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RESUMEN

Las cadenas de suministros son aquellos procesos que estan evolucionando a las empresas
en el mundo para obtener mayor competitividad en los mercados actualmente. La presente
investigacion tuvo como objetivo general el establecer mecanismos para analizar y
optimizar la cadena de suministros de los productos que comercializa Solbric Lubricantes
y Servicios Cia. Ltda., a fin de generar los cambios necesarios que ayuden a la empresa a
crecer sosteniblemente y de manera controlada mejorando su rentabilidad. La
metodologia de investigacion aplicada es la investigacion descriptiva y del tipo
transversal para recopilar la informacion. Investigacion de tipo cualitativa y las técnicas
e instrumentos de investigacion utilizadas son las entrevistas aplicadas al Gerente General
y Jefe de almacenes, encuestas aplicadas a los 18 colaboradores de la empresa y ficha de
cotejo del Proceso de la Cadena de Suministros aplicadas a la totalidad de la poblacion.
La propuesta se enfoca en definir y fortalecer estrategias de mejora continua en la cadena
de suministros entre los diferentes procesos de la empresa Solbric Cia. Ltda., a través de
un manual para optimizar los procesos de la cadena de valor y mejorar la rentabilidad de
la empresa.

Palabras clave: Cadena de suministros, Procura, Distribucion, Demanda y Devoluciones
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ABSTRACT

The supply chains are those processes that companies in the world are evolving to obtain
greater competitiveness in the markets nowadays. The overall objective of this
investigation was to establish mechanisms to analyze and optimize the supply chain of
the products sold by Solbric Lubricantes y Servicios Cia. Ltda., in order to generate the
necessary changes that help the business to grow sustainably and in a controlled manner,
improving its profitability. The applied research methodology is descriptive and cross-
sectional research to collect information. Qualitative research and the research techniques
and instruments of investigation used are interviews applied to the General Manager and
Warehouse Manager, surveys applied to the 18 employees of the firm and a checklist of
the Supply Chain Process applied to the entire population. The proposal focuses on
defining and strengthening strategies for the continuous improvement in the supply chain
between the different processes of the enterprise Solbric Cia. Ltda., through a manual to
optimize the processes of the value chain and improve the profitability of the company.

Key words: Supply Chain, Procurement, Distribution, Demand and Returns
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INTRODUCCION

En el mundo actual las empresas ya no compiten entre ellas, sino la competencia esta
dada entre cadenas de suministros, quién mantenga una mejor cadena de suministros sera

mas competitivo en el mercado.

El presente trabajo de investigacion consta de cuatro capitulos donde el capitulo I:
Aspectos Metodologicos se desarrolld el planteamiento del problema, el tema, los
objetivos y la justificacion de la propuesta, la metodologia a ser usada y la poblacién

objeto de estudio.

El capitulo 1I: Marco Teorico abarca la literatura a ser usada en la aplicaciéon de la
propuesta como la introduccién a la cadena de suministros, los procesos, manejo de

inventarios, almacenamiento, entre otros.

El capitulo I11: Resultados de la investigacién se aplica la Investigacidn Descriptiva y del
tipo transversal para recopilar la informacién de los actores, la toma de informacion se
realizé al 100% de la poblacion. Los instrumentos de investigacion aplicados son las

entrevistas, las encuestas y las fichas de cotejo.

Por ultimo, en el Capitulo 1V: Propuesta se plantea un Manual de Procesos a la Cadena
de Suministros para la empresa SOLBRIC Cia. Ltda. en el que se establecen estrategias
de mejoramiento de procesos y puntos de control de inventarios, aplicando cadenas de
valor, debidamente documentadas y de facil interpretacion que permita el incremento de
margenes de rentabilidad. Al realizar el analisis de los indicadores de gestion se pudo

determinar los resultados conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO 1

ASPECTOS METODOLOGICOS

1.1. PROBLEMA

El mercado de autos en Ecuador cuenta con una variedad de marcas y modelos de todo
tipo de vehiculos; actualmente y bajo el acuerdo firmado entre Ecuador y la Unién
Europea, la oferta de vehiculos procedentes de este mercado va creciendo, asi como su
acogida en el mercado local basada en precios y condiciones particulares de cada uno de
ellos, asi como su fiabilidad, confort y reconocimiento.

En Ecuador el sector automotriz se agremia en la Asociacion de Empresas Automotrices
del Ecuador, quienes emiten un boletin, el numero 46 de Julio de 2020 nos permite
conocer e identificar las caracteristicas del mercado ecuatoriano, asi se puede identificar
los siguientes datos: Es asi que el parque automotor en Ecuador esta divido en dos grandes

grupos; los livianos y comerciales.

Los vehiculos livianos se dividen en los siguientes tipos: 1°106.957 (48,99%)
automdviles, 539.584 (23,85%) SUV y 612.564 (27,16%) camionetas. Los vehiculos
comerciales se dividen en los siguientes tipos: 237.336 (71,20%) camiones, 38.380
(11,52%) buses y 57.612 (17,28%) Van.

La Provincia de Pichincha es la que tiene una mayor cantidad de vehiculos registrados,
con un total de 881.375 (33,997%) unidades. Para abastecer a este mercado, se han
formado diferentes tipos de negocios complementarios como son: importadores de partes
y piezas, concesionarias de vehiculos, almacenes automotrices, talleres multi marca,

lavadoras y lubricadoras de autos, entre otros.



Solbric Lubricantes y Servicios Cia. Ltda, se constituye como una empresa familiar
pequefa que se dedica a la representacion, importacion, distribucion y comercializacion
de productos para el mantenimiento del parque automotor; fue creada en el afio 2003 y
cuenta con la representacion de varias marcas internacionales y la autorizacién para la

distribucion de productos importados por otras compafiias nacionales.

Su principal giro de negocio se constituye en la importacion de filtros para mantenimiento
y de alta rotacion como son: filtros de aceite, aire, combustible y cabina, para todo tipo
de vehiculos livianos & pesados; cuenta con la representacion exclusiva de la marca
Millard Filters empresa fabricante europea con quienes mantiene relaciones comerciales
desde el afio 2010.

La competencia identificada para Solbric en Ecuador son empresas grandes, medianas y
pequefias con capacidad para gestionar la importacion y comercializacion de productos
sustitutos; las empresas grandes y medianas cuentan con una infraestructura y cadena
logistica estructurada a nivel nacional, asi como el capital necesario; estas son
reconocidas en el mercado automotriz local como: Inverneg, Filtrocorp, Codepartes,

Conauto cuyo mercado nacional y trayectoria es amplia y reconocida.

Para Solbric, el mantener la exclusividad en la representacion de marcas reconocidas
constituye una ventaja muy importante en el negocio. EIl principal mercado de Solbric
esta en la ciudad de Quito y sus valles, donde cuenta con la mayor cantidad de clientes;
sin embargo, a pesar de los afios la compafiia no ha logrado afianzar la fidelidad de sus
clientes, asi como tampoco el posicionamiento de la marca empresarial, esto debido
principalmente a las roturas de inventario generadas por compras mal elaboradas,
inventario que no rota adecuadamente, problemas de comercializacién y cartera, errores

y demora en el despacho de los productos.



La clara falta de una planificacion adecuada de las necesidades operativas del negocio y

un mal manejo de la cadena de suministros actualmente estdn generando inconvenientes

en la empresa y en el mediano plazo pueden poner en serio riesgo su viabilidad. A

continuacion, mencionamos los mas importantes:

e Planificacion inadecuada de compras.

Compras nacionales e internacionales sin analisis de mercado y demanda, solo
considerando compras por cantidades historicas.

Compras nacionales con minima rentabilidad (venta a todos los clientes) y no de
manera diferenciada.

El ciclo de reposicion de inventario de importacion es largo y la compafiia no ha

trabajado en sus stocks de reposicion.

e Falta de control en despachos y manejo de almacenes.

La empresa mantiene un procedimiento de control de inventario que realiza
muestreos fisicos una vez por afio, durante el mismo se registran faltantes
importantes que al ser ajustados ocasionan pérdidas a la compafiia.

Inventario excesivo de materiales de baja rotacion.

Falta de control en devoluciones de clientes, no se realiza un control adecuado de
las causas, y en muchos casos son carentes de fundamentos.

Error en despachos por faltantes o sobrantes de productos generando molestia y
pérdida de imagen corporativa.

Uso de vehiculos de la empresa por parte de los empleados para gestiones ajenas

al trabajo por falta de control, uso en dias y horarios fuera de oficina.

1.2 TEMA DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

Analisis de la cadena de suministros de la empresa Solbric Lubricantes y Servicios Cia.

Ltda., para una propuesta estratégica de mejoramiento de procesos y establecimiento de

puntos de control buscando el incremento de margenes de rentabilidad.



1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

1.3.1 Objetivo General

Establecer mecanismos para analizar y optimizar la cadena de suministros de los
productos que comercializa Solbric a fin de generar los cambios necesarios que ayuden a

la empresa a crecer sosteniblemente y de manera controlada mejorando su rentabilidad.

1.3.2 Obijetivos Especificos

)] Analizar procedimientos, politicas y procesos actuales relativos a la cadena de
suministros.

i) Establecer métodos aplicables a corto, mediano y largo plazo que permitan
optimizar la cadena de suministros.

iii) Generar mecanismos de control y toma de decisiones basados en indicadores de

gestion que permitan revisar entre otros la rentabilidad de la compafiia.

1.4 JUSTIFICACION

Esta PYME con varios afios en el mercado continta siendo manejada de manera empirica,
el crecimiento de la empresa ha sido desorganizado; esto ha causado pérdidas econdémicas
y de oportunidades, deterioro en la imagen de la empresa, cierre de sucursales, pérdida de

inventarios, entre otros.

Se propone como parte de este plan el ejecutar estrategias para re-organizar la Cadena de
Suministros (en compras, inventario y logistica) en una comercializadora. Esto se
realizara en base a la definicion de funciones del personal, establecimiento de
procedimientos y procesos, planificacion de compras e inventario que permita a la
empresa mantenerse en el mercado y abarcar mayores segmentos; y, que esto ayude
integrar a los diversos actores para lograr un mejor servicio al cliente, incrementar las

ventas y mejorar la rentabilidad.



El manejo adecuado y exacto de inventario, asi como la mejora en los tiempos de
reabastecimiento, en la empresa permitira que el area comercial pueda ofrecer al mercado
toda la gama de materiales y no Unicamente lo que disponen en sus bodegas; sumado a
esto un efectivo despacho de materiales y sin errores, generara un adecuado nivel de
confianzay de satisfaccion de los clientes permitiendo el retorno de la venta y la fidelidad

de los mismos.

Esta investigacion se considera una oportunidad de mejora por ser un negocio comercial,
el re-organizarlo pretende solucionar los inconvenientes actuales, el manejo de politicas
de control y desarrollo. Esta re-organizacion colaborara a cumplir los objetivos
planteados por la empresay a obtener resultados positivos con sus clientes, colaboradores
y accionistas, buscando ser eficientes para mejorar los resultados econémicos de la

misma.

1.5 TIPO DE INVESTIGACION

Dado que se conoce el problema en el punto 1.1, para el presente trabajo se utilizara una
Investigacion Descriptiva y del tipo transversal para recopilar la informacion de los

actores.

1.6 POBLACION Y MUESTRA

Al ser una empresa pequefia se realizara entrevistas y encuestas a la totalidad de los
colaboradores de la empresa, aproximadamente 20 personas de las areas administrativas,

ventas, financiero, compras y almacenes.



1.7 FUENTES DE RECOLECCION DE INFORMACION

El presente trabajo se apoyara en fuentes primarias y secundarias de informacion. Para
obtener informacion primaria se utilizara a la totalidad del personal de la organizacion.
Para obtener informacion secundaria se apoyaré la investigacion en libros, revistas varias,

documentos escritos, documentales y los medios de informacion electrénica (sitios web).

1.8 TECNICA DE RECOLECCION DE INFORMACION

El presente trabajo se realizara bajo la investigacion del tipo cualitativa, realizandose

entre otros:

- Entrevista estructurada y no estructurada.
- Observacidn sistematica y no sistematica.
- Historias de vida.

- Relatos.

- Cuestionarios.



CAPITULO 2

2.1. MARCO TEORICO

Segun Correa Espinal & Gémez Montoya (2009), actualmente la cadena de suministro se
ha convertido en la base del desarrollo empresarial para lo cual, se han implementado
diferentes tecnologias que mejoran su gestion.

Conforme lo expresa Ballou & Ronald H. (2004), la administracién de la cadena de
suministros (SCM, por sus siglas en inglés) es un término que ha surgido en ultimos afios
y que encierra la esencia de la logistica integrada; incluso, va mas alla de eso. El manejo
de la cadena de suministros enfatiza las interacciones de la logistica que tienen lugar entre
las funciones de marketing, logistica y produccion en una empresa, y las interacciones
que se llevan a cabo entre empresas independientes legalmente dentro del canal de flujo
del producto. Las oportunidades para mejorar el costo o servicio al cliente se analizan
mediante la coordinacién y la colaboracién entre los miembros de los canales de flujo,
donde tal vez algunas actividades esenciales de la cadena de suministros no estén bajo el
control directo del gerente de logistica.

2.1.1. ; Qué es una cadena de suministros?

Para Correa Espinal & Gomez Montoya (2009), la cadena de suministro se ha convertido
en un concepto fundamental para que las empresas mejoren las relaciones con los clientes

y proveedores, y alcancen una ventaja competitiva.

De acuerdo Chopra & Meindl (2013, pag. 1)

Una cadena de suministro se compone de todas las partes involucradas, directa o

indirectamente, para satisfacer la peticion de un cliente. La cadena de suministro



incluye no solo al fabricante y los proveedores, sino también a los transportistas,
almacenistas, vendedores al detalle (menudeo), e incluso a los clientes mismos.
Dentro de cada organizacion, supongamos un fabricante, la cadena de suministro
incluye todas las funciones implicadas en la recepcion y satisfaccion del pedido
de un cliente. Estas funciones incluyen, sin limitarse, el desarrollo de un nuevo
producto, el marketing, las operaciones, la distribucion, las finanzas y el servicio

al cliente.

Segun Sanchis & Poler & Ortiz (2009), la gestion efectiva de la Cadena de Suministro
(CS) permite una mejor prestacion de servicio al cliente y de la cadena de valor, a través

de la gestion de los flujos de informacion, de productos y monetario.

En palabras de Chopra & Meindl (2013), una cadena de suministro puede incluir varias

etapas, como las siguientes:
. Clientes

. Detallistas

. Mayoristas y distribuidores
. Fabricantes

. Proveedores de componentes y materias primas.



Figura 2.1

Etapas de una cadena de suministros

e

Proveedor Fabricante Distribuidor Detallista Cliente
Proveedor Fabricante Distribuidor Detallista Cliente
Proveedor Fabricante Distribuidor Detallista Cliente

e

Fuente: (Chopra & Meindl, 2013)

Sin embargo, se debe considerar que cada cadena de suministro es diferente y no

necesariamente se deben cumplir con todas las etapas arriba indicadas.

2.1.2. Objetivo de cadena de suministros

Conforme lo expresa Chopra & Meindl (2013), el objetivo de una cadena de suministro
debe ser maximizar el valor total generado. El valor (también conocido como superavit
de la cadena de suministro) que genera una cadena de suministro es la diferencia entre lo
que el cliente paga por el producto final y los costos en que incurre la cadena para cumplir

con el pedido.

Segun Flaramique (2019), el estudio de la cadena de suministro y de la logistica empieza

con lo que considero las tres funciones claves: el estudio de los inventarios, los almacenes
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que guardan dichos inventarios, los almacenes que guardan dichos inventarios y los

medios de transporte utilizados por la empresa.

2.1.3. Procesos de la cadena de suministros

Segun Fontalvo, T; Herrera, E, et. al. (2019) en su articulo Los procesos logisticos y la

administracion de la cadena de suministro menciona que existen cinco procesos basicos

para mejorar los resultados, como se indica en el siguiente cuadro:

Cuadro 2.1

Procesos de la cadena de suministros

Gestion de la
demanda: incluye
actividades como:

Servicio al cliente

Procesamiento de las 6rdenes de los
clientes y ventas

Distribucidn:
proceso donde se
une la produccion
y el mercado.

Influencia sobre operaciones logisticas
a traves de requerimiento del mercado.

Produccion: procesos
que agregan valor en

Afecta al inventario.

el flujo de los Al transporte.

roductos: .
P Los tiempos de entrega.
Compras: Adguisicion de los materiales para

produccidn.

Devoluciones: Recibe productos que necesitan ser: remanufacturados,
Cierrael ciclo de la q
suministro. reciclados.

Fuente: Fontalvo, T; Herrera, E, et. at. (2019

Para Mora, C (2012) en su tesis “Analisis del Sistema de abastecimiento en las Pymes del

sector hotelero en Hermosillo, Sonora” menciona que la cadena de suministros se

compone de:

- Abastecimiento
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- Fabricacién o manufactura
- Distribucion

- Consumidor o mercado

Abastecimiento: como, en donde y cuando se consiguen y suministran las materias
primas; es la etapa del suministro, adquisicion o compra de materiales, recursos o

insumos.

Fabricacion: se convierte materias primas en productos terminados. Ademas, esta etapa
permite definir procesos que exista entre la fase de abastecimiento y la fase de

distribucion.

Distribucion o mercado: permite que los productos lleguen al consumidor final. Esta
etapa de comercializacion permite a las empresas asegurar las ventas, aumentar los
ingresos y posicionarse en el mercado. En esta fase se incluye el transporte desde el

almacén hasta la entrega del producto al cliente en el lugar acordado.

Consumidor: Es la persona natural o juridica que demanda los productos proporcionados

por el proveedor de estos bienes, para satisfacer las necesidades.

Con lo antes mencionado los procesos de la cadena de suministros son 1.
Aprovisionamiento que consiste en la compra de materias primas, insumos o0 productos
que se venderan, esta fase es muy importante porque bien planificado y coordinado
permite mantener disponibilidad de materiales, en la cantidad adecuada y en el tiempo
requerido. 2. Fabricacion relacionado con la elaboracién del producto, ademas es el enlace
entre la fase de abastecimiento y distribucion. 3. Distribucion esta fase permite mantener
el control de la cantidad, calidad y almacenaje de los productos, esta etapa es el eje
fundamental de la empresa porque una correcta gestion permitira aumentar las ventas y
tener un posicionamiento en el mercado. 4. Consumidor esta es la Ultima fase del proceso
de la cadena de suministro, en esta fase el producto Ilegara desde el almacén al cliente
final en buen estado y en los plazos establecidos. 5. Devoluciones, esta fase entré en auge
en los ultimos afos con el comercio electronico donde se inicia un proceso inverso, donde

el cliente final envia de vuelta el producto a la empresa.



12

2.2. FUNCIONES CLAVES DE LA CADENA DE VALOR

Las funciones claves de la cadena de valor son los inventarios y almacenes

2.2.1. Manejo de inventarios

Segun (Carrefio Solis, 2017) Menciona que “stock, inventarios y existencias hacen
alusion a acumulaciones o depoésitos de materias primas, partes productos en proceso,
productos terminados 0 a cualquier otro objeto que se mantiene en la cadena de

suministro”.

Para Arango-Serna & Adarme-Jaimes & Zapata-Cortes (2013), la gestion de los
inventarios es una de las areas de la logistica y la cadena de suministro (CS) mas

estudiadas por la administracion de operaciones.

Segun Salas-Navarro & Maiguel-Mejia & Acevedo-Chedid (2017), la Metodologia de
Gestion de Inventarios comprende los pasos l6gicos que permite medir los niveles de
integracion y colaboracion en una cadena de suministro, de tal forma que se generen
politicas y estrategias conjuntas para mejorar el desempefio de los actores en la cadena.
Dicha metodologia incluye cinco pasos: 1) Definicion de politicas para la integracion y

colaboracion, 2) Planificacion colaborativa, 3) Integracion de procesos claves y criticos,

4) Medicién del desempefio y 5) Elaboracion de planes de accion; los que permiten
implementar una estrategia de integracion y colaboracion en la planificacion de la cadena

de suministro bajo un enfoque de mejoramiento continuo.

En palabras de Chopra & Meindl (2013), la administracion de inventarios, la planeacion

y control de los inventarios con el fin de cumplir con las prioridades competitivas de la
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organizacion, es una preocupacion importante para los administradores en todos los
negocios. La administracion efectiva del inventario es esencial para realizar el potencial
completo de cualquier cadena de suministro. El reto es no recortar los inventarios hasta
lo minimo para reducir los costos o tener tantos productos almacenados para satisfacer
todas las demandas, sino tener la cantidad correcta para alcanzar las prioridades

competitivas del negocio de la manera mas eficiente.

Para Salas-Navarro & Maiguel-Mejia & Acevedo-Chedid (2017), La mayoria de las
empresas en el mundo para lograr ser competitivas en la prestacion del servicio al cliente
estdn obligadas a realizar una gestion eficiente de sus inventarios. Basicamente, el
objetivo general de la gestion de inventarios es garantizar la disponibilidad oportuna de
los elementos que se necesitan (materia prima, materiales en proceso, productos
terminados, insumos, repuestos, etc.), en las condiciones deseadas y en el lugar correcto.
Teniendo en cuenta que la gestion de inventarios es una actividad transversal a la cadena
de suministro, deben implementarse estrategias para lograr un manejo efectivo del mismo
con el fin evitar consecuencias no deseadas, como el efecto latigo, un bajo nivel de

servicio y el incremento de costos de administracion de inventarios.

Para un correcto funcionamiento de una empresa es necesario mantener un adecuado
control de inventarios, dado que de ellos dependen la vida de las compafiias, porque estos
son considerados los activos méas importantes de las empresas, para mejorar su

rentabilidad.

Es importante que para mantener un control adecuado de los inventarios se debe
considerar: definicion de politicas, planificacion, integracion de procesos, medicion del

desempefio y elaboracion de planes.
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2.2.2. Almacenes

A criterio de Flaramique (2019), la gestion del almacén, los pedidos y las existencias
permite organizar diariamente las operaciones y los flujos de mercancias, al mismo

tiempo que aporta informacion sobre el almacén y la calidad a su servicio.

El almacenaje juega un papel importante en la vida de las empresas, no solo es receptar y
guardar los productos en un sitio, sino que engloba una serie de pasos para su custodia y
mantenimiento. Estos pasos son la recepcion de la mercaderia, la custodia, correcto
embalaje, seguridad y conservacion de los productos que facilite su acceso y manejo. Un

correcto almacenaje consiste:

- Mantener una adecuada distribucion fisica.
- Reducir pérdidas ocasionadas por el inadecuado almacenaje.
- Optimizar el tiempo de entrega.

- Una planificacion de los despachos de los productos a los clientes.

2.3. FUNCIONES CLAVES COMBINADAS

Las funciones claves combinadas de la cadena de suministros que se han considerado son

gestion de compras y logistica.

2.3.1. Gestion de compras

Conforme lo indica Chopra & Meindl (2013), comprar o adquirir, es el proceso mediante
el cual las comparfiias adquieren materias primas, componentes, productos, servicios y

otros recursos de proveedores para ejecutar sus operaciones.
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La gestién de compras es una de las funciones que permite a las empresas evaluar e
integrar a los proveedores en la cadena de suministros, este proceso permite negociar los

productos por precio, volumen y calidad, apoyado de un ERP.

2.3.2. Logistica

La logistica esta ligada a los mercados y las competencias entre las empresas en las que

actan.

Segun Bowersox & Closs & Cooper (2007), la logistica es el trabajo requerido para mover

y colocar el inventario por toda la cadena de suministro.

Segun Ballou, Ronald H. (2004), logistica y cadena de suministros es un conjunto de
actividades funcionales (transporte, control de inventarios, etc.) que se repiten muchas
veces a lo largo del canal de flujo, mediante las cuales la materia se convierte en productos

terminados y se aflade valor para el consumidor.

El criterio de Bowersox & Closs & Cooper (2007), indica que la logistica es la
combinacion de la administracion de pedidos, el inventario, el transporte, el
almacenamiento, el manejo de materiales y el embalaje integrados por toda la red de una

planta

Segun Iglesias (2010), en definitiva la logistica la debemos considerar como un proceso
interno de la empresa donde se busca optimizar el flujo de los productos y la utilizacion

de los recursos.
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En palabras de Carrefio (2017), la logistica es una actividad realizada por el hombre desde
que empezd a almacenar y transportar mercancias, es decir, desde tiempos inmemoriales;
sin embargo, aunque parezca irénico, no encontramos una definicion formal del término
sino hasta 1985, afio en que el National Council of Physical Distribution Management
(NCPDM), fundado en 1963 en los Estados Unidos, cambia de nombre a Council of
Logistic Management (CLM), hecho con el cual se define formalmente el término

logistica.

2.4. INTEGRACION DE LAS OPERACIONES (CADENA DE VALOR, S&OP)

Conforme lo expresa (2016), la cadena de valor es una sucesion de acciones realizadas
con el objetivo de instalar y valorizar un producto o un servicio exitoso en un mercado,

mediante un planteamiento econdémico viable.

Segun Chopra & Meindl (2013), la planeacién de ventas y operaciones (S&OP, Sales and
Operations Planning) es el proceso de crear un plan global de suministro (produccion e
inventarios) para satisfacer el nivel anticipado de la demanda (ventas). El proceso S&OP
inicia cuando ventas comercializacion comunican sus necesidades a la cadena de
suministro, la cual a su vez informa a ventas y comercializacién si las necesidades pueden
ser satisfechas y a qué costo. El objetivo de la planeacién de ventas y operaciones es
elaborar un plan acordado de ventas, produccion e inventario que pueda utilizarse para
planear las necesidades de la cadena de suministro y proyectar los ingresos y utilidades.
El plan de ventas y operaciones llega a ser una pieza critica de informacion que deben
compartirse a través de la cadena de suministro porque afecta tanto la demanda sobre los

proveedores de una empresa como la oferta de sus clientes.

En el pensamiento de Pefia (2017), el proceso de planificacion de ventas y operaciones es

el proceso formal que tiene como objetivo analizar regularmente la demanda y su
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suministro, y se coordinan las areas de ventas, operaciones y finanzas, permitiendo

disponer de una revision estructurada de su carga de trabajo.

En palabras de Bowersox & Closs & Cooper (2007) , el proceso S&OP establece en
colaboracion un plan coordinado para responder a los requerimientos de los clientes

dentro de las restricciones de recursos de la empresa.
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CAPITULO 3

RESULTADOS DE INVESTIGACION

3.1. ANTECEDENTES

Solbric Lubricantes y Solventes Representaciones y Servicios Cia. Ltda., fue creada en el
afio 2003, una compafia nacional dedicada a la comercializacion de materiales para

mantenimiento automotriz.

En primera instancia se distribuia aerosoles para mantenimiento automotriz de la marca
Cyclo (aerosoles americanos); sin embargo, desde el afio 2010, ya con una cartera de
clientes y entendiendo las necesidades de los mismos, empieza a tener relaciones
comerciales con varias compafiias internacionales de productos de embellecimiento y

filtracion para mantenimiento automotriz.

A la fecha ha incrementado las representaciones de varias marcas internacionales; entre

otros representa:

- Areon — Productos de embellecimiento y perfumeria para vehiculos cuya procedencia
es Bulgaria.

- Carshield — Pastilla de freno para vehiculos de diferentes marcas cuya procedencia es
de de la Republica China.

- Lubristone — refrigerantes y productos de embellecimiento de vehiculos cuya
procedencia es de Colombia.

- Larsson — Pegas epoxicas para uso automotriz cuya procedencia es de la Republica
China.

- Goop — Desengrasante de manos para el sector automotriz cuya procedencia es de
Estados Unidos

- Millard Filters — Filtros para mantenimiento automotriz.
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- Advance Filters — Filtros para mantenimiento automotriz.

Adicionalmente a esto comercializa y distribuye marcas de renombre en el sector

automotriz como son: Wilita, Spodin.

Los filtros Millard y Advance presentan el 60% de facturacion mensual de la empresa, en
sus distintas lineas como: filtros de aceite, aire, combustible y cabina, para todo tipo de

vehiculos livianos & pesados.

Solbric es una empresa familiar y su estructura se basa en tres departamentos liderados
por una Gerencia General. La Gerencia General tiene como principales objetivos el dirigir
a la empresa y representarle ante sus proveedores y clientes; adicionalmente es la
encargada de gestionar de manera directa la procura de cada una de las compras

internacionales.

Su mercado principalmente esta en la ciudad de Quito y sus valles, donde cuenta con la
mayor cantidad de clientes; adicionalmente se ha extendido a nivel nacional por

intermedio de distribuidores atendiendo a la parte sierra centro y sur de Ecuador.

3.2. DESARROLLO

La distribucion de los departamentos, cargos y personal se describe en el cuadro a

continuacion:
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Cuadro 3.1

Personal de Solbric

DEPARTAMENTO CARGOS CANTIDAD
Coordinador de ventas 1
VENTAS
Vendedores 6
Gerencia General 1
Contador 1
ADMINISTRATIVOS & Combras 1
FINANCIERQOS P
Facturadoras 2
Cartera / cobradores 2
Jefe de almacenes 1
Coordinador de Bodega 1
LOGISTICA
Choferes 2
Ayudantes de chofer 2
Total de personal: 20 colaboradores

Fuente: PYME Solbric

3.2.1. Alcance

En la presente investigacion, donde se analizara la cadena de suministros en la empresa
Solbric Lubricantes y Servicios Cia. Ltda., con la finalidad de realizar un diagnostico de

la situacion actual y proponer procesos de control.
El enfoque estaréa en:
- Planificacién de la demanda.

- Anélisis de la planificacion de las compras.
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- Andlisis de los inventarios.

- Planificacién y procedimientos de almacenes.

3.2.2. Toma de datos

La toma de datos se realizara entre los meses de marzo a mayo del 2021, se establece
recopilar informacion de inventario, ventas y la realizacion de entrevistas al Gerente

General, Jefe de Almacenes y fichas de cotejo.

3.2.2.1. Entrevista Gerencia General Al realizar la entrevista al sefior Gerente General

de Solbric, se obtuvo las siguientes respuestas:

¢ Existe un listado de Proveedores evaluados?

No se han evaluado a los proveedores por tal razdn no existe un listado de proveedores

evaluados.

¢Existe un proceso definido de compras?

Con respecto a las compras existe un proceso definido que se encuentra en forma verbal,

pero no tenemos procesos definidos por escrito.

¢ Se dispone de algun sistema que permita identificar la demanda no atendida por

falta de stock?

No, la empresa no dispone de un software especializado para identificar la demanda no

atendida por falta de stock.
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¢Existe una planificacion de la demanda?

No, no existe, no tenemos planificacion de la demanda.

¢Existe un indicador, o Key Performance Indicator (KP1), que demuestre la eficacia

con que la compaiiia esté logrando los objetivos claves del negocio?

No, no hemos aplicado indicadores que mida le eficacia y el cumplimiento de los

objetivos de la compaiiia.

¢Estan definidas las fechas para reposicion de inventario?

No tenemos fechas definidas de reposicion de inventario, se lo realiza de acuerdo al stock

que se encuentran en bodegas.

¢ Existen estadisticas de ventas perdidas por falta de stock?

No tenemos estadisticas de ventas perdidas por falta de stock.

¢ Existen estudios de mercado para la compra de productos para los nuevos modelos

de vehiculos que arriban a Ecuador?

No, como empresa no hemos realizado estudios de mercado sobre la demanda de los
nuevos modelos de vehiculos que arriban a Ecuador, pero si consideramos las estadisticas
dadas por los organismos de control sobre la demanda de los vehiculos mas comprados y

utilizados.

¢ Se elaboran presupuestos de costos y gastos?

No, la empresa no ha realizado presupuestos de costos y gastos.
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¢La empresa utiliza indicadores de liquidez para conocer su situacion real?

Si, si aplicamos indicadores de liquidez para conocer la situacion real de la empresa y

para tomar decisiones.

3.2.2.2. Entrevista a Jefe de almacenes

Al realizar la entrevista al sefior Jefe de Almacenes de Solbric, se obtuvo las siguientes

respuestas:

¢ Existe clasificacion de los materiales?

Si, la mayoria de los productos estan clasificados por grupos genéricos, pero no estan

clasificados por marca, ni tampoco sefializados.

¢Se lleva un control del ingreso y salida de mercaderia de forma sistematizada?

No, no se lleva el control de la mercaderia sistematizada, el control lo llevamos

manualmente a traves de una hoja de célculo. (Excel).

¢ Se entregan en tiempo y de manera detalladas los productos a los clientes?

Intentamos que la mayor parte de los pedidos lleguen a tiempo para cumplir con los
clientes, pero no siempre se puede cumplir con estas drdenes porque el producto no hay

en existencias.
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¢Existen pérdidas econdmicas por deterioro o dafio de mercaderias?

Si existen pérdidas econdmicas en varios productos por deterioro porque pasan mucho
tiempo y estos se dafian o porque la forma de almacenaje es incorrecta.

¢ Se realiza control de inventarios al menos de manera anual?

Si, todos los afios se realiza un muestreo fisico de los inventarios una vez al afo.

¢La empresa dispone de un ERP que permita controlar y tener un inventario

actualizado?

La empresa no dispone de un ERP que permita el control de los inventarios.

3.2.2.3. Encuesta realizada a los empleados de la empresa

Conoce usted si la empresa dispone de un software de inventarios.

Cuadro 3.2

La empresa dispone de un software de inventarios

Opciones de respuesta Frecuencia
Sl 0
NO 18

TOTAL 18
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Grafico 3.1

La empresa dispone de un software de inventarios

Sl
0%

Como se puede observar en el grafico, el 100% de los encuestados indican que no conocen

si la empresa dispone de un software inventarios.

Conoce usted si la empresa dispone inventarios actualizados.

Cuadro 3.3

Conoce si la empresa dispone de inventarios actualizados

Opciones de respuesta Frecuencia
Sl 4
NO 14

TOTAL 18
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Grafico 3.2

Conoce si la empresa dispone de inventarios actualizados

Como se puede observar en el grafico, el 78% de los encuestados indican que no conocen
si la empresa mantiene actualizado los inventarios y apenas un 22% indican que si

conocen que la empresa dispone inventarios actualizados.

Conoce usted si la empresa realiza planificacion de logistica.

Cuadro 3.4

La empresa realiza planificacion de logistica

Opciones de respuesta Frecuencia
Si 1
NO 17

TOTAL 18
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Grafico 3.3

La empresa realiza planificacion de logistica

Como muestra el grafico, el 94% de la poblacion encuestada indican que no conocen que
la empresa realice una planificacion en la empresa, y apenas un 6% que representa 1

persona encuestada manifiesta que la empresa si dispone de una planificacion de logistica.

Conoce usted si la empresa realiza inventarios fisicos.

Cuadro 3.5

La empresa realiza inventarios fisicos

Opciones de respuesta Frecuencia
Sl 3
NO 15

TOTAL 18
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Grafico 3.4

La empresa realiza inventarios fisicos

Del 100% de los encuestados, el 83% indican que no se realizan la toma fisica de la
empresa y apenas un 17% indican que la empresa si realiza toma fisica de los inventarios,

considerando asi un gran problema en esta area.

Conoce usted con ¢ qué frecuencia realiza los inventarios fisicos la empresa?
Cuadro 3.6

Frecuencia que realiza los inventarios fisicos

Opciones de respuesta Frecuencia
Mensual 0
Semestral 0
Anual 16
Ninguno 2

TOTAL 18
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Grafico 3.5

Frecuencia que realiza los inventarios fisicos

Ninguno Semestral
6 0%

El grafico muestra que el 89% de la poblacion encuestada indican que la frecuencia que
la empresa realiza la constatacion fisica de los inventarios es en forma anual, mientras

que un 11% indica que no se realiza ningdn tipo de inventarios.

3.2.2.4 Ficha de Cotejo

A continuacion, se detalla la ficha realizada a los encargados de los procesos en la

empresa.
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Cuadro 3.7

Ficha de cotejo del Proceso de la Cadena de Suministros

PROCESO DE LA GESTION DE LA DEMANDA: procesamiento de las
ordenes de los clientes y ventas.

Procedimientos: SI | NO

1. Se realiza un analisis de mercado para evaluar la procura de X
productos.

2. Se dispone de una planificacién de compras acorde la necesidad X
del mercado.

3. Las marcas de repuestos y aceites son genéricos y se pueden usar | X
en varias marca de automotores.

PROCESO DE DISTRIBUCION: Productos llegan al consumidor final.

4. Recepcion y entrega de pedidos. X

5. La bodega fisica se encuentra sefializada y ordenada para el | X
almacenaje de los productos.

6. Existe un ERP que le permita a la empresa mantener el control X
del ingreso y salida de los productos.

7. En el almacenaje los productos conservan la calidad. X

8. En el transporte de los productos se realiza una hoja de ruta para X
entrega de los pedidos a los clientes.

9. Servicio al cliente: realiza encuestas a sus clientes para medir el X
grado de satisfaccion de los productos y servicios entregados.

PROCESO DE PROCURA: Adquisicion de materiales e insumos.

Procedimientos: SI NO

10. Planifican las compras de los productos. X

11. Seleccionan a los proveedores: por precio, tiempos de entrega, X
etc.
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12. Realiza la gestion de compras de acuerdo al procedimiento.

13. Negociacion con los proveedores: se realiza por cada compra
para revisar los requerimientos y mejorar la oferta.

14. Contratos: firman contratos de compra para formalizar la
negociacion entre el cliente y el proveedor, especificando las
condiciones de: cantidad, precio, calidad, lugar de entrega,
formas y plazos de pago, garantias.

15. Realiza un seguimiento a las érdenes de compra colocadas para
verificar el cumplimiento en la entrega.

GESTION DEVOLUCIONES:

16. Dispone de un control de devoluciones de los productos
realizados por los clientes.

17. Dispone de un mecanismo de devoluciones al proveedor por:

- Materiales en mal estado.

- Materiales que no cumplan las especificaciones de la
negociacion.

- Materiales no solicitados.
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CAPITULO 4

PROPUESTA

4.1. PROPUESTA A SER IMPLEMENTADA

Propuesta de mejoramiento de procesos y puntos de control, para el incremento de
margenes de rentabilidad en la empresa Solbric, serd a través de un manual de

procedimientos a la Cadena de Suministros.

4.2. DATOS INFORMATIVOS DEL BENEFICIARIO

El beneficiario de la presente propuesta sera la empresa Solbric Lubricantes y Servicios
Cia. Ltda.

4.3. JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La presente investigacion se justifica considerando que con el establecimiento de
procesos en la cadena de suministros se realizara una mejor gestion basada en
procedimientos, analisis, métodos y pronosticos que permita mejorar el desempefio

midiendo la situacién econémica de la compafiia.

A fin de mantener un crecimiento ordenado de la compafiia, el fortalecimiento de la
cadena de suministros permitira obtener ahorros, eliminar las entregas erréneas o retrasos
en las mismas; asi con un mejor nivel de servicio, ganar mayor participacion en el

mercado y la fidelizacion de los clientes.
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4.4. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

4.4.1 Objetivo general

Elaborar un manual de procedimientos que permita establecer mecanismos de control en
la cadena de suministros de los productos que comercializa Solbric mejorando la

rentabilidad de la empresa.

4.4.2 Objetivos especificos

)] Definir procedimientos para la correcta gestion de la cadena de suministro.

i) Identificar indicadores KPI's que permitan entre otros medir el desempefio global

de la compafiia como la rentabilidad y la eficiencia.

4.5 FACTIBILIDAD DE IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

La propuesta es factible realizarla porque se cuenta con la autorizacion y colaboracion
del Gerente General y los colaboradores de la empresa Solbric para realizar el analisis
de la cadena de suministro y establecer estrategias de mejora continua de los procesos y

puntos de control de inventarios que seran de beneficio para la compafiia.
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4.6 MODELO OPERATIVO DE EJECUCION DE LA PROPUESTA

MANUAL DE PROCESOS A LA CADENA DE SUMINISTROS PARA LA
EMPRESA SOLBRIC Cia. Ltda.

Introduccion

El presente trabajo investigativo permitira establecer estrategias de mejoramiento de
procesos y puntos de control de inventarios, aplicando cadenas de valor, debidamente
documentadas y de facil interpretacion que permita el incremento de margenes de

rentabilidad.

La definicion de procedimientos y procesos a la cadena de suministros en el presente
manual que es una herramienta que servird de apoyo, guia y orientacion para determinar
los puntos de control. Este manual permitira trabajar de manera ordenada, sistematica y

encaminados a mejorar las operaciones administrativas y financieras de la compafiia.

Objetivo del manual.

Definir y fortalecer estrategias de mejora continua en la cadena de suministros entre los

diferentes procesos de la empresa Solbric Cia. Ltda.
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CADENA DE SUMINISTROS

Figura No. 4.1.
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Distribucion

| PROCURA > | pISTRIBUCION >[ DEMANDA >

El objetivo principal de la cadena de suministro de la empresa Solbric Cia. Ltda. es la de
visualizar las actividades y convertirlas en estrategias para alcanzar la eficacia de las
operaciones a través de la coordinacion automatica de la logistica tanto para los
proveedores como para los compradores. Ademas de ofrecer productos de alta calidad,
promover la estabilidad y sostenibilidad a largo plazo desde el ciclo de abastecimiento

hasta el ciclo de pedidos, para satisfacer todas las necesidades del cliente.

Para una adecuada ejecucion de la cadena de suministros se debe considerar una correcta
planificacién, una buena administracion de existencias, procesar correctamente los
pedidos de los clientes, gestionar el cobro y despacho de los productos y el seguimiento

de satisfaccion del cliente.


https://www.avetta.com/blog/5-key-steps-supply-chain-sustainability
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PROCURA

Procedimiento: SB-PROC-001-SUM

Procedimiento de Procura
1.1 Objetivo

Establecer el procedimiento de procura de materiales que comercializa Solbric

Cia. Ltda. para mantener un inventario adecuado.

1.2 Alcance

Aplicable a todos los productos a adquirir por Solbric Cia. Ltda.
1.3. Responsable

Comprador

Funciones:

- Buscar / investigar los posibles proveedores de los requerimientos de
Gerencia.

- Negociar formas de pago conforme el ciclo de pago propuesto por Gerencia.

- Calificar proveedores (Procedimiento SB-PROC-001-SUM), solicitar
cotizaciones, realizar andlisis técnico - econdmicos de ofertas y generar

ordenes de compra.

- Elaborar el listado de marcas, con la asistencia del Jefe de Almacén de Solbric
Cia. Ltda. teniendo en cuenta los requerimientos indicados en el plan de
mantenimiento de los vehiculos acorde al giro de negocio de Solbric. Cia.
Ltda.

- Verificar que los precios ofertados sean competitivos y se encuentren dentro
de la realidad del mercado.
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1.4 Desarrollo

Recepcidn de Informacion

Requerimiento:

ERP que permita controlar de valores stock acorde la necesidad del mercado.
Proveedores:
Calificacion de proveedores, ofertas, aclaraciones.

2. Tipo de Compra
Los tipos de Gestion de Compra posibles son las siguientes:
I. Una sola oferta

Se desarrolla dentro del ciclo de reemplazo de stock considerando el plazo de
entrega de las fabricas generalmente ubicadas en otro pais o continente, este tipo

de compra debe considerar dentro de sus costos la importacion.

Aplicable a bienes cuya representacion sea exclusiva o la compra se realice a
fabricantes, sin intermediarios o distribuidores locales, es decir, la compra se
realiza para los repuestos cuya compra sea repetitiva (uso frecuente) para los
cuales existan precios por unidad que sean publicados regularmente por el
fabricante (ejemplo listas de precios de repuestos).

Es importarte verificar con fabrica paquetes especiales por cantidades al por

mayor para obtener un beneficio econdémico por cantidad.

Este tipo de compra aplica también fabricantes locales o representantes de marcas

cuya comercializacion se realiza a través de sus distribuidores, por ejemplo, para
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aceites lubricantes, en los cuales se debe considerar al representante de la marca

o fabricante local para su distribucion.

ii. Normal
Este tipo de compras se aplica para repuestos, consumibles, entre otros donde
existe una oferta de productos que sean competitivos entre varios proveedores.
Los productos deben mantener las mismas caracteristicas de calidad requeridas.
Para este tipo de compra se selecciona la oferta mas conveniente en funcién del
precio ofertado, plazo de entrega, forma de pago. Se requiere de al menos tres

ofertas para la evaluacion comercial y técnica.

Proceso de Solicitud de Cotizacion

i. Invitacion a ofertar
El Compradores responsable emitira la solicitud de cotizacion acorde al formato
SBLIC-001, en el mismo se detallan condiciones técnico comerciales requeridas
por la empresa, la informacion enviada a los proveedores de ser clara para que en
el momento que lleguen las ofertas de los proveedores la informacion sea
semejante o similar.
Cada invitacion debe tener una numeracion y correspondiente registro para el
seguimiento de los procesos de compra.
El formato de invitacion debe contener al menos:

- Nombre de la Empresa

- Fechay hora limite para la presentacion de ofertas
- Direccion y forma de envio de las ofertas

- Validez de las ofertas

- Forma de presentacién de las ofertas

- Formay Condicidn de Pago

- Moneda de Pago
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- Precio
- Plan de Entregas requerido

- Lugar y condicién de entrega (segin INCOTERMS para compras

internacionales).
- Embalaje

- Listado de los materiales, cantidad, unidad de medida y breve descripcién

técnica
- Requisitos de calidad
- Presentacion de los productos

- Garantia

La invitacion a ofertar se envia a los proveedores gque se encuentren calificados
en la empresa Solbric Cia. Ltda., para lo cual el Comprador debe revisar el
formato SB-001-PROV.

ii. Recepcion de ofertas
El comprador una vez culminado el plazo y dependiendo el tipo de compra, se
reciben las ofertas y se apertura las mismas.
Las ofertas se colocan en la matriz para su comparacion, analisis y adjudicacion

total o parcial de los materiales requeridos acorde el formato SB-001-ADJ.

Una vez culminado el analisis técnico — comercial se realiza la orden de compra.

iii. Orden de Compra
El Comprador es el responsable de elaborar la orden de compra de acuerdo al
Formato: SBPRO-001, previo a la notificacion al proveedor la orden de compra
junto con la matriz de comparacién y adjudicacion (revision interna) seran
aprobadas por el Gerente General y autorizadas por el Contador de Solbric Cia.
Ltda.

Las Ordenes de Compra deben contener:
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- Numero de Orden de Compra

- Identificacion del Proveedor mediante RUC, direccién y teléfono
- Descripcion de los Productos

- Unidad de medida

- Cantidades

- Precio y su moneda

- Condiciones de Pago

- Incoterms

iv. Aprobacion / Autorizacién de la Orden de Compra
La Matriz de firmas es:
- Comprador — realiza la orden de compra
- Gerente General — autoriza la compra en cantidades y monto

- Contador — revisa y aprueba montos a compra

Revision: 0 Fecha de la dltima revision: 14-oct-22 Realizado por: DOPCh Aprobado por:
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Procedimiento: SB-PROC-001-SUM

Procedimiento de Evaluacién de Proveedores

Objetivo

Establecer el procedimiento para efectuar evaluacién de Proveedores para la

Empresa Solbric Cia. Ltda.

Alcance

Aplicable a todos los Proveedores de Solbric Cia. Ltda.
Responsable

Comprador
Funciones:

- Mantener actualizado el registro/evaluacion de proveedores.

Desarrollo

Antes de iniciar alguna invitacion a los proveedores, el Comprador debe
comprobar que el / los proveedores se encuentren calificados en la empresa, para

ello se solicita, revisa, analiza la siguiente informacion:

-ldentificacion fiscal del proveedor

-Estados financieros de los ltimos tres afios

-Certificado Bancario con fecha de hasta un mes antes de la presentacion
-Referencias Bancarias

-Referencias Comerciales

-Experiencia de la empresa, presentacion de actas de entrega

-Validacion de entrega de certificados de calidad
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El comprador es el responsable de solicitar y revisar que la informacion solicita
se encuentre completa, adicional analizara y comprobara mediante verificacion
por llamadas o e-mails las referencias comerciales y experiencia indicada por el

proveedor.

Si la informacién comercial es validada, comercialmente el proveedor es
“APROBADO”, se seguira con el siguiente paso : andlisis de la informacién
presentada por el proveedor, si la informacion presentada por el proveedor es

incompleta, incorrecta, entre otros la calificacion serd “RECHAZADO”.

La situacion financiera del proveedor analizara el Contador de Solbric, con el
analisis se establece el criterio de adjudicacion por monto, de esta manera el riesgo

de la compra disminuye considerando su capacidad financiera.

Los criterios que se establecen son:

CRITERIOS

Comercializador 1

1. Tipo de empresa Representante / distribuidor |3 20%
Fabricante 5
<1 afio 1

2. Experiencia >2y < 3 afios 3 20%
> 3 afios 5
NO 1

3. Equipos Certificados 20%
Sl 5
<USD 10K 1

4. indice de Solvencia > USD 10K a < USD100K 3 20%
usD 5
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1 a6 meses 1
5. Garantia >6 a <12 meses 3 10%
>12 meses S
>48 horas 1
6. Tiempo de Respuesta <48y >24 horas 3 10%
<24 horas 5
Total de evaluacion: 100%

Criterios para Re evaluacion

. Sin atencién adecuada, >1 reclamo sin
Bajo
atender
NIVEL DE SERVICIO . | [ sin atencion adecuada, >1 reclamo
Medio .
2 | atendido
Alto Atencion adecuada, 0 reclamos

Se registra en la base de datos de la empresa y ERP la calificacion en el criterio

correspondiente.

La validez de la calificacion tendra vigencia de UN afio, después del mismo, el
proveedor debe realizar una actualizacion de la evaluacion presentando los

documentos actualizados para el proceso.

Los proveedores que tengan Ordenes de compra asignados se reevaluaran

periédicamente después de entrega considerando los siguientes factores:

- Cumplimiento de la entrega acorde lo estipulado en la orden de compra
- Calidad del material entregado

- Embalaje adecuado

- Guia de remision acorde los items, descripcion y cantidad entregada
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- Tiempo de respuesta

Los 6 factores indicados en el parrafo anterior tendrdn una ponderacion maxima
acorde el factor analizar, el Jefe de Inventarios analizara los factores por orden de
compray enviara un reporte trimestral con el puntaje promedio de los proveedores
que entregaron los bienes al Comprador, este puntaje de cumplimiento se colocara
en el registro de calificacion y se actualizara de manera trimestral.

Fecha de la dltima revision: Realizado por: Aprobado por:
14-oct-22 DOPCh

Revision: 0

FORMATO DE REGISTRO DE CALIFICACION DE PROVEEDORES

Formato: SB-001-FROV

W REGISTRO DE EVALUACION DE PROVEEDORES

Cumplimiento con la
orden de compra

Fechadela Vigendadels S Re el PR

Evaluacidn Evaluacidn evaluadan
No presenta certficacos de

7RO RECHAZADO NiA expeienca

TPYVYTYYON 2
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Formato:SBLIC-001 ROO

INVITACION A OFERTAR — RFQ N° 001LSB

Sr. Proveedor.

SOLBRIC Cia. Ltda. tiene el agrado de invitarle a oferta los siguientes materiales:

1. DETALLE DE MATERIALES A OFERTAR

Todos los materiales, cantidades a continuacién indicados y en los documentos anexos

son referenciales y no implican compromisos de compra maximo o0 minimo.

Las mismas se incluyen de manera referencial para que el proveedor pueda estimar de

mejor manera su cotizacion.

Modelo / N° de
parte

Descripcion Cantidad Unidad

Los Precios deben ser en Doélares De Los Estados Unidos.
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2. PRESENTACION DE OFERTAS

Las ofertas deberan ser enviadas mediante correo electrénico a: compras@solbric.com

Contacto:

Nombre:

Teléfono:

3. FECHA LIMITE

Las ofertas deberan ser presentadas hasta el dia hora:

4. CONSULTAS

Las consultas deberan ser dirigidas a compras@solbric.com hasta el dia

5. NOTIFICACION DE RECEPCION

Se solicita que el PROVEEDOR envie un e-mail a compras@solbric.com para indicar

su participacion o no del presente proceso de cotizacion.

6. VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Todas las condiciones y precios incluidos en vuestra propuesta deberan tener una vigencia
de TREINTA (30) dias.

7. CERTIFICADOS DE CALIDAD

Los materiales suministrados por el PROVEEDOR deberan contar con todos los
Certificados de Calidad que SOLBRIC requiera.


mailto:compras@solbric.com
mailto:compras@solbric.com
mailto:compras@solbric.com
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8. PLAZOSY LUGAR DE ENTREGA

El Proveedor debera indicar su mejor plazo de entrega, en el caso de lotes por despacho

favor indicar su stock y la programacion de entregas.

El proveedor debe emitir un packing list o guia de remision para el transporte de los
productos, los productos deben tener un embalaje adecuado considerando el tipo de

transporte ya sea nacional o internacional.

9. FORMA Y CONDICION DE PAGO

La forma y plazo de pago sera acorde lo indicado en la oferta del Proveedor.
El pago se realizara a los proveedores mediante el Sistema Financiero.

10. CONFORMIDAD CON LOS REQUISITOS DEL PEDIDO DE COTIZACION

Se debera especificar el alcance y el limite del suministro ofrecido, detallando claramente

modelos, cantidades minimas, garantia, entre otros.

FORMATO MATRIZ DE COMPARACION Y ADJUDICACION

MATRIZ DE COMPARACION Y ADJUDICACION

Al
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FORMATO DE ORDEN DE COMPRA

ORDEN DE COMPRA

. Hofa:l de s
Facha

ki Lo e, 1k e oo, it 1

P—

PROVEEDD CONTACTO SOLBRIC:

Nombre de la a ol comprador

RAUIC

Direccitn Eomia

Tahidora

E:ma

- COMDICIONES PARTICULARES | _ _
INCOTERME ESPECIALES OF DESPACHD FECHA DE ENTREGA

Pracio Total, USD

PLAZD DE PAGD FORMA DE PAGD

SOLBRIC Cia Lada,

aborado par

Comprador Wi
fprobado por Firmia
rarte General K Tipasa.

furtorizado por

Chirmccidn: Lufi Bastferesn 4758 y Rafesl Raren, Ouite

Babearader por DOPCh
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INVENTARIOS

Procedimiento: SB-PROC-001-INV

Procedimiento de inventarios
1. Objetivo

Establecer el procedimiento para un control de inventarios y toma correcta del

mismao.
2. Alcance

Aplicable a todos los materiales que se encuentren en bodegas de Solbric Cia.
Ltda.

3. Responsable

Jefe de bodega

Funciones:
- Mantener limpieza y orden en la bodega.
- Despachar el producto exclusivamente con factura comercial.

- Ubicar en perchas y en el espacio fisico la mercaderia a fin de preservar la

mercaderia.
- Restringir el ingreso de personal ajeno a la bodega.
- Toma de inventarios

- Velar el uso apropiado de Equipo de Proteccion para el personal de almacén.
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4. Desarrollo

a. Recepcidn de materiales

El encargado de Solbric Cia. Ltda a cargo de recibir el material debe controlar que
las cantidades, modelos y descripciones coincidan con la orden de compra,

packing list o guia de remision.

Se debe completar el formulario SBO01-DEV, sino existen observaciones el

material es aceptado a conformidad.

En caso de que el material no sea aceptado a conformidad, el material no puede
ser recibido y el proveedor debera realizar el cambio respectivo conforme el
Procedimiento SB-PROC-001-DEV.

Se ingresa el material fisicamente a bodega y también se realiza el registro digital
al ERP.

b. Ubicacion

El material recibido se debe colocar en la percha que corresponde de acuerdo a la

ubicacion que se encuentre en el sistema.

Se debe completar la tarjeta de control de ingreso y salida de materiales que es

propia para cada material acorde a Formato SB003-INV.
c. Despacho

El despacho del inventario se realiza acorde Procedimiento: SB-001-DIST.
d. Frecuencia de toma de inventarios

- Considerando el 100% de materiales: frecuencia anual

- Materiales de alta rotacion: frecuencia trimestral

- Muestra: considerar una muestra de manera aleatoria, el porcentaje (%) lo define

el Jefe de bodega.

e. Tomay control de inventarios
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El Gerente General junto con el Jefe de bodega deben establecer las personas

responsables para realizar el inventario.

Se realiza de manera fisica y contando de item por item la cantidad real que se

encuentre en la bodega.

El Jefe de bodega asigna al personal responsable las perchas con el material a

cuantificar.

Se registran firmas de responsabilidad acorde el formato SBOO1-INV para
material de alta rotacion, mientras que para las dos modalidades restantes se utiliza
el formato SB002-INV.

FORMATO DE TOMA DE INVENTARIO

Formato:SBOO1-INV

g = = T ALMACEN
C—— LMACEN TOMA DE INVENTARIDS MATERIAL DE ALTA
ROTACION
FECHA: &

--------



52

Formato: SBOO1-INV

A =" ALMACEN
D™ AMACEM TOMA DE INVENTARIOS MATERIAL DE ALTA
ROTACION

Formato:5B002-INV
ALMACEN

"""""""""
o FECHA TOMA DE INVENTARIOS GENERAL
Madelo / N° de ; EET

FERCHA  LBCADON Cripi i isi :
. Descripcian Unidad Cant Sstema  [scinsistl hichacnl

mventario realizado por:

Contg

Reviso

Una vez cerrado el inventario fisico se registran en Excel, y se filtran los items

que tienen diferencias, de ser necesario se realiza un reconteo de dichos items.
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Al finalizar el inventario el Jefe de bodega debe realizar un informe al Contador
y Gerente General, si se encontrase discrepancias dicho informe debe justificar la
diferencia y solicitar se apruebe un reajuste de cantidades en el inventario. El

Gerente General es la persona autorizada para aprobar la actualizacion.

Revision: 0 Fecha de la altima revision: 14-oct-22 Realizado por: DOPCh Aprobado por: NMA
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GESTION DE LA DEMANDA

Procedimiento: SB-001-PDM
Procedimiento de la Gestion de la Demanda
1. Objetivo

Establecer la metodologia de la Planificacion de la Demanda para materiales que

comercializa Solbric y mantener un stock adecuado.
2. Alcance

Aplicable a los materiales de alta rotacion se adquieren en Solbric Cia. Ltda.
3. Responsable

Planificador de demanda

Funciones:
- Controlar el stock por linea y marca de productos.

- Mantener la data debidamente depurada para realizar los diferentes

pronosticos.

- Planificar oportunidades basados en los objetivos de la empresa

4. Desarrollo

Este procedimiento permite planificar el nivel de compras de los materiales
basandose en datos historicos de los materiales que se  venden con mayor
recurrencia (alta rotacion) en base al estudio de la demanda, considerando el
tiempo de reabastecimiento del material y estudio de mercado sin dejar a un lado

las estrategias de marketing y ventas.
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Los datos historicos, pronésticos se analizaran en una base de datos en Excel, para
posterior ser programados en el ERP. Se calcula mediante modelos matematicos

las simulaciones para establecer una demanda acorde la necesidad del mercado.

El Responsable de Planificacion — Jefe bodega debera coordinar y/o realizar las

siguientes tareas:

o Facilitar el proceso de planificacion de la demanda
- Los datos historicos deben considerar la siguiente informacion, la misma que
serda registrada de manera mensual:
Consolidado mensual de ventas por cédigo
Precio de venta promedio mensual por codigo
Consolidado mensual de compras por codigo
Precio promedio de compras por codigo
Utilizar los datos, informacién de mercado, prondsticos para estimar la
demanda.
- Usar base a histéricos de Lead time definir con compras los tiempos de

aprovisionamiento.

El célculo permite realizar categorizacion de productos, niveles de servicio, demanda

proyectada vs. real, stock de seguridad y posibles beneficios en el tiempo estimado.

RESUMEN CATEGORIZACION ABC ANALISIS CATEGORIZACION VS NIVEL DE SERVICIO
VTAS NS

CLASIF.ABC  #SKUS VtasUND ~ VtasNSUND % #SKUS ~ %VtasUND %VtasUND ~NSACTUAL VTANS100%  NSPROPUESTO RS
A 7 428,655 29.484.796 4% 18% 68% 80% 36.855.995 92% 33.907.515
B 55 1104786 9379375 31% 46% 22% 80% 11.724.218 90% 10.551.796
C 118 856.730  4.597.752 66% 36% 11% 80%  5.747.190 88%  5.057.527
Total general 180 2.390.172 43461922 100% 100% 100% 0 54327403 0 49516839
Incremento Vta 6.054.916

Margen promedio 40%
Margen Incremento Vta ~ 2.421.967
Incremento SS 1.980.530
Beneficio 441437
Cump L. <
Cump Acido Dif, Cumplimiento Acido
Acido Act | Propuesto
MES 13 5 6 1%| 3%
MES 14 6%) 11% 4%| 30%
MES 15 7% 32% 26% o
MES 16 7% 20%] 13%) 20%
MES 17 4%| 4% 0% 2T
MES 18 3% 10% 7% 5 —
1% 10%
0% T ey % TR %
5% 4% 4% %
5%
0% :.j—i.j——-——-—
MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18
® Cump Acido Act Cump Acido Propuesto

Revision: 0 Fecha de la dltima revision: 14-oct-22 Realizado por: DOPCh Aprobado por: NMA
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DEVOLUCIONES

Procedimiento: SB-PROC-001-DEV

Procedimiento de devoluciones
1. Objetivo

Establecer el procedimiento para efectuar la devolucion del material que no se

encuentre a satisfaccion del jefe de bodega y cliente final.

2. Alcance

Aplicable a todos los Proveedores y Clientes de Solbric Cia. Ltda.
3. Responsable
Jefe de bodega

Funciones:

- Recibir los productos de manera ordenada para no tener faltantes ni material

con inconformidades por parte de los proveedores.

- Despachar los productos de manera ordenada para no tener faltantes ni

devoluciones por parte de los clientes.

4. Desarrollo

a. Pararecepcion de materiales — ingreso a bodega

El Jefe de bodega debe revisar que el modelo, cantidades se encuentren acorde la

orden de compra y guia de remision.
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Con respecto al embalaje y estado fisico se debe generar un check list acorde el
formato SBO01-DEV, el formulario permite controlar visualmente que los
materiales a recibirse se encuentren en buen estado, si por alguna razon algun item

no se encuentre a satisfaccion el mismo sera devuelto al proveedor para su cambio.

El proveedor local debe realizar el cambio para que Solbric proceda a realizar el
ingreso a bodega y de esta manera se pueda recibir la factura, si el proveedor es
del exterior se deberd informar al Comprador y a Gerencia General las no
conformidades del material para su reclamo para toma de acciones inmediatas. El

Gerente General dispondra como avanzar con dicha no conformidad.
b. Para despacho de materiales — salida de bodega

El Jefe de bodega debe revisar que el modelo, cantidades se encuentren acorde al

pedido de entrega generado por el vendedor.

De igual manera se debe entregar el material considerando el formato SB002-
DEV, en caso que el material no cumpla con lo solicitado, se debe devolver en ese

instante a almaceén para su respectivo cambio.

El Jefe de bodega. debe registrar el material como no conforme y ubicarlo en la

percha que corresponde acorde al procedimiento de inventarios.
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FORMATO DE CHECK LIST

CHECK LIST DE RECEPCION DE

O BRIC |
™ MATERIALES

M 001

Orden de Compra M
Proveedar:

Fecha de recepcion de materiales:

Recepcion: Parcial

T A conformidad ) .
Mo Verificacion visual de Ohservaciones
5 Mo MNSA

Modelo o nimero de parte

2 |Descrip del material

Cantidad

4 |Empague individual

5 [Hojas de seguridad

& |Embalzje adecuado

Garantia del material

Orbros:_

Entregado por: Recibido por:
Mombre: NMombre:
Cargo: Cargo:
Empresa: Empresa:

Firma: Firma:

El presente documents no exime de reponsabilidec o proveedon de gue én & bempo indicado én (s gavanitis no se realiven devoluciones por
miaterisl deleciucse o incorecta, enlre olros
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Fosmato: SEION-DEY

CHECK LIST DE RECEPCION DE

L BRIC |
™ MATERIALES

M* 001

Orden de Compra N
Proveedor:

Fecha de recepcion de materiales:

Recepoidn: Parcial

Total

T A conformidad ) .
Mo, Verificacion visual de — - Ohservaciones
5 Mo MNSA

Modelo o nimero de parte

ripcion del material

Cantidad

4 JEmpaque individual

5 |Hojas de seguridad

& [Embalsje

Uado

Garantia del material

Orbros:_

Entregado por: Recbido por:
Mombire: Mombire:
Cargo: Cargaoc
Empresa: Empresa:

Firma: Firma:

El presente documents no exime de reponsabilidec o proveedon de gue én & bempo indicado én (s gavanitis no se realiven devoluciones por
miaterisl deleciucse o incorecta, enlre olros
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Formato: SB002-DEV

CHECK LIST DE ENTREGA DE

MATERIALES

N® 001

Nota de entreqa de pedido Factura
Vendedar:

Fecha de entrega de materiales

Entrega: Parcial

Total

I A conformidad )
Ma. verificacion visual de — - Observadones
il Mo \J_H"t

1 Modelo o ndmern de parte

2 [Descripcion del material

3 [Cantidad

4 [Empaque individua

L JHoja

de seguridad

6 [embalaje adec

Garantia del materiz
Otros

Entregado por: Recibido por:
Nombre: Mombre
Cargo: Cargo
Empresa: Empresa:
Firma: Firma:

Revision: 0 Fecha de la Ultima revision: 14-oct-22 Realizado por: DOPCh Aprobado por: NMA
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DISTRIBUCION

1.

Procedimiento: SB-001-DIST
Procedimiento de Despacho y Distribucion

Objetivo

Establecer el procedimiento adecuado para la distribucion eficiente de los

materiales

Alcance

Aplicable a todos los materiales que requieran una entrega en domicilio o taller, o

donde el cliente final lo requiera.

Desarrollo

Este procedimiento permite garantizar la disponibilidad de los productos e

insumos desde el abastecimiento hasta la entrega al cliente final.

a. Preparacion del material a despachar

Una vez recibido el pedido de entrega de material, factura y guia de remision
desde ventas, el encargado de bodega o el vendedor de almacén prepararan y

entregaran el producto o insumo al cliente final.

El responsable de almacén debe revisar en el inventario el pedido y despachar,

verificando: modelo, cantidad, empaque adecuado.

Al final de cada transaccidn fisica debe registrar en la tarjeta de entrada y salida

de material.
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Formato: SBO03-INV

TARJETA DE CONTROL DE

> IN[CNOR A RIDIN

UBICACION N° PERCHA A1

Codigo:
Material:
Unidad: Galones

No. | Fecha: Detalle [Ingreso |Salida [Saldo |Responsable: Observaciones
10-ago-22|Ingreso 1 50 50{V Factura 56-3457 - Mobil
25-sep-22 |Venta 1 8 42|MB Factura-SB-001-1054

NiNjOjLnidjWIN =

El material a despachar debe colocar en cajas adecuadas para su transporte, en

cada caja debe constar la siguiente informacion:
-Numero de nota de venta

-Persona de contacto

-Direccion de entrega

-Teléfono

-Referencia

-Cantidad de cajas

-Guia de remision

b. Reporte de tiempos de salidas y recorridos de los camiones

En caso que la venta sea a domicilio el Jefe de bodega establecera una hoja de ruta
de tiempos de salida y recorrido de camiones que seré entregado a los choferes

conjuntamente con la guia de remisién y los productos a ser entregados.
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FORMATO DE HOJA DE RUTA

Formato: SBO0T-DIST

HOJA DE RUTA

Transportista:

Numero de Cédula:

Placa del vehiculo:

No. | Fecha |Factura|N° Envio| Origen Destino Persona que recibe icdeg:tliii:de Firma Observaciones
1
2
3
4
5
6
7
7

Revision: 0 Fecha de la Gltima revision: 14-oct-22 Realizado por: DOPCh Aprobado por: NMA



65

INDICADORES DE GESTION ECONOMICA KPI

Objetivo:

Definir indicadores claves de desempefio KPI
e ROI de compras

Frecuencia: Por pedido

Formula:

Ganancia — Inversion
ROI de compras = — x 100
Inversion

Fuente de informacién: Estado de Pérdidas y Ganancias Solbric
Finalidad: Conocer el porcentaje de retorno de la inversion.
Responsabilidad: Contabilidad

Meta: > 60%

e Rotacion de inventario por categoria de material
Frecuencia: Trimestral
Formula:

Ventas

Rotacion inventario = - -
Inventario promedio

Fuente de informacion: Ventas / Inventario Solbric

Finalidad: Observar la rotacion del inventario para establecer la reposicion del

inventario.
Responsabilidad: Contabilidad

Meta:
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e Nivel de servicio por categoria de material
Frecuencia: Mensual

Formula:

Demanda atendida

Nivel de servicio = 100

Demanda atendida + demanda perdida x
Fuente de informacién: Ventas / pedido solicitados no atendidos de Solbric
Finalidad: Conocer la capacidad de la demanda vs. el inventario existente
Responsable: Ventas

Meta:

A: 92%

B: 90%

C: 88%

e Precision en el despacho de pedidos
Frecuencia: Mensual

Formula:
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Precision de despachos

_ Total de 6rdenes despachadas — No. de 6rdenes incorrectas 100
B Total de Ordenes despachadas x

Fuente de informacion: Ventas / Devoluciones de Solbric
Finalidad: Conocer la satisfaccion del cliente
Responsable: Jefe de bodega

Meta: 95%

Margen neto de rentabilidad
Frecuencia: Anual
Férmula:

Utilidad Neta

Rentabilidad = ———
entabrica Ventas Neta x

Fuente de informacion: Estado de Pérdidas y Ganancias Solbric
Finalidad: Conocer el porcentaje de Utilidad sobre las ventas.
Responsabilidad: Contabilidad

Meta: 40%
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RESULTADOS

Tabla 4.1

ANALISIS DE LOS KPI's

PROYECTADO
AL
KPI FRECUENCIA ACTU (MANUAL)
Precision en el despacho de pedidos Mensual 90% 99%
ROI de compras Por pedido 35% 56%
CONCLUSIONES

- Al aplicar los KPI's en la empresa Solbric se puede visualizar que del 100% del
cumplimiento de los despachos con los clientes solo se cumple con el 90% de los
mismos, con la aplicacion del manual se proyecta que la precision de despachos sea
del 99% de satisfaccion de los clientes, aplicando un 1% de 6rdenes no despachadas

e insatisfechas.

- EI ROI de compras se lo realiza por pedido, en este caso se obtuvo un promedio para
el anélisis de la informacién y se puede visualizar que la empresa tiene un retorno
sobre la inversion de compras de un 35% y con la aplicacion del manual se espera

obtener un 56%.

- En el desarrollo del presente trabajo se ha planteado un manual para la gestion de la
cadena de suministros de la empresa Solbric Cia. Ltda., dicho manual servira a la
empresa para optimizar cada uno de los procesos de la cadena de valor lo cual se
reflejara en la rentabilidad de la empresa.
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El calculo de los KPI's en cada proceso permite a la empresa evaluar la situacién

actual y establecer puntos de mejora considerando metas a corto plazo.

En el andlisis preliminar de la situacién de la compafia se determind que los
resultados de los ejercicios previos eran deficientes por el desorden en la ejecucion de
las actividades habituales; la gestion del manual de procesos tiene como objeto el
estandarizar dichas actividades cotidianas de manera tal que nos permita estandarizar
también los resultados de las mismas, estableciendo una linea base que es el punto

inicial en la busqueda de un plan de mejora continua.

Este manual se constituye en una herramienta para la mejora de procesos en todos los
niveles jerdrquicos y de gestion de SOLBRIC CIA LTDA, la vigilancia de la
implementacién y uso del mismo constituye una responsabilidad que recae
principalmente en la alta direccion, requiere de la implementacion de registros de

control, para la evaluacién de los resultados.

RECOMENDACIONES:

Con lo expuesto anteriormente se puede recomendar lo siguiente:

Aplicar el Manual de Procesos a la cadena de Suministros disefiada para la empresa

Solbric que permitira mejorar la eficiencia y rentabilidad.

Capacitar al personal en cada una de sus areas de acuerdo a la cadena de suministros

para optimizar recursos.

Mantener un feedback semestral de los resultados obtenidos en los indicadores de
gestion para establecer nuevas metas y puntos de mejora continua en la cadena de

suministros.
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