en equipo 0
Manejo efectivo del estrés 0
Acoso Laboral 5 5 12 2 1 25
Sistema de Quejas y
Reclamos 5 >
Gestion presupuestal 2 1 3
Resolucién de Conflictos 5 5 1 11
Uso y Manejo de
Extintores 5 5 12 2 3 27
Manejo Presupuestal 2
Finanzas Publicas 2
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

En base a los hallazgos encontrados en la investigacion realizada se concluye:

1. En base a la investigacidn realizada se logré concluir que no se cuenta con un sistema
efectivo para la descarga de mercaderia cuando llega furgén a bodega central, esto
provoca que los tiempos de descarga sea amplios. Se realizara una nueva distribucién
de la estanteria en el 4drea de recepcion y ubicacion de mercaderia, la nueva
distribucion brindara mayor capacidad de almacenaje al incluir nuevos estantes en
bodega para tener asi una amplia, co6moda y mejor ubicacion mediante una pre-
clasificacion por Grupo o familia de repuestos.

2. No se cuenta con plan sistematico de abastecimiento de mercaderia a los demas
almacenes desde bodega central, esto provoca un mal manejo del inventario o
mercedaria innecesaria en los almacenes. Para solventar esta falla se incluird la
opcion de consulta de inventario en sistema asi como la existencia en cada almacén,
de esta manera la persona que busque una pieza inicialmente verificara existencia y si
la pieza se encuentra disponible inmediatamente, si se encuentra en otro almacén o si

esta proxima a ingresar.

3. Se concluye que existe sobre stock de mercaderia que sobrepasa la capacidad de
almacenaje del almacén, esto ocasiona que exista mercaderia mal ubicada y que a su
vez el tiempo de blsqueda de una pieza sea tardio. Se clasificaran en A, B, C los

grupos de repuestos que poseen mayor demanda o con mayor movimiento de ventas.

4. No se cuenta con un nivel 6ptimo de inventario en los almacenes, las piezas mas

vendidas no estan proximas a mostrador, también se concluye que se cuenta con
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inventario obsoleto o dafiado y esto ocupa espacio que podria ser ocupado por una
pieza de alta rotacion y una posible venta futura. Para solventar esta falla los 13
grupos de repuestos mas solicitados serdn ubicados préximos a la sala de ventas para
que el vendedor suministre la pieza a tiempo al cliente y la venta sea mas efectiva.
Cuando se encuentre mercaderia con averia o vencida cada Gerente de Almacén
deberd informar al departamento de compras para que este valide la informacién
proporcionada y envié un memorandum dirigido a los gerentes de cada almacén

girando instrucciones a seguir para corregir fallas o mercaderia dafiada.

6.2 Recomendaciones

En base a los hallazgos y situacion encontrada en Super Repuestos, se recomienda la
adquisicion de una bodega independiente en otra ubicacion, es decir tener otras instalaciones
aptas para la manipulacién de mercaderia en grandes volimenes y distribucidon adecuada a cada

almacén seguln sea sus necesidades y tomando como base la capacidad instalada de estos.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta Realizada

ENCUESTA SOBRE RECEPCION Y ABASTECIMIENTO DE MERCADERIA EN SUPER REPUESTOS.

ALACIO Si No

¢Existe un area adecuada de
descargo de mercaderia?

éLos furgones con mercaderia
2 | afectan las operaciones diarias al Si No
ser descargados?

éSe cuenta con equipo de
seguridad industrial?

Si No

¢Cudl es el equipo de Seguridad ) )
4 Cinturén Casco Botas Guantes

Industrial que se le brinda?

¢Con que frecuencia se le brinda el )
5 Mensual Trimestral Semestral Anual

equipo de seguridad?

éSe practican simulacros de

6 o, Mensual Trimestral Semestral Anual
evacuacién?
éLla ventilacion, Luz y ruido es

7 |adecuado enla bodega de Super Nunca A Veces Siempre

Repuestos?

¢La orientacion de la estanteria en
Slper Repuestos es la adecuada?
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10

11

12

13

14

15

16

17

Si considera que la orientacion de
la estanteria no es la adecuada,
mencione sus observaciones.

éLa mercaderia recibida sobrepasa
la estanteria instalada?

¢Qué aspectos considera que se
deben mejorar en Infraestructura

en Super Repuestos?

RECURSO HUMANO

éSe practica encuesta de clima
laboral?

éSe promueven valores de Super

Repuestos en la cultura
organizacional de la empresa?

éTiene la libertad de brindar su
opinién?

éSus Opiniones son tomadas en
cuenta en Super Repuestos?

éConsidera que Super Repuestos

tiene un Plan de Carreray
Promociones internas?

éTiene usted deseo de formar una
Carrera dentro de Super
Repuestos?

Nunca A Veces Siempre
Si No

Nunca A Veces Siempre
Si No

Nunca A Veces Siempre
Si No
Si No
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18

19

20

21

22

23

24

25

26

éConsidera que Super Repuestos lo
capacita para futuros puestos?

Si

No

éSuper Repuestos es un buen lugar S
I
para trabajar?

En la escala del 1 al 5, siendo 5 la
mayor escalay 1 lamenor ¢Como
califica a Super Repuestos como
buen lugar para trabajar?

¢Qué elementos considera que se
deben mejorar en Recurso Humano
en Super Repuestos?

CAPACITACION TECNICA AL
PERSONAL

éExiste un plan de capacitacién
establecido en su empresa?

Si

¢Cudl es su grado académico? Bachillerato

Universitario

¢Cudantos afios tiene de laborar con
Slper Repuestos?

é¢Posee Super Repuestos un manual
de buenas practicas?

¢El manual de buenas practicas
esta accesible a todos los Si
empleados?

Menos de Uno Uno Dos mds de Tres
Si No
No
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27

28

29

30

31

32

33

34

35

¢Estan documentados los procesos
en su area de trabajo?

é¢Conoce usted los procesos
principales definidos en su drea?

¢Qué aspectos considera que se
deben mejorar en Capacitacién en
Super Repuestos?

CATEGORIZACION DE PRODUCTOS

éExisten productos almacenados
cuya vida atil ha caducado?

¢Con que frecuencia encuentra
usted mercaderia dafiada o
vencida?

éExisten productos mal ubicados y
mal contramarcados?

éCon que frecuencia encuentra
usted mercaderia mal
contramarcada?

éLos productos de mayor demanda
se encuentran cercanosy
disponibles?

¢Qué tan adecuada es la cantidad

Si No
||
Si No
| |
Si No
Semanal Mensual Bimensual Trimestral
Si No
Nunca A Veces Siempre
Nunca A Veces Siempre
Regular Buena Muy buena Excelente
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36

37

38

de producto que tiene disponible
Super Repuestos?

¢El tiempo de busqueda de un

o Si No
repuesto es el indicado?
éConsidera usted adecuado el
tiempo en que el cliente es Regular Buena

despachado?

Muy buena Excelente

é¢Cémo considera que se puede
mejorar la ubicaciony
ordenamiento de la mercaderia en
Super Repuestos?
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