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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de suficiencia profesional describe los aspectos
generales de la empresa JCH Comercial S. A. y de las actividades profesionales
desarrollados en el Area de Compras y Distribucion durante el periodo 2018 al
20109.

Por otra parte, la gerencia de compras con la finalidad de cumplir con los
objetivos de comprar y distribuir los productos asume el reto de lograr un
crecimiento sostenible con compras al menor costo y una eficiente distribucion

de sus productos a su red de canales de venta.

Bajo este contexto, la gerencia de compra busca lograr la sinergia entre
las diferentes areas de la empresa y, de esta manera, facilitar la transferencia
eficiente de conocimientos entre su equipo de trabajo para lograr altos niveles
de productividad en sus funciones de analisis, evaluacion, elaboracion y soporte

a la gestion logistica, venta y administracion.



INTRODUCCION

El transporte es una actividad generadora de ingresos y contribuye a la
movilidad de un pais; en ese sentido la motocicleta es una movilidad de especial
uso para una inmensa mayoria de personas, dado su bajo costo de adquisicion
y un menor uso de combustible y que, por lo tanto, tiene una alta preferencia en

relacién a un automovil.

El presente trabajo de suficiencia profesional esta dividido en cinco
capitulos. En el primer capitulo se abordaron los aspectos generales de la
empresa, en el segundo capitulo se detallan los aspectos generales de las

actividades desarrolladas en el area de trabajo.

En el tercer capitulo se han utilizado diversas referencias bibliograficas
para sustentar el marco teorico sobre la gestion de compra y distribucion. En lo
que respecta al cuarto capitulo, se presenta la descripcion, el enfoque, el alcance
y los entregables desarrollados en las actividades profesionales. Asimismo, se
abordan los aspectos técnicos como la metodologia, técnicas y los procesos

operativos para la ejecucién de las actividades.

En lo que respecta al quinto capitulo, se manifiestan los resultados finales
de las actividades realizadas, detallando los logros alcanzados y las dificultades
encontradas en la empresa. Por udltimo, se sefialan las conclusiones mas
resaltantes de la investigacion y las recomendaciones para una mejor gestion de

compra y distribucion.



CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA O INSTITUCION

1.1. Datos generales de la institucion

e Nombre de la Institucion: JCH Comercial S. A.

e Razon comercial: JCH Llantas

e Afo de fundacion: 23 de febrero de 1996

e Gerente general: Choguecota Viscacho, Julio Vidal

e Direccion sucursal: Av. Nicolas Arriola 2291, La Victoria

e Direccidn principal: Av. Tomés Marsano N.° 900, Surquillo
e Central telefonica: 511) 325-7990 (La Victoria)

e Horario de atencidn en ventanilla: 8:30 a. m. a 4:30 p. m.
e RUC: 20318171701

1.2. Actividades principales de la institucion o empresa

De acuerdo con los datos de la Sunat, tiene la siguiente actividad

econdémica (1):

¢ Principal - CIIU 50304 - Venta de partes, piezas, accesorios.

e Secundaria 1 - CIllU 50405 - Venta, mantenimiento y reparacion de

motocicletas.

e Secundaria 2 - ClIU 60230 - Transporte de carga por carretera.
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De acuerdo con los datos de la pagina web de la empresa JCH Comercial

S. A. (2):

e Realiza ventas de neuméticos de nueve marcas (Continental, Dunlop,
Federal, Linglong, Triangle, Westlake, Comforser, Double Star, Falken, Pro
Comp).

¢ Realiza venta de filtros, lubricantes y partes de motocicletas.

e Realiza venta, mantenimiento de motocicletas de cinco marcas (JCH,
Thunder, Tiger, Young, Warrior). Siendo la marca JCH de la propia empresa
JCH Comercial S. A.

1.3. Resefa historica de lainstitucién o empresa
La historia de JCH Comercial S. A. comienza en la ciudad de Tacna en el
afo 1996, después se traslado a la ciudad de Arequipa y, por ultimo, a la ciudad

de Lima, manejando mas de 30 marcas de neumaticos.

La empresa, desde su fundacién, empez6 vendiendo llantas, y ahora se
encuentra en Lima en su local principal de Av. Tomas Marsano 900. La empresa
ha logrado posicionarse en el mercado, teniendo al 2019 locales y sucursales en
las principales ciudades del pais, como Tacna, Arequipa, Cusco, Huancayo,

Juliaca, Chiclayo, Truijillo, Piura, Cajamarca y Lima.

La empresa se ha posicionado como representante exclusivo de las
marcas de Dunlop, Falken, Continental, Federal, Westlake, Triangle, Linglong,
Doublestar, MRL y Mitas.

En el rubro de motocicletas empezé con dos marcas una que fue Dayun
y su marca propia que fue JCH, actualmente, solo se quedd6 con su marca JCH.
Teniendo varios modelos de motos para el publico en general como scooter,
deportivas, chacareras, urbanas, off road y trimotos de carga, que hacen mas de
15 modelos como la Tiger, Thunder, T-28, T-29, Style, Mallku, Warrior, Kori, etc.

Se puede apreciar en su pagina de Facebook JCH Motos.

Desde hace 5 afios, viendo el crecimiento del pais, incursiono en el rubro
de motocicletas, siendo un elemento importante, dado que sus ventas vienen
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creciendo en forma paulatina, cerca de 200 motocicletas al mes. Debido a este

impulso la empresa opto por crear su propia marca de motocicletas que es JCH.

Asi también, la empresa realiza ventas al por mayor a distribuidores
independientes y ventas al por menor en su propia red de tiendas.

1.4. Organigrama de la institucion o empresa

El organigrama de la empresa se da en la figura 1.

Gerente

General

Contabilidad

Internacional

Figura 1. Organigrama de la empresa. Tomada de JCH Comercial S. A.

1.5. Visiony mision
De acuerdo a lo que indica su portal web, la empresa JCH Comercial S.

A., tiene la siguiente vision y mision.

1.5.1. Visién
“Estar en constante crecimiento, conformado por un valioso grupo
humano, que busca el desarrollo personal y que se preocupa por brindar

productos y servicios de alta calidad”.
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1.6.

1.7.

1.5.2. Mision
“Ser la solucion logistica de llantas y servicios en todos los rubros
de la economia, brindando la mas alta calidad, para lograr reducir los

costos operativos de nuestros clientes y logren la mayor rentabilidad”.

Bases legales o documentos administrativos
1.6.1. Base legal

La ley general que regula la actividad empresarial es el Decreto Ley
26887, Ley General de Sociedades. En la que se establecen los
lineamientos de cémo se constituye una empresa, sus 6rganos de
gobierno y de control, asi como las principales atribuciones a los

representantes legales y el objeto a que se va a dedicar la empresa (3).

Decreto Ley N.° 28976. Ley marco de licencia de funcionamiento.
Tiene como finalidad establecer el marco juridico de las disposiciones
aplicables al procedimiento para el otorgamiento de la licencia de

funcionamiento expedida por las municipalidades (3).
1.6.2. Documentos administrativos
Los documentos por utilizar son las politicas de compra,

comercializacion y distribucion de la empresa.

Descripcién del area donde realiza sus actividades profesionales

El &rea de la empresa donde realiza sus funciones es Compras.

La gerencia de compra: es la encargada de elaborar los planes de compra

internacional y nacional de las principales marcas que comercializa,

estableciendo en coordinacion con la gerencia general el plan estratégico de la

compafiia, para lo que tiene una supervision de distribucion, que asegura la

distribucion de mercaderia a toda la red de tiendas.

Asi también tiene tres jefaturas, que le ayudan a controlar, supervisar y

gestionar, estas son:
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e La jefatura de almacén, encargada de controlar el stock y distribucion de
productos.

e La jefatura de compra nacional, encargada de gestionar las compras a
proveedores locales, asi como la gestion del pago a proveedores.

e La jefatura de compra internacional, encargada de gestionar las compras a
proveedores internacionales, asi como la gestion del pago a proveedores

extranjeros y la realizacion del trdmite de importacion de mercaderias.

1.8. Descripcién del cargo y de las responsabilidades del bachiller en la
institucién o empresa
El area que labora es en Compra y Distribucién en la linea de productos:

motocicletas.

El cargo que ostenta es: Analista de Compra y Distribucion para la linea

de productos de motocicletas a nivel nacional.

Las funciones que realiza son:

e Realizar la gestion de compras locales e internacionales.

¢ Realizar el proceso de compras, desde el requerimiento, hasta su llegada al
almacén.

e Atender las compras nacionales y contratacion de servicios de acuerdo al
Caodigo Compliance de la empresa.

e Coordinar con contabilidad la documentacién necesaria para el pago de
proveedores nacionales.

e Preparar el reporte de status de la compra de mercaderia internacional, a fin
de mantener permanentemente informada a las areas de la empresa.

¢ Investigacion y seguimiento constante de los proveedores criticos, precios,
plazos, nivel de relacion con la competencia.

e Controlar el consumo de los items en stock.

¢ Responsable de la gestidn, seguimiento y cumplimiento de los despachos a
los clientes.

¢ Responsable de la planificacion de rutas para la entrega de los pedidos.

15



Supervisar y controlar las entregas a los clientes, respetando fechas y horarios
establecidos.

Coordinar con el area de almacén para hacer entregas directas a clientes y
sucursales.

Formular y controlar el presupuesto anual de gastos de distribucion.
Asegurar con los proveedores de transportes el nimero de unidades
necesarias para cumplir con la entrega de pedidos en forma oportuna.
Manejo de indicadores de gestion, de servicios y de eficiencia, asi como emitir

informes a gerencia.
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CAPITULO Il
ASPECTOS GENERALES DE LAS ACTIVIDADES
PROFESIONALES

2.1. Antecedentes o diagndstico situacional
Se presenta un andlisis sobre la matriz FODA, para evaluar el estado de

la empresa y su entorno. Ver tabla 1.

Tabla 1. Matriz FODA de Gerencia de Compras
Fortalezas

Debilidades

¢ Falta de capacitacién
e Poco personal en el &rea

¢ Buen clima laboral
e Politicas de compra establecidos con

Analisis procedim_ientos _claros, tanto para e Falta de politicas de (_jistribucién
interno compras mternacmnales_ y nacionales. de productos de motocicletas

¢ Recursos humanos motivados. e Falta de mayores recursos

e Separacion de funciones por la linea financieros para ampliar las

de productos. compras de motocicletas.
Oportunidades Amenazas

e Crecimiento del mercado de e Cambios en ley sobre el uso de la
motocicleta en 3.5% en el 2018. motocicleta. Llevar pasajeros.

e Tendencias favorables en el e Debido ala creciente falta sobre la
segmento de mercado, sobre todo en ley de transito, se podrian
el interior del pais. Por menor costo establecer restricciones o nuevas
de compra a comparacion de los politicas de parte del estado.

Analisis autos. e Aumento del SOAT, o nuevos
externo e Aumento de servicios de courier, impuestos, por el incremento de

delivery, que propician el uso de este
tipo de movilidad.

Ante un tréfico intenso en las
principales ciudades, la motocicleta
ayuda a circular en forma mas
rapida.

accidentes, podia desanimar su
uso.
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2.2. ldentificacion de oportunidad o necesidad en el area de actividad
profesional
La empresa en su linea de motocicletas tiene las siguientes oportunidades
para mejorar:
e Establecer una politica de distribucién de motocicletas, que esté en funcion de
las ventas y al crecimiento que se viene dando en el sector.
¢ Incrementar el nivel de financiamiento de la linea de motocicletas, debido a su
incesante crecimiento.
e Evaluar las ventas por cada zona y lugar donde se tiene una sucursal.
e Evaluar la distribucién por tienda propias y terceros.
¢ Definir las rutas y fechas de envio de mercaderia.
e Definir los plazos de pedidos y compra de productos importados.
e Determinar el stock minimo por cada tienda, en numero de unidades por

marca.

2.3. Objetivos de la actividad profesional
Partiendo de las politicas de la institucion, los objetivos de las actividades
profesionales son:
« Adquirir un conocimiento practico en el &rea de compras y distribucion.
« Desarrollar habitos de trabajo y cooperacion entre las areas de la empresa.

« Plantear estrategias para incentivar el ahorro de costo en el area.

2.4. Justificacién de la actividad profesional

La actividad comercial de motocicletas es un elemento esencial e
importante de movilidad en el pais y que viene creciendo afio a afio. Producto de
este incremento, la importacion de motocicletas es una actividad que viene

propiciando el incremento de inversion, dado su bajo costo para el usuario final.

Este incremento, sobre todo, es dado por personas de ingresos medios,
dado su bajo costo de adquisicion y de recarga de combustible, permitiendo
llegar a cualquier lugar del pais, por ello, la empresa tiene sucursales y tiendas
propias en Lima y en provincia. Hecho que motiva el tener una distribucion

eficiente en toda la red de tiendas y sucursales.
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La gestion de compra, control del stock y manejo con proveedores son
elementos que deben gestionarse en forma eficiente en las empresas de este
rubro, debido que podria haber roturas de stock, quiebre de stock o falta de

productos, en una tienda.

Por lo tanto, la gestion del analista de compra y distribucion permite

realizar mejoras en cada parte del proceso de compra y distribucion.

2.5. Resultados esperados
Los resultados que se espera de mi labor es la consolidacion de una

empresa sostenible y manejo eficiente de compras y distribucion.

Que, a través de las diferentes areas de la empresa y especialistas,
ejecuten acciones que propicien un equilibrio entre sus procesos con miras a una

gestion eficiente.

Asimismo, como futuro profesional, los resultados que espero en mi
persona es demostrar mi compromiso con la empresa por medio de la

capacitacién continua que me permitird crecer en mi desempefio profesional.

Lo que deberia mejorar en el aspecto profesional luego de mi colaboracion
en la gerencia de compra es ser flexible a fin de adaptarme a nuevas exigencias
del mercado laboral y equilibrar mis capacidades obtenidas para crear nuevas
oportunidades de desarrollo profesional, con el fin de competir con otros
profesionales dentro de mi sector.
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3.1.

CAPITULO Il
MARCO TEORICO

Bases tedricas de las metodologias o actividades realizadas
3.1.1. Logistica empresarial

Segun GS1 Colombia (Instituto Colombiano de Automatizacion y
Codificacion Comercial) “Logistica es el proceso de planear, controlar y
administrar la cadena de abastecimiento y distribucién, desde el
proveedor hasta el cliente y con un enfoque en la red de valor y

colaboracion entre los actores de la red logistica interna y externa” (p. 30)

(4).

Segun Council of Logistic Management (CLM) sefiala que “la
logistica es el proceso de planear, implementar y controlar el flujo y
almacenamiento eficiente y a un costo efectivo de las materias primas,
inventario en proceso, de productos terminados e informacion
relacionada, desde los puntos de origen hasta los de consumo; con el

proposito de satisfacer las necesidades de los clientes” (p. 30) (4).

La logistica, su definicidbn no es un tema nuevo para la mayoria de
las empresas, dado que existen diferentes definiciones, pero hoy en dia
resulta de vital importancia conocer la cadena de suministros, empezando

desde la compra y terminando en los productos que llega a los clientes
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finales. Esto en razén a que una buena gestidon logistica asegura una

mayor rentabilidad y una ventaja estratégica (5).

Asi también, se indica que es frecuente encontrar que la gestion
logistica esta en otras areas de la empresa, como puede ser en la parte
financiera (en tema de procesos de pedidos, inventarios y sistema de
informacion), produccion (en tema de aprovisionamiento, almacén de
materia prima, ingenieria y disefio, planificacion de produccion y
fabricacion) y comercial (en temas de almacén de productos terminados,

transporte y distribucion) (5).

3.1.2. La gestion de compray abastecimientos

3.1.2.1. Sistema integral de compras

Las compras son la primera gestion por realizar en la cadena
de suministro, dado que de esta inicia la compra de la materia
prima, insumos y materiales, que serviran en el proceso productivo
o de comercializacién de la empresa. Asi también, se asocia a las
otras actividades a desarrollar en la empresa para satisfacer esos
requerimientos y puedan ser almacenados en forma ordenada,
llevando un control del stock en los centros de distribucion o
almacén o realizando prueba de calidad del insumo o calificacion

del proveedor (4).

3.1.2.2. Objetivo de las compras
En la mayoria de las empresas se siguen estos objetivos en

la gestion de abastecimiento (4):

e Satisfacer los requerimientos o pedido realizados por clientes
interno o externos.

e Mantener el abastecimiento a lo largo del tiempo.

e Tener niveles 6ptimos de stock por cada tipo de producto,
insumos o materiales.

e Propiciar la firma de alianza estratégicas con proveedores para

el abastecimiento de insumos, materiales, etc.
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Asegurar los menores costos, sin perder la calidad esperada por
cada insumo, materiales o productos.

Propiciar mejorar la cadena de suministro.

3.1.2.3. Principales funciones en la gestion de compra

Se considera que las funciones de la gestion de compra visto

como la parte operacional son (4):

Revision de requerimientos

Seleccién de proveedores

Ubicacion de érdenes

Programacion de entregas

Analisis de propuestas comerciales de los proveedores
Manejo de negociacion con proveedores
Seguimiento a las 6rdenes de compra
Gestion de reclamos de clientes

Ampliacion de nuevos proveedores

Manejo de decisiones entre comprar o hacerlo
Analisis de materiales y productos

Andlisis del mercado y tendencia de los productos o materiales

En la figura 2 se muestra el cambio entre lo tradicional

versus la gestion logistica.
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3.1.3.

Enfoque Tradicional Enfoque de Logistica

FUNCIONES BASICAS FUNCIONES ALREDEDOR DE LA LOGISTICA

Definir la Necesidad Garantizar el Ciclo de Entrega a los
Clientes

Mantener el Minimo de Inversion
en Inventarios

Seleccionar el Proveedor

Negociar un Precio Maximizar la Relacion Costo -

Beneficio

Encontrar y Desarrollar Fuentes
Soporte Contractusl Competitivas de Suministros
Garantizar la Excelencia en los
SRSTRIIND 0 Naveges Niveles de Servicio del Proveedor
Integracion de las Funciones Logisticas

i

Enfoque de Cadena de Abastecimiento

Figura 2. Funcion de la compra. Tomada de Gestién Logistica Integral (4)

Del enfoque de logistica nace el concepto de la “orden
perfecta”’, que garantiza que todo pedido llega a tiempo, con la
misma calidad y al menor costo. La orden perfecta, tiene la
siguiente caracteristica: el producto disponible se entrega en
tiempo acordado, tiene la calidad esperada, cuenta con los
documentos necesarios para su compra y traslado, es calculado

sobre la base de los pedidos y pagados segun contrato (4).

Seleccion, evaluacion y calificacién de proveedores
3.1.3.1. Seleccién de proveedores
Para realizar la seleccion se realiza un andlisis previo de los
proveedores, luego se establecen los criterios para su eleccién. Los
criterios son (4):
e |dentificacion de los proveedores
e Desarrollo integral y proactivo con el proveedor
e Alineacion con los objetivos de la empresa

e Alta capacidad de respuesta del proveedor
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Para otras empresas, estos criterios de seleccion del
proveedor pueden ser diferentes, estableciéndose de acuerdo al
negocio y a las politicas de la empresa. Por ejemplo, precio, lugar
de entrega, credibilidad en el mercado, tecnologia necesaria para

satisfacer los pedidos, etc.

Asi mismo, se establecen los puntajes sobre estos criterios

para su evaluacion.

En la tabla 2 se presentan los puntajes como ejemplo:

Tabla 2. Puntaje por criterio para seleccionar un proveedor

Criterio Puntaje
Precio 40%
Calidad 10%
Nivel de cumplimiento 25%
Infraestructura 10%
Ubicacion 15%

En la tabla 3 se presenta la calificaciéon que tendria un

proveedor.

Tabla 3. Calificacién del proveedor

Criterio Calificacion

Muy Alta 5
Alta 4
Media 3
Baja 2

Muy Baja 1

3.1.3.2. Evaluacion y clasificacion del proveedor
El propoésito de clasificar a un proveedor es seleccionar en

forma mas rapida, haciendo mas eficiente su proceso de seleccién

(4).

Para ello algunas empresas sefialan los siguientes objetivos
en la evaluacion:
e Convertir a los proveedores en mas competitivos.

e Encontrar las fortalezas y debilidades de cada futuro proveedor.
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3.1.4.

e Mejorar el suministro de la compafia.
e Crear relaciones fuertes, estables y amigables.

e Disminuir el nivel de quiebra de stock.

Los principales factores que se evalla en un proveedor para

determinar su desempefio son:

e Sistema de calidad: calidad en sus procesos, administrativo y
certificacion.

e Fabricacién: programaciéon de la produccion y de
requerimientos de materiales.

e Medio ambiente: cumplimiento de la Ley de gestion ambiental
en manejo de residuos sélidos, liquidos y gases.

e Aspectos comerciales: precios competitivos, atencion a
clientes e innovacién de productos y poder de negociacion.

e Aspectos logisticos: nivel de cumplimiento de entregas por

cantidad, politica de devolucion, atencién de reclamos.

De acuerdo a las tablas 2 y 3 se evalla, se clasifica al
proveedor, previamente es necesario determinar el tipo de producto
gue nos proveera. Los tipos de producto son: criticos, rutinarios,
estratégicos y apalancados.

Abastecimiento de mercancias
3.1.4.1. Modelo del lote 6ptimo econémico (EOQ)

Este modelo es conveniente para determinar el lote a
comprar, considerando los costos por las érdenes de compra y de
inventario. Este modelo es adecuado para ventas que presentan
pocas variaciones entre lo real y su pronéstico. Asi también,
requiere de un nivel de stock alto, que podria ser inconveniente

para la empresa, por los costos de almacenaje, entre otros (4).

La formula del EOQ:
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Donde:

EOQ: cantidad 6ptima de la orden de compra

F: costo fijo de colocar y recibir una orden

S: ventas anuales en unidades

C: costos anuales de mantenimiento, expresado en % del valor
promedio del inventario

P: precio de compra de la mercaderia

3.1.4.2. Modelo de reaprovisionamiento continuo

Este modelo es cuando se tiene un registro perpetuo de los
inventarios. Para lo que se ordenan las cantidades, una vez llega a
su punto de reorden. Este modelo evalia la demanda del bien, el
tiempo de entrega del proveedor, los agotados y el inventario de

seguridad.

El punto de reorden = plazo de tiempo (semanas) x consumo

semanal.
Sugerido de compra: contempla cinco variables (inventario
requeridos, niveles y factores de servicio, fluctuacion de la

demanda y los tiempos de entrega, inventario de seguridad.

Calculo de stock sugerido: es lo que se necesita para

cubrir las ventas, mientras se espera la llegada de la mercaderia.
Stock LT usual =D x LT

Donde:

D: demanda promedio por dia

LT: tiempo de entrega usual del proveedor (en dias)

El nivel de servicio y factor corresponde a la probabilidad de

gue la industria cumpla con su demanda en términos de cantidad,
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tiempo y lugar de entrega. En la tabla 4 se presenta el factor y el

nivel.

Tabla 4. Niveles de servicio y factor de conversion

Nivel de Factor de
servicio (%) servicio (FC)
75 0.7
85 1.00
90 1.30
95 1.70
98 2.10
99 2.30
99.99 3.10

Nota: tomada de Gestién Logistica Integral (4)

Célculo de la fluctuacion: es la desviacién estandar con
respecto a la demanda y del tiempo de entrega sobre los niveles de

inventario.

Célculo del stock de seguridad: permite cubrir las

variaciones de la demanda en un tiempo determinado.

Stock de seguridad (SS)

Donde:

LT: tiempo de entrega usual desde el proveedor (dia)

DS: desviacion estandar de la demanda

D: demanda promedio (por dia)

DSLT: desviacion estandar del tiempo de entrega usual del
proveedor

FC: factor de servicio

Entonces el sugerido de compra se calcula:

Sugerido de compra=SR+SS+B-M-T+E

Donde:
SR: stock requerido
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SS: stock de seguridad

B: unidades comprometidas para venta
M: unidades en pedidos a proveedor

T: unidades en transito desde proveedor
E: unidades para feria
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4.1.

CAPITULO IV

DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES PROFESIONALES

Descripcion de actividades profesionales
4.1.1. Enfoque de las actividades profesionales

Esta orientado a brindar un soporte técnico en los procesos de
compra Yy distribucion de mercaderia con la documentacion para su
transporte, los resultados conseguidos durante su desarrollo

proporcionaran proponer estrategias de mejoras en la empresa.

4.1.2. Alcance de las actividades profesionales

Se desarroll6 en un ambiente laboral con sentido integral y
participativo, otorgandome la oportunidad de realizar acciones de
supervision en colaboracién con los otros profesionales de la empresa,

para cumplir los objetivos de cada area.

4.1.3. Entregables de las actividades profesionales
Los entregables que se entregaron fueron:
e En el areade compra: procedimiento y asignacion de compra, formato
de compra de motocicletas, seguimiento.
e En el area de abastecimiento: disefio de la distribucion, manejo del

control del stock de motocicleta, control de venta, salida y entrada de
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4.2.

mercaderia por los puntos de venta propios y ventas a los mayoristas
a nivel de Lima y sucursales de provincia.

e En ambos casos ver anexo.

Aspectos técnicos de la actividad profesional
4.2.1. Metodologias

A fin de desarrollar las diversas actividades en el a&rea de Compras
y Abastecimiento, se utilizaron los conceptos de compras, seleccion de
proveedores y modelo de disefio de abastecimiento para desarrollarme a

nivel profesional en la empresa.

4.2.2. Técnicas
Para fomentar la cohesién entre los colaboradores que conforma la
empresa JCH Comercial S. A., se aplicaron técnicas como la multiplicidad,

organizacion, objetivos comunes, comunicacion y coordinacion.

e Técnica de multiplicidad: como equipo de trabajo se entrelazaron
habilidades, actitudes y aptitudes, para que todo el personal de la
empresa pueda aportar algo diferente en el desenvolvimiento de sus
funciones.

e Técnica de organizacion: todo el personal de la empresa debe tener
el conocimiento de los principios, mision y vision, asi como la
responsabilidad social, para asumir sus compromisos y cumplirlos.

e Técnica de objetivos comunes: definir y compartir los objetivos
generales de la empresa, con todo el equipo de trabajo es de vital
importancia, para que todos sepan que es lo que espera la empresa y
cada una de las areas de su personal.

e Técnica de comunicacion: la comunicacion fue abierta, siendo
necesario para el equipo de trabajo, dado que de este modo genera
transparencia y agilidad en la realizacion de las tareas y funciones.

e Técnica de coordinacion: la coordinacion fue necesaria entre las

areas de la empresa, para establecer estrategias, tareas o tomar
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4.3.

decisiones para mejorar los procesos o procedimientos en cada una de

las areas de la empresa.

4.2.3. Instrumentos

e Leyes:

o Laley general que regula la actividad empresarial es la ley 26887, Ley
General de Sociedades. En la que se establecen los lineamientos de
cOmo se constituye una empresa, sus 6rganos de gobierno y de control,
asi como las principales atribuciones a los representantes legales y el
objeto a que se va a dedicar la empresa (3).

o Ley N.°28976.- Ley marco de licencia de funcionamiento. La presente
ley tiene como finalidad establecer el marco juridico de las
disposiciones aplicables al procedimiento para el otorgamiento de la
licencia de funcionamiento expedida por las municipalidades (3).

e Documentos de la empresa, para su analisis, reporte de venta, puntos
de venta, almacén y centro de distribucion.

e Documentos de la teoria logistica y calculo de stock por producto.

4.2.4. Equipos y materiales utilizados en el desarrollo de las
actividades
Se tuvo lo siguiente:
e Se utiliz6 el programa Excel, para el andlisis y elaboracién de reportes
y 6rdenes de compra.
e Se tuvo a disposicion una laptop con acceso a internet.
e Y también se cont6 con un escritorio y articulos de oficina en mi espacio

destinado para realizar mis funciones.

Ejecucion de las actividades profesionales
4.3.1. Cronograma de actividades realizadas
En la tabla 5 se presenta el cronograma de las actividades que se

desarroll6 en la empresa en el area de compra y abastecimiento.
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Tabla 5. Cronograma de actividades

2018 2019

Actividades Ene Feb Ma Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Ma Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Firma del

X
contrato
Presentacion y
orientacion en el
area de compras
y abastecimiento
Gestién de
compras
Elaborar érdenes
de compra
Seleccion de
proveedor
Gestién de
abastecimiento
Coordinar
pedidos de Lima X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X
y provincia
Llevar el control
de pedidos y X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X
ventas
Control de
inventario
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4.3.2. Proceso y secuencia operativa de las actividades
profesionales
Procesos de compras:
e Se recepciona los pedidos de érdenes de compra de la gerencia de
venta y de otras areas de la empresa.

e Se elabora propuesta de compra.

Se pasa para su aprobacion en gerencia general.

e Una vez aprobada se pasa a compras internacionales.
e Se hace seguimiento a la compra.

e Se recepciona la compra y se almacena.

Se indica en la figura 3 el diagrama de flujo que sigo para realizar

mis funciones.

Inicio

Recepcidn de pedidos

Propuesta de compra

Aprobacion
de compra

Realiza Compra
Internacional

Seguimiento Compras

Recepcion y almacén

Figura 3. Diagrama de flujo
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Proceso de abastecimiento

e Se recepciona solicitud de venta mayorista y venta de los puntos de
venta.

e Se elabora el cuadro de venta realizada.

e Se elabora el control del inventario, es decir, entradas y salidas de
almacen.

e Se elabora la salida de mercaderia de almacén.

e Se solicita la aprobacién por punto de venta y venta mayorista.

e Se coordina la entrega para despacho.

e Se despachay envia con guia de remision.

e Se controla la salida.

En la figura 4 se muestra el diagrama de flujo de la gestién de

distribucion.

Recepcion de pedidos

Elaboracion de cuadros
y control de inventario

Se elabora salida de
mercaderia

Aprobacion
de salida de
mercaderia

Coordina despacho

Control de salida

Figura 4. Diagrama de flujo de distribucién
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CAPITULO V
RESULTADOS

En este capitulo se presentan los resultados de las actividades y se

ordeno la informacion segun los objetivos planteados como profesional.

5.1. Resultados finales de las actividades realizadas

a) Se participd en capacitaciones de induccion al inicio de las funciones
encomendadas con la finalidad de estar familiarizado con los temas de
compra y abastecimiento que lleva la empresa, de modo tal, que cumpla con
la legislacion peruana y tenga un mejor desempefio.

b) Se particip6 en la elaboracion de las propuestas de compra y se propuso la
compra de mercaderia, utilizando el método de compra éptima.

c) Se particip6 en la elaboracion de las propuestas de abastecimiento por punto
de venta y mayoristas, proponiendo un método de distribucion para los puntos

de venta y sucursales que tiene la empresa.

5.2. Logros alcanzados
Los logros alcanzados se dieron en el area de compra, en donde, con la
propuesta se determind la cantidad que debe comprar la empresa, considerando

el tiempo que toma el proveedor en entregar la mercaderia.
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Otro logro asociado al area de compra es que se selecciona y clasifica a
los proveedores, para poder negociar y agilizar las compras, teniendo un listado

de proveedores con calificacion alta, regular y mala.

Un logro asociado al area de abastecimiento, es que se determind la
cantidad que le corresponderia a cada punto de venta y sucursal, mediante su
participacion en venta, utilizando para ello las ventas del afio 2018 en forma
mensual. Mediante dicha participacion se incrementaron las ventas en forma

proporcional al objetivo del afio.

5.3. Dificultades encontradas

La dificulta que se encontr6 es que la empresa no tiene una base de datos
centralizada, debido a ello se trabajo para recopilar la informacién en Excel de
todos los puntos de venta y sucursales. Considerando una revisibn manual y

utilizando mas tiempo para su realizacion.

5.4. Planteamiento de mejoras
El planteamiento de las mejoras se presenta en la gestion de compras y

en la gestion de distribucion de la empresa, para las motocicletas.

5.4.1. Metodologias propuestas

Gestion de compra

El primero radica en determinar los elementos que se aplicaran
para contextualizar el modelo de compra, puesto que ha de considerarse
gue este es el objetivo del proyecto; por lo tanto, se ha tomado tres
elementos: modelo de lote 6ptimo econdmico, andlisis de productos y

reducciéon de costos.

El segundo nivel tendr& los subelementos que conforman a los tres
mencionados:
e Modelo de lote 6ptimo econOmico: respondera a la formulacion y
calculo propiamente dicho del modelo de lote 6ptimo, teniendo los
subelementos (costo fijo, ventas anuales, costo anual de

mantenimiento, precio de los bienes).
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e En analisis de productos: se procedié a determinar el nivel de venta
de cada sucursal, consolidando todas las ventas de la empresa,
teniendo un histérico de venta del ultimo afio en forma mensual, para
evaluar su estacionalidad.

e Reduccion de costos: esto se realizO mediante la seleccion de

proveedores, evaluando su calidad, precio, condiciones e imagen.

Gestion de distribucion

En el tercer nivel se evaluara la distribucion de la mercaderia a los
diferentes puntos de venta y sucursales, buscando la ruta éptima, para la
entrega de la mercaderia, en tiempo de respuesta, nivel de inversién en
inventarios, mejorando nuestros niveles de servicio para que los clientes

siempre encuentren el producto.

5.4.2. Descripcion de la implementacion

Las actividades que se desarroll6 fueron:

En gestion de compra

e Recepcion de pedido de todos los puntos de venta y sucursales, de
parte de los administradores.

e Se elabora un cuadro de compra de motocicletas, para cumplir con los
requerimientos de cada area, acorde a la inversion en inventarios.

e Se elabora el stock 6ptimo econémico (EOQ) y se procede a enviar a
su aprobacién por la gerencia.

e EIl area de compras internacionales realiza las coordinaciones de la
compra.

e Le doy seguimiento a la compray ver el estado de la importacion.

e Recepcion de la mercaderia.

En gestion de distribucién
e Se procedi6 a elaborar los reportes de las ventas de cada sucursal,
para determinar la participacién que tiene cada sucursal, en las ventas

de las motocicletas.
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e Se elabora la proyeccién de ventas, para los préximos periodos, tres
meses que se espera lleguen las motocicletas importadas.
e Se llevo el control de la salida y entrada de mercaderia.

e Se coordina el despacho, control de las rutas y optimizacion.

5.5. Analisis
Segun el mercado de motocicletas en el Perd, hubo un crecimiento de
3.5% en el afio 2018 siendo de 165,995 unidades y de 2017 fue de 160,298

unidades.

En el caso de Peru, este desarrollo se debe a un tema mas social. “En los
altimos afios los precios de estos vehiculos utilitarios se han reducido
considerablemente, facilitando el transporte de aquellos cuyas economias no les
permiten adquirir un automovil. Adicional a ello, tienen otras ventajas como:
utilizan menos combustible, ayudan a descongestionar el transito y son la
herramienta de nuevos puestos de trabajo de miles de peruanos con el boom de

los couriers, comida rapida y otros” (6), concluyo.

La empresa JCH Comercial S. A. impulsa su crecimiento en la venta de
motocicletas, debido a que cuenta con cinco puntos de ventas. Estas sucursales
y puntos de venta estan en zonas de nivel socioeconémico medio, o “C”, que son
MAas propensos a comprar este tipo de vehiculo, como medio de transporte

personal.

Este crecimiento propici6 que JCH Comercial S. A. profesionalizara la
gestion de compra y distribucion de la empresa, generando con su personal una
metodologia de céalculo 6ptimo de stock y de un abastecimiento de acuerdo a las
ventas que realiza cada sucursal, seleccionando y teniendo una clasificacion de

proveedor, para una agil, seleccién y compra.
Para los siguientes afios la empresa espera seguir creciendo y reduciendo

sus costos por compra y distribucion, dado el crecimiento del mercado en los

préximos afios.
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5.6. Aporte del bachiller en la empresa o institucion

Como bachiller en el area de compra y distribucion se aporto lo siguiente:

a. Area de compra

e Seleccion y evaluacion de proveedores, para clasificarlos.

e Elaboracion de formato de solicitud de 6rdenes de compra.

e Elaboracion de formato de reporte de venta de cada sucursal.
¢ Presentacion del analisis de la evaluacion de proveedor.

e Presentacion de las 6rdenes de compra y su seguimiento.

b. Area de distribucion
e Elaboracién del formato de venta por sucursales y puntos de venta.
e Elaboracion de participacion de venta por sucursal.

¢ Presentacion del control de stock y almaceén.

c. Participacion en las reuniones de control de presupuesto de egresos e

ingresos.

d. Participacion en las reuniones semanales sobre el estado de avance de los

objetivos de venta y del control del inventario.
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CONCLUSIONES

El presente trabajo de suficiencia profesional tuvo como objetivo exponer
aspectos generales de la empresa y las actividades profesionales desarrollados
en el &rea de compras y distribucion de la empresa JCH Comercial S. A. durante
el periodo 2018 al 2019. En este sentido se concluye:

e Para brindar un soporte a la toma de decision de las compras sera necesario

contar con personal capacitado en tema relacionado a la gestion de compras.
e Para brindar un soporte adecuado a la gestion de distribucion, sera necesario
conocer cuantos productos se venden por sucursal y cuanto es el tiempo de

reposiciéon de la mercaderia.

e Para garantizar el cumplimiento de los objetivos, es necesario tener un equipo

gue brinde la informacidon necesaria de venta y compra.
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RECOMENDACIONES

Es necesario tener una base de datos actualizada de las ventas por modelo

de motocicletas.

Realizar alianzas estratégicas con los proveedores de motocicletas.

Se recomienda realizar inspecciones y control de stock por cada sucursal y

puntos de venta.

Se recomienda evaluar los costos de compra y evaluar los costos de

almacenamiento.
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Anexo 1
JCH Comercial S. A.

Figura 5. La empresa: Local de Nicolas Arriola N.° 2291
‘ e sl
=~ N

©) | FRENOS

10N
eameno computaRizaDo 4 | BALANCEO B | LUBRICANTES ¥ | SUSPENS

Figura 6. Local de Tomas Marsano N.° 900
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Anexo 2
Taller de induccién alos procesos de compray abastecimiento de la

empresa JCH Comercial S. A.

e/ "”; SUMITOMO éuaasrz,mousmss

FOLKEN
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Figura 8. Visita a las tiendas de exhibicion de las motocicletas
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Anexo 3

Entregas realizadas en el area de compra

Figura 9. Entregas realizadas en el area de compra

Por cada zona, se le dio un formato para que las sucursales envien sus
ventas, como se ve en la tabla 6.

Tabla 6. Formato de agencia Chiclayo
J.CH. COMERCIAL 2018 FECHA: 31/08/2018
VENTAS POR ARTICULO / MARCA
AGENCIA:CHI 1139 402
MONEDA:DOLARES
DEL: 01/08/2018 AL: 31/08/2018

MARCA CoDIGO DESCRIPCION CANTIDAD u.m. CANTIDAD  VALORVENTA L.G.V. PRECIO VENTA
JCH MOTO0000052 MOTOCICLETA JCH250-RZ8B (JCH) 1.000 UND 1.00 1,397.76 251.60 1,649.36
JCH MOTO0000065 MOTOCICLETA TARKI (JCH) 2.000 UND 2.00 1,159.14 208.64 1,367.78
DAY TRI0000002 TRIMOTO CARGA DY250ZH-2C (DAYUN) 1.000 UND 1.00 1,632.22 293.80 1,926.02
Total 4.000 4.000 4,189.120 754.040 4,943.160

En latabla 7 se presenta el formato en las otras agencias o punto de venta.
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Tabla 7. Formato de registro de ventas de la agencia Lima

J.CH. COMERCIAL 2018

MARCA
DAY
DAY
DAY
JCH
JCH
JCH
JCH
JCH
JCH
JCH
JCH

VENTAS PORARTICULO / MARCA

AGENCIA:LIM MOTOS AV.N.ARRIOLA 2265

MONEDA:DOLARES
DEL: 01/08/2018 AL: 31/08/2018

CODIGO DESCRIPCION

MOT000001& MOTOCICLETA DY125-C DAYUN
MOT0000025 MOTOCICLETA DY125-6 DAYUN
MOT0000034 MOTOCICLETA DY150-4 DAYUN
MOT0000001 MOTOCICLETA JCH150T-15 (JCH)
MOT0000002 MOTOCICLETA JCH150T-28 (JCH)
MOT0000007 MOTOCICLETA JCH200-RZ6 (JCH)
MOT0000011 MOTOCICLETA JCH200-RS2 (JCH)
MOT0000014 MOTOCICLETA JCH150-RS4 (JCH)
MOT000003C MOTOCICLETA JCH250-RZ10 (JCH)
MOT0000032 MOTOCICLETA JCH150T-16 (JCH)
MOT0000052 MOTOCICLETA JCH250-RZ8B (JCH)

CANTIDAD U.M. CANTIDAD  VALORVENTA

2.000
2.000
1.000
9.000
4.000
1.000
2.000
2.000
1.000
11.000
1.000

UND
UND
UND
UND
UND
UND
UND
UND
UND
UND
UND

2.00
2.00
1.00
9.00
4.00
1.00
2.00
2.00
1.00
11.00
1.00

FECHA: 31/08/2018

1,440.72
1,169.50
553.39
6,210.60
2,651.34
1,023.50
2,035.86
1,213.78
1,421.19
8,025.61
1,421.48

1.G.V.
259.33
210.50
99.61
1,117.92
477.23
184.23
366.46
218.48
255.81
1,444.62
255.86

PRECIO VENTA
1,700.05
1,380.00

653.00
7,328.52
3,128.57
1,207.73
2,402.32
1,432.26
1,677.00
9,470.23
1,677.34

Viendo las dos tablas, el formato es Unico, para poder realizar un

consolidado de las ventas y sacar un estadistico.

Se presenta la figura 10, en donde se muestra la venta.

Figura 10. Factura de las ventas realizadas
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Con ello se procedio a elaborar la cantidad de venta mes a mes y realizar
las compras para su reposicion, ver la tabla 8 sobre las ventas realizadas mes a

mes.

Tabla 8. Resumen de ventas por ciudad
2018 2019

Ciudad Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Total
Arequipa 2 7 2 4 2 1 2 1 21
Chiclayo 4 4 12 6 4 8 10 3 2 4 2 3 62
Juliaca 7 21 17 17 22 31 18 26 10 21 5 9 204
Lima 83 133 67 67 155 179 87 146 146 113 230 140 1546
Tacna 7 10 7 14 9 8 8 11 5 7 9 4 99
Total 101 170 110 106 194 228 123 187 165 145 247 156 1932

Teniendo el resumen de ventas que se presenta mes a mes, y la condicion
de que cada proveedor de motocicletas se demora en entregar la mercancia en

90 dias, se tiene la siguiente tabla.

Tabla 9. Ventas trimestrales de motocicletas

Ciudad . 2018 . . 2019 .
ler tri 2do tri 3er tri 4 tri
Arequipa 9 8 3 1
Chiclayo 20 18 15 9
Juliaca 45 70 54 35
Lima 283 401 379 483
Tacha 24 31 24 20
Total 381 528 475 548

Como se puede apreciar la empresa necesitaria reponer cada 90 dias, la
compra de motocicletas, dado que son importadas de China. En la tabla 10 se

tiene la cantidad de motocicletas a comprar por periodo.

Tabla 10. Compra de unidades de motocicletas por trimestre

Compra Llega Periodo Motocicletas (u)
Enero Abril 2do Tri 528
Abril Julio 3er Tri 475
Julio Octubre 4to Tri 548
Octubre Enero ler Tri 381

Se considera incrementar la venta en 3.5% de acuerdo al mercado, esta

seria para el 2020 en la tabla 11.
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Tabla 11. Compras a realizar para el siguiente periodo

Compra Llega Periodo Motocicletas Incremento
3.5%
Enero Abril 2do tri 528 546
Abril Julio 3er tri 475 492
Julio Octubre 4to tri 548 567
Octubre Enero ler tri 381 394

El lote 6ptimo que debe comprar la empresa seria de 2000 unidades al
afo. Si se consideran las ventas que viene haciendo la empresay al crecimiento

esperado del sector.

De acuerdo a la cantidad de motocicletas al afio que se compraria, se

tiene los modelos de motocicletas a comprar en la tabla 12.

Tabla 12. Modelo de motocicletas a comprar

Modelo Venta anual % participacién Cantidad a comprar
DAY 65 3 67

JCH 1836 95 1900

MAK 1 0 1

PIA 3 0 3

YAD 5 0 5

YAM 22 1 23

Total 1932 1 2000

En latabla 12 se tiene la cantidad a comprar por modelo, siendo el modelo
JCH, el de mayor participacion, esto debido a que la empresa JCH LComercial
S. A. se ha enfocado en vender su propia marca de motocicletas, dado su

respaldo de la marca, por la trayectoria de la empresa y su reputacion.
A continuacion, se muestra la orden de compra que se realiza al proveedor

de China, para realizar la importacion. Ver figura 11. Y sus condiciones en la

figura 12.

49



WUXI Z-MOTOS VEHICLE CO., LTD.

ADD ANIHEN STRERT, WUNE CITY, NAMIEL PROVINGE, CHIMA, ZIF 214104
L WER v sl in B-Mall infsEamaie on TEL ) wllded 1B RBDEGHE

PROFORMA INVOICE

TVOICE NO.: IME1R0T0E DATE: FULY 06, 2019
BUYER: 1.CH. COMERCIAL § A

SMIPMENT DATE: AL, 200% COUNTRY OF ORIGIN: CHINA
EY SEAFROM: SHAMNGHAL CHDNA TCO: CALLAD PERU

UNIT PRICE QTY AMOUNT

MODELTO wo | @ey | @i

STYLE 3COOTER

with sl narmal 403 84 33743
ipesdames, ] #0100 ure,LED

b USE tharper

JCH150T-268 SCOOTER
sath alatmm nermal
spendemeter, {30701 see hand 426 % 18414

poateeisi sear et LED
hgh USE chasger

JCH150T-29 SCOOTER
wath ke, nermal
spesdemeter, 1207002 wes hand 441 i 17188
posteeta sear rece, LED
hight 3B chacger

RISE MOTORCYCLE
with alaere, digital
rpeedemsier.narmal frant sheck

PR 795 & 45290
headlgha LT5E
thaeges 3EP1,150ex nil cenlag
cngmc
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drepear 2 5010 wrs LED
Bght UHE chargst,115ce enpine
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TOTAL 134 PCS UEDEILTTL
SHAMNCHAI

Figura 11. Orden de compra de motocicletas
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TOTAL: US DOLLARS ONE HUNDRED TWENTY.ONE THOUSAND
SEVEN HUNDRED AND SEVENTY-ONE ONLY

BANK INFORMATION (New Bank Account!)

EENEFICTARY'S BANK: BANK OF CHINA, XISHAN SUB-ERANCH

BANX ADDRESS: §2 XIHU ROAD(M), WUX], TANGSU PROVINCE, CHINA
SWIFT CODE: BECHCNEISSC

BENEFICIARY: WUXI Z-MOTOS VEHICLE CO_ LTD.

ADDRESS: 58 CHAQIAO HOUSHAN ROAD(S), WX, JIANGSU, CEINA
A/CNO.- 483269651771

TERMS OF PAYMENT: T'T 20% IN ADVANCE, THE REST 80% PAID WITEIN
J0DAYSAFTERBLDATE

FREE OF CHARGE SPARE PARTS: 1%

THE SELLER : WUXI Z-MOTOS VEHICLE CO_, LTD.

SIGNATURE: | = I | |
B 2008 VAt 0 L)

Figura 12. Condiciones de la orden de compra

Asi también, se tiene la evaluacién previa que se hizo a los proveedores,
para clasificarlos y poder negociar con ellos un contrato de alianza estratégica y
asegurar el aprovisionamiento en tiempo oportuno, en forma y con ventajas

respecto de sus competidores.
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Tabla 13. Comparativo de empresas proveedoras de motocicletas

Shenzhen
Shenzhen xcross Cuccy Motor Baoyunda Co. futengdaVehicle Wuxiz-Motos
motorcycle Co., Ltd Tecnology Co. Ltd Ltd Industria Co; Vehicle Co.,Ltd
LTD
Criterio Peso Valor Puntos Valor Puntos Valor Puntos Valor Puntos Valor Puntos
Precio 40% 3 1.2 3 1.2 2 0.8 3 1.2 4 1.6
Calidad 10% 3 0.3 4 0.4 4 0.4 3 0.3 5 0.5
Cur':']'p""er'n?eemo 25% 4 1 4 1 4 1 4 1 5 1.25
Infraestructura 10% 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 4 0.4
Ubicacién 15% 4 0.6 4 0.6 3 0.45 4 0.6 4 0.6
Puntaje total 3.4 3.5 2.95 3.4 4.35

De acuerdo a esta evaluacién en la tabla 13, podemos ver que la empresa Wuxiz — Motos Vehicle Co., Ltd, tiene el mayor
puntaje siendo de 4.35, mayor a los otros proveedores, como Cuccy Motor Tecnology Co. Ltd con 3.5. |la idea de calificarlo es solicitar

lo que se necesita en orden al puntaje obtenido, es decir, se empieza a pedir de acuerdo a la tabla 14.

Tabla 14. Calificacién de empresas proveedoras de motocicletas

Empresa Puntaje Calificacion
Wuxiz-Motos Vehicle Co.,Ltd 4.35  Muy buena
Cuccy Motor Tecnology Co. Ltd 3.50 Buena
Shenzhen xcross motorcycle Co., Ltd 3.40 Buena
f?te)nzhen futengdaVehicle Industria Co; 3.40 Buena
Baoyunda Co. Ltd 2.95 Regular
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Segun la tabla 14 la empresa Wuxiz motos Vehicle Co. Ltd, es una muy
buena empresa, con la que JCH Comercial S. A. establecid una alianza
estratégica, de cara a impulsar su propia marca, de fabricacién China, la misma
gue se aprecia en la orden de compra que se le cursa a la empresa Wuxiz, para

su produccion y comercializacion en los puntos de venta de Lima y provincia.

Modelo del lote 6ptimo econémico

La empresa JCH Comercial S. A. tiene como actividad la importacion de
productos vehiculares al por mayor, que destinan a la venta mayorista y minorista
en sus puntos de venta, teniendo en una marca estrella JCH, que es el producto
de motocicletas en sus diversas presentaciones como Scooter, 50cc, 80cc, etc.
En este primer elemento, el célculo del modelo de lote 6ptimo se realiza con los

datos de la empresa.

La férmula es:
EOQ

Donde:

EOQ = cantidad econémica de la orden o cantidad éptima que deberé ordenarse.
F = costo fijo de colocar y recibir una orden.

S = ventas anuales en unidades.

C = costos anuales de mantenimiento, expresados como un porcentaje del valor
promedio del inventario.

P = precio de compra de los bienes; es el precio al que compra la empresa.
Resolucion:
Se estimé el calculo de acuerdo a los datos de la empresa, en forma anual,

en la tabla 15.

Tabla 15. Valores de las variables a calcular el EOQ

Variable Descripcién Valor
Costo fijo para realizar una orden, independiente de la cantidad a

F comprar 800

S Cantidad de venta anual de motocicleta 1932

C Valoracion de inventarios en término porcentual 0.2

P Precio de importacion de las motocicletas en promedio 1680
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De acuerdo con esto datos se resuelve en la formula:

EOQ =96

De acuerdo a este valor, el EOQ de 96 unidades de motocicletas y para

completar las ventas se deberian de realizar 20 6rdenes de compra al afio, cabe

indicar que esta formula no toma en cuenta el tiempo que se demora la

importacion de motocicletas, que para nuestro caso es de 90 dias.

Célculo del stock de seguridad

Con el stock de seguridad, la empresa tendra mercaderia para afrontar

quiebre de stock, producto de mayores ventas o por las promociones

comerciales que pudiera sacar la empresa JCH Llanta.

Férmula del stock de seguridad

Donde:

SS = stock de seguridad

LT = tiempo de entrega usual desde el proveedor (dias)

DS = desviacion estandar de la demanda

D = demanda promedio (por dia)

DSLT = desviacion estandar del tiempo de entrega usual del proveedor

FC = factor de servicio

Se procede a realizar el célculo de stock de seguridad, de acuerdo a los

datos de la tabla 16.

Tabla 16. Datos de variable para calcular el stock de seguridad (SS)

Variable Concepto Valor
Segun lo informado por la empresa es el plazo de entrega de las 90

LT motocicletas

DS Desviacion estandar de las ventas diarias 15

D Demanda diaria en promedio 5.4

DSLT Desviacion estandar del tiempo de entrega del proveedor 1.9
El nivel de servicio de la empresa (90%), responde al nivel de stock que 16

FC quiera tener.
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De acuerdo con la formula el SS = 28.77, es decir se necesita tener un
stock de seguridad de 29 unidades de motocicletas, para cubrir las fluctuaciones

de la demanda y que no haya quiebre de stock para atender a los clientes.

La gestion de distribucion
Se realiz6 el andlisis de las ventas que se envia a las sucursales y punto

de venta en Lima, como se muestra en la tabla 17.

Tabla 17. Ventas por sucursales

2018 2019

Total
Ciudad Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul
Arequipa 2 7 2 4 2 1 2 1 21
Chiclayo 4 4 12 6 4 8 10 3 2 4 2 3 62
Juliaca 7 21 17 17 22 31 18 26 10 21 5 9 204
Lima 83 133 67 67 155 179 87 146 146 113 230 140 1546
Tacna 7 10 7 14 9 8 8 11 5 7 9 4 99
Total 101 170 110 106 194 228 123 187 165 145 247 156 1932

De acuerdo a la tabla 17 se procedi6 a mostrar las ventas que se enviaron
a provincia y a los puntos de venta de Lima y se calculd la participacion que

tuvieron mes a mes, en la tabla 18.

Tabla 18. Participacién mensual de las ventas por sucursales
Ciudad  Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar  Abr May  Jun Jul
Arequipa 0% 1% 6% 2% 2% 1% 0% 1% 1% 0% 0% 0%
Chiclayo 4% 2% 11% 6% 2% 4% 8% 2% 1% 3% 1% 2%
Juliaca 7% 12% 15% 16% 11% 14% 15% 14% 6% 14% 2% 6%
Lima 82% 78% 61% 63% 80% 79% 71% 78% 88% 78% 93% 90%
Tacna % 6% 6% 13% 5% 4% 7% 6% 3% 5% 4% 3%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Con ellos, se ve que, para distribuir las futuras compras se debe tener en
cuenta esta participacion que tuvieron, asi como evaluar el mercado donde estan
impulsando la venta o van a realizar acciones comerciales para incrementar las

ventas.

Asi también, por marca ya no es necesario, dado que se esta impulsando
la propia marca de la empresa que es JCH y que es una estrategia de mercado,
para posicionar a la marca y tener un mayor margen, debido a que se espera
contar con una red completa de puntos de venta y de repuestos para la
motocicleta.
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Conociendo la cantidad de stock de seguridad que es de 29 unidades de

motocicletas, se establecio en la tabla 19 la cantidad que le corresponde a cada

modelo.

Tabla 19. Stock de seguridad por modelo

Modelo #Ventas % Participacion StOCk. de
Seguridad

Motocicleta JCH150T-28 (JCH) 344 18.7 5
Motocicleta Style (JCH) 270 14.7 4
E/Ioo;?(;ncleta JCH150T-28 (JCH)-digital 131 71 5
Motocicleta Kori (JCH) 113 6.2 2
Motocicleta JCH250-RZ8B (JCH) 102 5.6 2
Motocicleta JCH150T-29 (JCH) 91 5.0 1
Motocicleta JCH150T-29 (JCH)-digital

board (JCH)-digita 87 47 1
Motocicleta Tarki (JCH) 84 4.6 1
Motocicleta Mallku (JCH) 76 4.1 1
Trimoto carga JCH 300 70 3.8 1
Motocicleta Tarki-2 (JCH) 57 3.1 1
Motocicleta JCH150T-11C 44 2.4 1
Motocicleta Warrior (JCH) 43 23 1
Motocicleta Thunder(JCH) 42 2.3 1
Motocicleta JCH150T-15 (JCH) 41 2.2 1
Motocicleta Young (JCH) 30 1.6 0
Motocicleta RZ8B (JCH) 27 15 0
Motocicleta JCH150T-16 (JCH) 26 1.4 0
Motocicleta Friend(JCH) 23 1.3 0
Motocicleta Tiger(JCH) 21 11 0
Motocicleta JCH200-RS2 (JCH) 20 11 0
Motocicleta Runner (JCH) 19 1.0 0
Motocicleta JCH250-RZ10 (JCH) 14 0.8 0
Trimoto carga JCH300A (JCH) 14 0.8 0
Trimoto carga JCH250A (JCH) 12 0.7 0
Motocicleta JCH200-RZ6 (JCH) 9 0.5 0
Motocicleta JCH350 (JCH) 9 0.5 0
Trimoto carga JCH350 (JCH) 6 0.3 0
Motocicleta JCH150-RS4 (JCH) 4 0.2 0
Motocicleta JCH150-RS1 (JCH) 3 0.2 0
Trimoto carga Yang 250 2 0.1 0
Motocicleta JCH200-RZ2 (JCH) 1 0.1 0
Trimoto carga JCH300D (JCH) 1 0.1 0
Total general 1836 100.0 29

Con ello, el centro de distribucién debe tener la cantidad de stock de

seguridad de cada modelo segun la tabla 19, para atender las variaciones o

fluctuaciones del mercado.
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Ruta optimizada de distribucion

Se establecio la ruta que debe seguir para entregar las motocicletas a
punto de venta. En la tabla 20 se presentan las direcciones de los locales de la
empresa en Lima, para poder realizar un optimo recorrido en la entrega de la

mercaderia.

Tabla 20. Locales de venta en Lima de JCH Comercial S. A.
Nombre Direccion
Local Canada Av. Canada N.° 256, Urb. Santa Catalina — La Victoria
Local Marsano  Av. Tomas Marsano N.° 900, Urb. Céndor — Surquillo
Local Arriola Av. Nicolas Arriola N.° 2291 — La Victoria
Local Canadall Av. Canada N.° 635, — La Victoria
Local La Marina Av. La Marina N.° 380 — Pueblo Libre
Local Primavera Av. Primavera N.° 1235 Urb. Valle Hermoso — Santiago de Surco
Local San Luis  Av. Nicolas Arriola N.° 2298 — San Luis
Local Alzamora  Cl. Victor Alzamora N.° 166 — Surquillo
Local Arriola Il Av. Nicolas Arriola N.° 2265 — La Victoria

Para optimizar el recorrido y ahorrar dinero por el uso del combustible y el
tiempo de traslado se realizd el mejor recorrido usando el software web Route
XL, que es una empresa espafola que optimiza la gestion del transporte. En la
figura se muestra la ruta, teniendo como punto de centro de distribucién el local

Arriola ubicado en la Av. Nicolas Arriola N.° 2291, La Victoria.
Se accede a la pagina web de routexl.es y se ingresan las direcciones,

indicando el centro de distribucion. En la figura 13 se muestra la indicacién del

centro de distribucion.

57



< C { @ routexles ® * W

m nopEonE =

H Buscar

@ Importar X Direcclones @ Demo @ Opciones
& a m  llegarag ccion o
p Acercar Navegar
® =

Teeeeaea-aa °
POk e EEEr > 8

PayPal
® Encuentraruta || @ Imprimir || @ Descargar || @ Compartir || § Reajustar Extra Z__:

Figura 13. Registro de las direcciones en el sistema Route XL

Una vez ingresado se procedio a indicar el tiempo de demora en cada
punto de venta, en este caso fue de 40 minutos y se procedi6 a encontrar la ruta

Optima, considerando el ahorro de tiempo y de combustible. Ver figura 14.

@ ro I3 ruta r + - g X
B C (0 & routexes © *x =
m ngEpons =
£ Buscar ® Importar ¥ Direcciones @ Demo @ Opciones
W,
% \,
.
' Y/
j;,',. 2 y \
& A
| \
i |
<
e ]
W
it
==,
Uz > ey |
e i
VD \1
& *V \
n e LE3%61 | © OpenStreetMap | © Route;
Pal
» Cumplir || @ Imprimir || @ Descargar || @ Compartir || & Reajustar - Exira "":‘f_':

Figura 14. Ruta optimizada del recorrido de distribucion

En la figura 14 se muestra el recorrido, indicando la flecha el sentido, que

se pasa a describir en mayor detalle, indicando los puntos a recorrer:

o () 08:000 Av. Nicolas Arriola N.° 2291 — La Victoria

e () 08:00 1. Av. Nicolas Arriola N.° 2265 — La Victoria— Av. Nicolas Arriola
2265, 15019 La Victoria, Peru (40 min)
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() 08:41 2. Av. Nicolas Arriola N.° 2298 — San Luis — Av. Nicolas Arriola
2298, 15021 San Luis, Pera (40 min)

(® 09:25 3. Av. Canada N.° 635 — La Victoria — Av. Canadd 635, 15034 La
Victoria, Pera (40 min)

(® 10:06 4. Av. Canada N.° 256, Urb. Santa Catalina — La Victoria — Av.
Canad4 256, 15034 La Victoria, Peru (40 min)

(® 10:54 5. Av. La Marina N.° 380 — Pueblo Libre — Av. La Marina 380,
15084 Pueblo Libre, Pera (40 min)

(@ 11:43 6. Av. Tomas Marsano N.° 900, Urb. Céndor — Surquillo — Av.
Tomas Marsano 900, 1504 8 Surquillo, Pert (40 min)

(@ 12:24 7. Cl. Victor Alzamora N.° 166 — Surquillo — Calle Victor Alzamora
166, 15048 Surquillo, Peru (40 min)

(® 13:09 8. Av. Primavera N.° 1235 Urb. Valle Hermoso — Santiago de
Surco — Av. Primavera 1235, 15023 Santiago de Surco, Peru (40 min)

(® 13:559. Av. Nicolas Arriola N.° 2291 — La Victoria — Av. Nicolas Arriola
2291, 15019 La Victoria, Peru

Gracias a la optimizacion de la ruta, por el software Route XL, nos indica

el ahorro, solo por el recorrido sin considerar la parada:

Original 1:01 horas 51.4 km, 6ptimo 0:35 horas 28.7 km

Ahorro 0:26 horas (43.1%), 22.7 km (44.2%) 1.5 1 (44.2%), &euro; 2,43 (44.2%)
y 3.4 kg CO2 (44.2%), basado en el consumo medio de combustible 15.0
km/l, precio del combustible 14 S/. /gl y CO2 emision 2.22 kg/l.

En la figura 15 se presenta la guia de remision de las motocicletas.
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