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Resumen

La presente investigacion se baso en el andlisis del proceso de abastecimiento de una
empresa del sector comercial, mediante el diagrama de Ishikawa y la técnica de observacion, se
identificaron los motivos por cuéles no se estaba obteniendo un buen nivel de servicio:
incumplimiento de proveedores, entrega de 6rdenes de compra fuera de tiempo, ciclos de pedido
muy prolongados, falta de resolucion de reclamos.

Posterior al reconocimiento de los problemas que aquejan al cliente, se propuso como
objetivo del estudio “Determinar cuanto incrementa el nivel de servicio mediante la mejora de
gestion de abastecimiento en una empresa del sector comercial”, para ello se plantearon
soluciones a cada uno de los problemas identificados aplicando herramientas de clasificacion
utilizadas en la gestion de compras y midiéndolos de acuerdo a los indicadores propuestos.

Por ultimo, conforme a los resultados hallados al finalizar la investigacion, se da por
aceptada la hipotesis general, la cual establece que, al tener una mejor gestion de compras,
iniciando desde la eleccion del proveedor, reconociendo los productos mas importantes,
asegurando la mejor calidad a precios competitivos, hasta el despacho en el momento indicado,

incrementa el nivel de servicio de cara a los clientes de Majuza Corporation S.A.C.

Palabras clave: Gestion de abastecimiento, nivel de servicio, proveedores, 6rdenes de

compra, ciclo de pedido, reclamos, herramientas de clasificacion.
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Abstract

The present investigation was based on the analysis of the supply process of a company
in the commercial sector through the Ishikawa’s diagram and the observation technique, the
reasons why a good level of service was not being obtained were identified: non-compliance of
suppliers, untimely delivery of purchase orders, very long order cycles, lack of resolution of
claims.

After recognizing the problems that afflict the client, the purpose of this study was
"Determine how much the level of service increases by improving supply management in a
company in the commercial sector”, for which solutions were proposed for each of the problems
identified by applying classification tools used in purchasing management and measuring them
according to the proposed indicators.

Finally, according to the results get, the general hypothesis is accepted, which establishes
that by having better purchasing management, starting from the choice of the supplier,
recognizing the most important products, ensuring the best quality at competitive prices, until the
delivery at the right time, increases the level of service for the Majuza’s Corporation S.A.C.

customers.

Keywords: Supply management, service level, suppliers, purchase orders, order cycle,

claims, classification tools.



Introduccion

De acuerdo con Espejo (2011) las micro y pequefias empresas no le toman la importancia
debida al &rea logistica, ya que es considerada simplemente como el encargado de suministrar las
necesidades requeridas en el momento al costo mas bajo, lo cual significa eficiencia; sin
embargo, las empresas requieren de una mayor gestion de abastecimiento, que inician desde la
busqueda y eleccion del proveedor hasta la entrega del producto en el lugar y fecha indicada.

La presente investigacion propone una mejor gestion de abastecimiento en una
organizacion que pertenece al rubro comercial para acrecentar su nivel de servicio, mediante el
uso de herramientas de clasificacion utilizadas en la gestion de compras, dado que se cuenta con
un gran namero de items facturados a lo largo de los afios de su funcionamiento.

Inicialmente, se da a conocer la situacion en la que se encuentra actualmente la empresa
en estudio a traves del diagrama de flujo del proceso de venta que siguen. Teniendo una vision
mas amplia del estado actual de la empresa, se procede a realizar la formulacion del problema
general, asi como los problemas especificos.

En segunda instancia, por medio de la indagacion, se exponen los antecedentes
internacionales y nacionales. De igual forma, con el apoyo de libros y articulos académicos, se
desarrollé el estado de arte y el marco teorico del presente estudio. Todo ello pertenece al marco
referencial.

Posteriormente se formula el objetivo general y especificos, se desarrolla la justificacion
tedrica y practica de la investigacion, asi como las hipétesis.

Luego, se presenta la metodologia, enfoque, paradigma y método usado. Asimismo, se

desarrolla la variable independiente y dependiente, que son gestion de abastecimiento y nivel de



servicio respectivamente. Ademas, se especifica la unidad de anélisis, poblacion y muestra del
estudio. Se incluyen las fuentes e instrumentos.

Por Gltimo, en el tltimo capitulo, se detallan los resultados obtenidos, en base a ello se da
a conocer que la hip6tesis general es aceptada. De la misma manera, se presentan las

conclusiones y recomendaciones finales.



Problema de la investigacion

Realidad problemética

Las pequefias y medianas empresas (Mypes) son consideradas la espina dorsal de la
mayoria de economias del mundo y a la vez, desempefian un importante papel en los paises que
estan en desarrollo ONU (2020). En el 2019, este tipo de negocios, en muchos paises del mundo,
representan mas del 90% del total de empresas existentes que, sumado a la actividad realizada
por trabajadores independientes, alcanza el 70% de empleo a nivel mundial, y representan mas
del 50% del PBI en la mayoria de paises que pertenecen a la Organizacion para la Cooperacion y
el Desarrollo Econémico (OCDE), siendo un motor de crecimiento econdémico y creacion de
empleo (Organizacion Internacional del Trabajo [OIT], 2019).

En el Peru, las Mypes son el segmento donde se encuentran la mayoria de empresas
representando el 96.6% del total y son fuente importante para la economia, ya que para el afio
2018 las Pymes tuvieron una participacion del 24% del PBI nacional y aporto el 85% del
empleo, sin embargo, de todas las empresas solo entre el 50% y 60% son formales, siendo
algunas causas de la informalidad segin Raul Pérez-Reyes, ex ministro de produccion, los
tramites por realizar, baja productividad de mano de obra, poco acceso a un financiamiento y el
tamafo de la produccion (Agencia Peruana de Noticias [APN], 2018).

Actualmente, las Mypes limitan el concepto de logistica a un area que suministra una
necesidad inmediata al menor costo posible lo cual significa eficiencia en el abastecimiento, gran
parte de estas empresas tienen patrones en comun en la falta de gestion, como la poca

planificacion en el abastecimiento, esta situacion no les permite obtener como resultado la



satisfaccion del cliente final ni medir los resultados a través de indicadores logisticos (Espejo,

2011).

Identificacion del problema

Majuza Corporation S.A.C inici6 comercializando productos de ferreteria y limpieza en
el afio 2008, con el pasar de los afios y logrando mayor confianza por parte de los clientes ampli6
el giro de negocio debido a que también surgié6 mayor demanda por otro tipo de productos. Es asi
como la empresa se dedicd a cumplir con los requerimientos de sus clientes para que ellos
puedan acudir ante cualquier emergencia, llegando a comercializar articulos tecnologicos, utiles
de oficina, material médico, material eléctrico, equipos de proteccion personal, embalaje, entre
otros. Sin embargo, con ello también se presentaron problemas como la disminucion de las
entregas perfectas llegando a tener en un 48% de cumplimiento en promedio. Se identifico que
existen falencias en su gestion de abastecimiento. La empresa tiene méas de 500 items facturados
que se han comercializado desde el inicio de operaciones y actualmente cuenta con 2 principales
familias de articulos los cuales son pedidos de manera frecuente y en grandes cantidades durante
todo el afio, pero, no llega a abastecerse de manera Optima para poder cumplir con los despachos
programados a los clientes, causando un menor nivel de servicio e inconformidad en la
satisfaccion de los clientes.

Se tiene como propuesta cumplir con sus requerimientos de manera personalizada y es
como consecuencia el declive de esta propuesta las falencias encontradas en su gestién de
abastecimiento, lo que perjudica directamente las entregas puntuales; ocasionando que las
ordenes de compra adjudicadas se despachen fuera de la fecha programada, afectando las

entregas perfectas y generando una acumulacion de pedidos por entregar en un solo dia. Por todo



lo expuesto, se plantea mejorar el proceso de gestion de abastecimiento con el objetivo de
incrementar el nivel de servicio, satisfacer la demanda de los clientes cuando y donde lo

requieran.

Tabla 1

Articulos mas vendidos en el 2019

Descripcion Sumator_la

monetaria
Guantes de nitrilo S/ 18,435.77
Genox protect S/ 16,567.72
Manga plastica azul S/ 15,859.20
Esponjas verdes Scotch Brite S/ 5,856.34
Bolsas transparente x 180 Its S/ 4,210.83
Pintura trafico amarillo S/ 3,963.17
Papel higiénico S/ 3,687.62
Guantes de latex amarillo Trebolito S/ 3,671.57
Bolsas de muestra 20 x 30 S/ 3,5687.20

Nota: Adaptado del registro de ventas afio 2019 de Majuza Corporation S.A.C

Para tener una mejor vision de la situacion actual de la empresa se realizd un diagrama de
flujo (ver anexo 3) en conjunto con los expertos para tener una representacion grafica del
proceso de venta.

El proceso inicia con la recepcion de solicitud de cotizacion del cliente via correo
electronico, indicando la descripcion del producto, cantidades y especificaciones técnicas de ser
necesario. Posterior a ello, se verifica si hay stock disponible para atender la solicitud de
cotizacidn, caso contrario se cotiza con dos o tres proveedores para elegir el mejor precio y

enviar propuesta al cliente.



Al recibir la cotizacion el cliente la analiza y toma la decision de aceptar o pedir un ajuste
de precio. Se evalla el ajuste solicitado, si procede se envia la cotizacion actualizada y en caso
no proceda se le comunica al cliente que se mantiene la propuesta por un determinado tiempo.
De aceptar la cotizacidn se recibe la orden de compra emitida por el cliente.

Al tener la orden de compra adjudicada, se pasan a recoger los productos cotizados a las
instalaciones de los proveedores de Majuza Corporation S.A.C. Una vez se tengan todos los
productos solicitados, cumpliendo con las caracteristicas y cantidades requeridas, se pasa a
despachar el pedido, llevando el documento de orden de compra impreso, la guia de remision y
la factura para su respectiva programacion de pago de acuerdo al crédito otorgado al cliente.

Una vez conocido el proceso de venta, y definido el diagrama de flujo de Majuza
Corporation S.A.C. junto con las personas involucradas en el proceso, se realiz6 un diagrama de
Ishikawa (ver anexo 2) en donde se definen las principales causas del bajo nivel de servicio que
se tiene debido a la gestidn de abastecimiento. Con la informacion obtenida del analisis,
procedimos a realizar una puntuacion de expertos para encontrar cuales son los problemas mas
recurrentes que se presentan en cada atencion brindada.

Tabla 2

Tabla de valoraciones

Valor Periodicidad

Alta 3
Media 2
Baja 1

Nota: Elaboracién propia



Tabla 3
Valoracion de los involucrados en el proceso de abastecimiento, respecto al anélisis de

despachos imperfectos

Falencias P1 P2 P3 Valoracién Porcentaje Acumulado
Impuntualidad de entrega 3 3 3 9 25% 25%
Incumplimiento de proveedores 2 3 2 7 19% 44%
Entregas incompletas 1 3 3 7 19% 64%
Productos no conformes 1 2 2 5 14% 78%
Falta de control de stock 1 2 1 4 11% 89%
Respuestas tardias 2 1 1 4 11% 100%
Total 36 100%

Nota: Datos obtenidos en el campo

Con la informacion obtenida, se realizé la grafica de Pareto para visualizar los datos de

manera ordenada y poder proponer el problema general y los especificos del estudio.



Figura 1

Diagrama de Pareto de las principales falencias en la gestion de abastecimiento

Diagrama de Pareto

30% 120%
25% 100%
20% 80%

15% 60%

10% 40%
5% 20%
0% 0%

Impuntualidad Incumplimiento Entregas Productos no  Falta de control ~ Respuestas
deentrega  de proveedores  incompletas conformes de stock tardias

mmmm Porcentaje  ==@= Acumulado

Nota: Elaboracién propia
Falencias en la gestion de abastecimiento
Impuntualidad de entrega

El principal problema que se presento fue el tiempo desde que se recibe la orden de
compra del cliente hasta que se deja el producto en sus almacenes, el llamado ciclo de la orden o
lead time, se llego a tener una atencion completa en 60 dias, lo cual bajaba totalmente el nivel de
servicio que se le daba a los clientes. Cabe indicar que el nivel de servicio con el que se contaba
al evaluar a la empresa era de un 26.58%.

Se realiz6 una toma de tiempos durante la atencidén de 13 pedidos aleatorios que llegaban
entre los meses de junio y noviembre del 2020, registrando los dias que se tardaba la empresa
desde gue se recibia la orden de compra via correo electronico hasta que se hacia el despacho del
pedido en el lugar que indicaba el cliente. Posteriormente se realizé un promedio de los tiempos

registrados alcanzando un ciclo de la orden de 17 dias.



Parte de los pedidos que registraban mayor lead time se daba porque se priorizaba las
6rdenes de compra enviadas con caracter de urgencia y lo que busca la empresa es apoyar al
cliente en las emergencias.

Tabla 4

Ciclo de la orden Majuza Corporation S.A.C.

Fecha de recepcion de la Fecha de entrega de la Cantidad de dias para la
oC oC atencion
1/06/2020 1/07/2020 30
10/06/2020 12/06/2020 2
24/06/2020 6/07/2020 12
13/07/2020 11/09/2020 60
21/07/2020 30/08/2020 40
27/07/2020 6/08/2020 10
5/08/2020 8/08/2020 3
13/08/2020 26/08/2020 13
17/08/2020 27/08/2020 10
2/09/2020 27/09/2020 25
11/09/2020 21/09/2020 10
22/09/2020 24/09/2020 2
30/10/2020 3/11/2020 4

Nota: Elaboracion propia

Incumplimiento de proveedores
Los proveedores juegan un papel fundamental en lograr una mejor gestion del
abastecimiento impactando también en el nivel de servicio de la empresa. Se identifico el retraso
se daba porque los proveedores de Majuza Corporation S.A.C. demoraban en la atencién
brindada o no contaban con stock inmediato, y como consecuencia se daba el incumplimiento

con los clientes.



Se tomo aleatoriamente 13 pedidos, de acuerdo a la muestra de la investigacion,
generados a los proveedores entre los meses de enero y diciembre del 2020, en donde se
identificd por articulo si se presentd algun inconveniente por parte del proveedor, dando como
resultado el porcentaje de la calidad por pedido, y el promedio del indicador fue 38%. Parte de
los problemas presentados fueron no contar con stock, incumplimiento en la fecha de entrega y
que se contaba con el producto, pero en otro color o presentacion.

Tabla 5

Calidad de pedidos generados a los proveedores

Pedido items Problema
Paquete de bolsa 7 x10 NO
Paquete de bolsa 10 x 15 NO

1 Paquete de bolsa 12 x 16 Sl
Paquete de bolsa 14 x 20 Sl
Calidad de pedidos 50%
5 Mechon 750 gr Sl
Calidad de pedidos 0%
Tacho de 9 | Basa Sl
Tacho de 77 L Duraplast Sl
3 Tacho plastico con tapa 50 lts. Sl
Tacho 240 Its. c/rueda, amarillo Sl
Tacho basurero t/vave 77 litros blanco Sl
Calidad de pedidos 0%
Bolsas de 120 L. negras NO
4 Bolsas 26 x 40 x 4 NO
Bolsas 20 x 30 x 3 Sl
Calidad de pedidos 67%
Manometro 4" 0-100 PSI 0-6 BAR INF AI-BR 1/2 NPT NO
Manometro 4" 0-15 PSI 0-1 BAR INF Al-BR 1/2 NPT NO
Manometro 2.5" 0-15 PSI 0-1 BAR INF Al-BR 1/4 NPT NO
5 Mandémetro 2.5" 0-100 MB INF AI-BR 1/4 NPT NO
Glicerina para manometro de 4" NO
Glicerina para manometro de 2.1/2" NO
Sello mecénico de 5/8 Sl
Calidad de pedidos 86%

6 Esponjas Scoth Brite NO
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11

12

13

Limpiador de cocina Sapolio
Aerosol natural Pride
Kit silicona auto para tablero
Escobas HUDE rojas
Calidad de pedidos
Genox Protec
Calidad de pedidos
Cabezal metal chino
Guantes Protec CL35 T/9
Escoba Escob6n HUDE
Kit silicona auto para tablero
Pride natural aerosol 454 ml
Esponjas Scoth Brite
Limpiador de cocina Sapolio
Calidad de pedidos
Aserrin
Calidad de pedidos
Repuestos de esprayadores
Esprayador de 1 L
Esprayador de 500 ml
Calidad de pedidos
Guantes de nitrilo M
Guantes de nitrilo L
Calidad de pedidos
Disco de corte de metal 7" De Walt
Disco de corte de metal 4.1/2" De Walt
Disco de corte de metal inox 4.1/2"-3/64" 1 mm De Walt
Hoja de sierra manual 12x1/2x18 Sandflex
Brocha Tumi Nylon 2"
Disco de corte de 14"
Pistola de calor Black Decker
Calidad de pedidos
Pintura spray cromo Premium #317 - 400 ml "Knauf"
Pintura spray fucsia Premium #317 - 400 ml "Knauf"
Visor protector facial transparente C&A
Calidad de pedidos

NO
Sl
NO
Sl
60%
Sl
0%
Sl
Sl
NO
NO
NO
NO
NO
71%
Sl
0%
Sl
Sl
Sl
0%
Sl
NO
50%
NO
NO
NO
NO
NO
Sl
Sl
71%
Sl
NO
Sl
33%

Nota: Elaboracién propia
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Entregas incompletas
Toda orden de compra recibida debe ser despachada en la cantidad total; sin embargo,
para la empresa de la presente investigacion existen casos en los que no se cumple con lo
indicado, gran parte de los pedidos se envian de manera parcial, dejando un saldo por regularizar
posteriormente. En algunos casos se deja pendiente completar la entrega por priorizar pedidos
actuales o de emergencia, lo cual genera que se presenten reclamos por parte del cliente.
En la tabla 6, se muestran 13 drdenes de compra adjudicadas en donde se especifica el

motivo del reclamo presentado.

Productos no conformes
Al igual que se requiere entregas completas, también se debe cumplir con las
caracteristicas solicitadas y calidad requerida. Se han presentado casos en donde algun producto
despachado no cumplia con las especificaciones dadas o hubo falta de informacion por parte del
cliente, entregandose un producto erréneo y generando también un posterior reclamo.
En la tabla 6, se muestran las ordenes analizadas donde se detalla cuales presentaron

reclamos por productos que no eran conforme al momento de la entrega.



Tabla 6

13

Reclamos presentados en la atencion de 6rdenes de compra

Pedido Cantidad

Descripcion

Reclamo

1 1
2 50
3 15
10
4
3
5 3
16
6 3
2
600
60
2400
7 180
130
10
200
8 45

Tacho basurero plastico vaivén 77 L.

Esprayador chico x 500 ml

Genox limpiador Protec

Manga de plastico azul
Manga de plastico transparente

Rollo de carton corrugado 1.64 m x
100 kg

Stretch film de 15"

Liquido para frenos

Thinner standard

Cinta teflon

Limpiador en polvo multiusos
Esponja Scoth Brite

Guantes latex color amarillo talla 8
1/2

Esprayador 1 L.
Manga de pléastico azul
Repuesto esprayadores
Mechon de 3/4 de kg

Se envio en febrero, no se generd la atencion hasta agosto

Material escaso en el mercado, se produjo incremento en el precio. Se atendio6 solo la
mitad de la OC.

OC puesta para despachos parciales, no se realizé el seguimiento adecuado y se perdio la
trazabilidad para el cumplimiento de las fechas.

No se presenté reclamo

Retraso en la atencion

Se atendié una cantidad parcial por inconvenientes con la movilidad. Se debié la atencion
de 1 rollo.

El peso no era de 1.25 kg segun indicaba la OC, por lo que se hizo la devolucion
No se presento reclamo
No se presento reclamo
No se presento reclamo
No se presento reclamo
No se presento reclamo

No se presento reclamo

No se presento reclamo

Se incumplié con la fecha de entrega y no se coordiné el despacho
No se presento reclamo

Mechon de 1 kg, pero se solicitaba de 3/4 kg (750 g)
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10

11

12

13

40

60

20
12

600
45

10

Guantes de latex color amarillo talla
91/2

Alcohol en gel con dosificador al
70% de 1 L.

Aflojatodo en spray 11 onz. Marca
WD-40

Pintura en spray azul eléctrico
Pintura epoxica gris perla

Pintura trafico amarillo CPP
Thinner standard Maestro

Kit de elementos de sujecion
inoxidables

Guantes de nitrilo, 10 cajas x 50
pares M

Guantes de nitrilo, 10 cajas x 50
pares L

Cinta teflon
Mechon de 3/4 de kg

Limpiador acero Exsanox

Silicona p/cueros (kit)

No se presentd reclamo

Se envid tarde la OC, habiendo desabastecimiento en la marca solicitada. Se atendi6 por un
alternativo.

No se atendi6 la OC completa, producto desabastecido en el mercado.

No se present6 reclamo
No se consiguio el color solicitado
No se present6 reclamo
No se presenté reclamo

Se entregd solo un parcial en la fecha indicada, posterior retraso para completar la entrega

Incremento de precios por escasez en el mercado, cambio de marca por parte del
proveedor.

Incremento de precios por escasez en el mercado, cambio de marca por parte del
proveedor.

No se presento reclamo
No se presento reclamo

No se entreg6 en la fecha correspondiente, retraso en las importaciones de los proveedores.

Se entregd solo un parcial en la fecha indicada, posterior retraso para completar la entrega.

Nota: Elaboracion propia
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Formulacién del problema
Problema general
¢Cuanto incrementa el nivel de servicio en una empresa del sector comercial mediante la
mejora de gestion de abastecimiento?
Problemas Especificos
¢En cuénto incrementa el nivel de cumplimiento de los proveedores de una empresa del
sector comercial mediante la mejora de gestion de abastecimiento?
¢En cuanto incrementan las entregas perfectas mediante la mejora de gestion de
abastecimiento en una empresa del sector comercial?
¢En cuanto se reduce el ciclo de pedido mediante la mejora de gestion de abastecimiento
en una empresa del sector comercial?
¢En cuanto se reduce la cantidad de reclamos del usuario de una empresa del sector

comercial mediante la mejora de gestion de abastecimiento?
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Marco referencial
Antecedentes
Antecedentes Internacionales

Ladino (2017) en su tesis “Propuesta para la optimizacion de la gestion de abastecimiento
de multiples proyectos de una empresa tipo PBO”. Tesis para obtener el titulo de ingeniero
industrial de la Universidad de la Salle. En primer lugar, plantea el objetivo que es presentar una
propuesta que optimice la gestién de abastecimiento de diversos proyectos que tiene una empresa
de tipo PBO, por medio de mecanismos de aprovisionamiento que mejoren el sistema logistico
en la organizacién. En cuanto a la metodologia, la investigacion en mencion es aplicada,
enfocandose en lo cuantitativo y determinando que la investigacion se va a desarrollar de manera
experimental. Se hizo una evaluacion que muestra las fallas en el cumplimiento de tiempos
establecido en el cronograma, conforme al estado actual de empresa obtenido y la informacion
proporcionada por la compafiia se elabor6 un sistema de compras para mejorar en la gestion de
abastecimiento. Finalmente, para las conclusiones, gracias al estudio realizado para diagnosticar
la situacion actual de la empresa, se hallaron variables criticas que deben ser consideradas para
tener un o6ptimo abastecimiento en proyectos, se identificdé que la empresa no cuenta con un
sistema para programar flujos de caja por periodo y que no hay seguimiento del flujo fisico de la
cadena de suministros. Para optimizar el abastecimiento de la empresa, se formulé un modelo de
programacion lineal entera mixta, se disefio un plan de compras para realizar los pedidos a cada
proveedor y se programo los flujos de caja en cada periodo. Con el sistema propuesto hubo una

disminucion de costos en el abastecimiento de 0.76%.
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Medina (2017) en su tesis “Propuesta de un modelo de gestion de abastecimiento para
Ventisqueros S.A. en la bodega Hornopirén”. Proyecto de investigacion para obtener la titulacion
como ingeniero civil industrial de la Universidad Austral de Chile. Como primer punto tiene el
objetivo de presentar un prototipo de como gestionar el abastecimiento, aplicando herramientas
técnicas que controlen el inventario y de lean manufacturing a fin de reducir el costo total de la
gestion de inventario. La metodologia de la investigacion en mencién abarca lo siguiente, sigue
el criterio de aplicada, con un paradigma positivista y con métodos cuantitativos. Se procedid
con la recoleccion y analisis de datos para tener un diagnostico inicial de la empresa.
Posteriormente se aplicaron herramientas como las 5S de lean manufacturing, categorizacion
ABC y analisis de la demanda, para reducir los costos e incrementar la eficiencia en los
inventarios. Como altimo punto se tienen las conclusiones, gracias a la aplicacion de
herramientas lean se identificaron productos obsoletos para liberarlos, con lo que se reduce de
513 a 498 articulos, logrando una reduccion de costos. Asimismo, se puede identificar a los
productos que representan el 70% del valor del inventario para obtener mejores resultados
monetarios. Por ultimo, la aplicacion de politicas de inventarios permite reducir los costos

anuales por falta de stock con respecto al afio anterior.

Chaparro (2013) en su tesis “Propuesta de mejoramiento del sistema de abastecimiento y
almacenamiento de la empresa Prestifergo”. Tesis para obtener el titulo de ingeniero industrial de
la Pontificia Universidad Javeriana. Propone como objetivo proyectar una propuesta de mejora
para la cadena de abastecimiento y el area de almacenamiento de la empresa Prestifergo Ltda,
que aumente la efectividad de los procesos internos del aprovisionamiento. Respecto a lo

metodoldgico, el estudio en mencion se ubica en el criterio de aplicada, sigue un disefio
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experimental y la medicion por medio de numeros, es decir, cuantitativa. Se dividio en tres fases,
en la primera se hizo la recoleccion de informacion para realizar un diagnostico del estado actual
de la empresa. Para la segunda etapa se propone la mejora por medio de la proyeccion de
demanda, un plan de requerimiento de materiales, la categorizacion ABC de los inventarios y un
ERP para tener un mejor control de la informacién. Por ultimo, se hace una evaluacion financiera
de la propuesta. Para concluir, se logré ahorrar $ 17°201.721 en el primer afio de implementacion
de la propuesta de mejora y una disminucion del costo total en $4°486.801. Gracias al uso del
ERP se tiene mayor manejo de la informacion y se automatizaron procesos que se realizaban de
manera manual. Se prueba que la propuesta es viable debido al tiempo de retorno de la inversion

de 2.4 meses.

Gonzélez & Moreno (2011) en su tesis “Optimizacion de los tiempos e indicadores de
servicio para Zuana Beach Resort”. Tesis para obtener el titulo de ingeniero industrial de la
Universidad Libre de Colombia. Presenta como objetivo mejorar los procedimientos
relacionados al area comercial de la empresa Zuana Beach Resort, optimizando los tiempos e
indicadores de servicio. En lo que respecta la metodologia, la investigacion es aplicada y de
enfoque cuantitativo. En la primera etapa se realiz6 un analisis de los procedimientos
conjuntamente con la observacion y toma de tiempos que se busca mejorar. Como segunda etapa
se realizaron entrevistas con los duefios de la empresa y encuestas a una muestra de clientes. En
la tercera etapa se realiz6 la propuesta de la mejora tanto administrativas como de ingenieria.
Finalmente, para las conclusiones, los indicadores de gestion de servicio propuestos permiten

que haya un mejor monitoreo de los resultados que se esperan y se cumplan con los objetivos de
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calidad, esto a la vez hace que la empresa tenga un mejoramiento continuo en cuanto al servicio

y la experiencia del cliente.

Trujillo (2011) en su tesis “Analisis y Mejoramiento de Satisfaccion al Cliente de dos
productos de INPACAF S.A., utilizando herramientas del Disefio por Six Sigma y del
Mejoramiento de Procesos Six Sigma”. Proyecto de investigacion para obtener la titulacion
como ingeniero industrial de la Universidad San Francisco de Quito. Como fin principal se tiene
lo siguiente, incrementar la sensacion de estar satisfechos en los clientes de la empresa
Panificadora Industrial INPACAF S.A. de dos productos que presentan menor rentabilidad de la
linea de productos mas fuerte, usando herramientas de la metodologia Six Sigma. En relacion a
la metodologia, se encuentra clasificada como aplicada, desarrollandose de manera experimental
y siendo medible en base a nimeros, lo cual la hace cuantitativa. Se realizaron las cuatro fases de
Six Sigma, que son definir, medir, analizar y mejorar. Al realizar un analisis de costos y ventas
se identificaron los dos productos a trabajar y se utilizaron herramientas de analisis de varianza y
disefio de experimentos para mejorar la satisfaccion del cliente. Por ultimo, como conclusion,
gracias a la aplicacion de herramientas Six Sigma se logré incrementar la satisfaccion del cliente
en los productos seleccionados mejorando sus caracteristicas fisicas como su disponibilidad,
encontrandose también una relacién positiva entre las ventas de ambos productos y la

satisfaccion que perciben los usuarios.
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Antecedentes Nacionales

Orellana y Roncal (2019) en su tesis “Propuesta de un modelo logistico para mejorar la
gestion de compras de una compaiiia minera del sur del Pertt”. Tesis para obtener el titulo de
ingeniero industrial de la Universidad Ricardo Palma. En primer lugar, plantea el objetivo que es
mejorar la gestion de compras de la compafiia en estudio, a través de un modelo logistico. El
estudio en mencion se encuentra ubicado en la categoria de aplicada, con desarrollo experimental
y enfocado en datos cuantitativos. Se destaca la aplicacion del modelo Lean Six Sigma, basada
en los siguientes pasos: Definir, Medir, Analizar, Mejorar y Controlar, para el problema, con ello
se identifico que factores interfieren con la gestion de compras y las probables soluciones para
lograr los resultados que se esperan. Finalmente, se concluye que, a través de una politica de
compras, la implementacion de procedimientos de compra y homologacién a proveedores se
obtuvo una mejora en el proceso de compra, reduciendo la variabilidad en el proceso de compra
en un 13%, aumentando en un 14% la calidad de servicio que dan los proveedores y reduciendo

en un 18% los costos de compra.

Ancco (2015) en su tesis “Propuesta de mejora en la gestion de abastecimiento y compras
en la empresa importadora Jet Import S.A.C”. Tesis para obtener el titulo de ingeniero industrial
de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas UPC. Como primer punto, la finalidad es
presentar una mejoria de la logistica relacionada a la gestion de abastecimiento de la empresa Jet
Import S.A.C. La metodologia de la presente investigacion abarca lo siguiente, clasificada como
aplicada, con ejecucidn experimental y orientacion cuantitativa. Se hizo un analisis
documentario, considerando informes técnicos y data histérica. Asi mismo, se utilizaron

instrumentos como entrevistas y observacion directa. Para la proposicién de mejoria fueron
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utilizados procedimientos relacionados a la ingenieria que se basan en la gestion de demanda,
gestion de inventarios, proveedores y capacitacion del personal. Como Gltimo punto se tienen las
conclusiones, el uso de un MRP permite tener un mejor manejo de inventario y con ello realizar
una mejor planificacion de compras, el analisis ABC ayuda a tener una mejor clasificacion de la
mercaderia basandose en la prioridad y rotacion y se utiliz6 el Kardex como herramienta que

automatiza los procesos y permite llevar un control mas exacto y rapido.

Masabel (2018) en su tesis “Aplicacion de la Gestion de abastecimiento para incrementar
la Satisfaccion del cliente en la empresa Drama S.R.L., Lurin, 2018”. Tesis para obtener el titulo
de ingeniero industrial de la Universidad César Vallejo. Propone como objetivo establecer
cuanto es que la mejora de la gestion de abastecimiento aumenta la satisfaccion del cliente en la
empresa mencionada anteriormente. La investigacion en mencion esta catalogada como aplicada,
siguiendo un desarrollo experimental y con foco en lo cuantitativo. Fueron aplicadas técnicas
como la observacion, se recolectaron datos mediante fichas, las cuales fueron validadas por los
expertos. Posteriormente se analizaron los datos por medio del programa SPSS versién 3. Para
concluir, la aplicacion de méetodos relacionados a como gestionar el abastecimiento que se
propusieron mejoran la sensacion de satisfaccion en el cliente, incrementandose un 55% respecto
a los resultados obtenidos antes de su implementacion, en la empresa Drama SRL. Se lograron

mejorar las entregas a tiempo en un 42% vy las entregas perfectas aumentaron un 46%.

Arroyo y Lima (2019) en su tesis “Gestion de inventario para mejorar el nivel de servicio
al cliente en un Centro de Distribucion en Santa Anita, 2019”. Investigacion realizada para

titularse como ingeniero industrial de la Universidad César Vallejo. Presenta como finalidad
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establecer qué relacion hay entre la gestion de inventario y la mejora del nivel de servicio al
cliente. En lo que respecta a la metodologia, es de nivel descriptivo con enfoque cuantitativo. Se
hizo uso de la técnica de observacion directa, para recolectar datos se utilizaron fichas de
registro, reportes registrados en el area del almacén y flujogramas. Finalmente, se concluye que
habiendo identificado los factores negativos ocurridos en la cadena de suministro y aplicando la

gestion de inventarios se incrementaron las entregas perfectas en un 10.67%.

Huaman (2018) en su tesis “Implementacion de un sistema de planeacion y control de la
produccion para mejorar el nivel del servicio en una empresa farmacéutica”. Tesis para obtener
el titulo de ingeniero industrial de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos. Como
objetivo principal se tiene lo siguiente, ejecutar un sistema de planeacion y control de la
produccién a fin de mejorar el nivel de servicio a los usuarios. El presente estudio esta
clasificado en la categoria de aplicada, recolectando datos cuantitativos, con un nivel descriptivo
y para el disefio es no experimental transversal. Los datos fueron recopilados mediante el uso del
método basado en observar, mientras que para las ventas y operaciones se hizo uso del sistema
ANT. Posteriormente, para el procesamiento y andlisis de datos se utilizo el Excel, herramienta
con la que también se desarrollaron indicadores que evallen la mejora luego de la
implementacion de la mejora. Para concluir, la implementacion del sistema de planeacion y
control de la produccion permite incrementar en 98.9% el cumplimiento de pedidos
institucionales, reducir al 28% la valorizacion de ventas no atendidas y disminuir en un 77% las

multas obtenidas por no atender pedidos institucionales, esto con respecto al afio anterior.
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Estado de arte

La gestion de abastecimiento es una de las areas mas importantes y delicadas en toda
organizacion debido a que es donde se inicia la adquisicion de bienes y servicios para que el
consumidor final obtenga un producto de calidad a un precio justo; sin embargo, dentro de ese
proceso se presentan diferentes factores que impiden que se realice la optimizacién de recursos.
En ese sentido, de acuerdo con Mendoza & Cevallos (2016) existen diversas ventajas brindadas
por técnicas y herramientas propias del abastecimiento estratégico que permite mejorar dichos
procesos en las empresas.

Mendoza & Cevallos en el afio 2016 publico el articulo El abastecimiento estratégico y su
aplicacion en las empresas, en donde demuestra las estrategias implementadas respecto al
abastecimiento estrategico para lograr una compra oportuna al menor costo, utilizando el caso de
una empresa que tuvo resultados positivos. Domino’s Pizza pasé por un incremento de precios
en su materia prima para la preparacion de su producto principal, lo cual ocasion6 un incremento
en los costos operativos. Ante esta situacion, se hizo un nuevo planteamiento del sistema de
abastecimiento, dentro de las decisiones estuvo la definicion de criterios para la realizacion de
compras y la eleccion de proveedores con los que se fijaron alianzas a largo plazo para las
compras centralizadas, como soporte tuvieron un software que permitié un mejor manejo de los
inventarios y el abastecimiento.

Por otro lado, de acuerdo con el caso de estudio realizado por Macias, Leon, & Limon
(2019) sobre la clasificacion ABC en la empresa de origen mexicano Basal, explican la fuerte
relacion e importancia de esta metodologia con el abastecimiento y el efecto que causa en los
clientes. Al aplicar dicha clasificacidn se puede visualizar cuales son los articulos que generan

mayor ganancia, y por ese mismo motivo deben estar en constante reabastecimiento, permitiendo
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que la directiva pueda tomar las mejores decisiones en cuanto a los productos que forman parte
del grupo A. La relevancia de esta metodologia recae en la disminucion de costos de almacenaje
permitiendo un mejor uso de los recursos que pueden ser destinados al incremento del servicio al
cliente, la certeza en el abastecimiento de articulos, la calidad de las compras, una mejor relacion
con los proveedores y una mejor atencion a los consumidores.

Botes, Niemann, & Kotzé (2017) a traves de un estudio realizado a una empresa del
sector petroquimico explica que se debe establecer una relacion y colaboracion entre el
comprador y el proveedor basada en el uso de la matriz de Kraljic, argumentando que existen
riesgos de una posible interrupcion del abastecimiento por la complejidad de la oferta en el
mercado, lo que ocasionaria grandes perdidas en los ingresos. Se sugiere que se mantenga
diversos grados de colaboracion entre la empresa y los proveedores, tomando en cuenta la
clasificacion hecha en la matriz, esto debido al impacto econdémico que tiene el articulo
adquirido y la disponibilidad de la cantidad de proveedores alternativos. El estudio realizado
detalla la importancia del intercambio de informacion y la comunicacion colaborativa que debe
existir para identificar de manera temprana las interrupciones, tener el tiempo necesario para
realizar mejores coordinaciones, lograr una mejor respuesta a una discontinuidad en el
abastecimiento y poner en marcha procedimientos de mitigacion a estos retrasos.

Los autores mencionados coinciden en que el abastecimiento es un proceso fundamental
en toda empresa, motivo por el cual se apoyaron en el uso de diversas herramientas y
metodologias, dentro de las cuales esta la matriz de Kraljic, la metodologia ABC y el uso de un
MRP, todo con el fin de poder disminuir costos, incrementar las utilidades y mejorar el servicio

al cliente.
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Marco tedrico

En el marco tedrico se definiran los conceptos necesarios para tener mayor claridad a
cerca de las técnicas y herramientas usadas en la gestion de abastecimiento y que apoyan el plan
de investigacion.

Gestion de abastecimiento

Es un proceso que consiste en la adquisicion y reposicién de los materiales e insumos
requeridos para una posterior produccién y comercializacion; teniendo como objetivo obtener
calidad y precio justo Mora (2010).

La gestion de abastecimiento consiste en suministrar de forma ininterrumpida materiales,
bienes y servicios que se requieren para un adecuado proceso de produccion o comercializacion,
estos deben ser entregados en cantidades exactas, en el momento solicitado, respetando el precio
y lugar que se acordo Vega de Ching (2015).

Segun Escudero (2014), se define como el conjunto de operaciones realizadas por la
compaiiia con el fin de adquirir materiales necesarios, comprende el planeamiento de las
compras, almacenamiento de productos y aplicacion de técnicas que permitan tener existencias
minimas de los materiales.

De acuerdo a Mora (2010) y Vega de Ching (2015), el objetivo de la gestion de
abastecimiento es mantener la continuidad de la adquisicion de bienes y servicios garantizando el
mejor precio del mercado, conservando un nivel de inventario éptimo que permita satisfacer a
los clientes internos y externos, entregandoles de manera oportuna lo solicitado a un precio

competitivo y con el nivel de calidad requerido.
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Para la presente investigacion, que estudia a una empresa del sector comercial, la gestion
de abastecimiento se reduce a dos movimientos para la mercaderia: entradas por compras y
salidas por ventas Escudero (2014).
Figura 2

Ciclo de la gestion de abastecimiento

Entrada Salida

Compras Almacenaje Ventas

Nota: Elaboracion propia basada en el libro Gestion de compras.

Compras

Segun Vega de Ching (2015) es el procedimiento mediante el cual se adquieren
materiales, insumos y repuestos en la cantidad necesitada, que cumpla con las caracteristicas
adecuadas y a un valor idoneo, colocados para las operaciones en el lugar y momento solicitado.

La ejecucion de las compras esta considerada como el primer eslabdn de la cadena de
suministros, debido a que a partir de este proceso se define el cumplimiento de los
requerimientos de materiales basicos y complementarios para la produccion, de igual manera
para los repuestos utilizados en el area de mantenimiento, papel fotocopia, horas de montacarga,
entre otros articulos y servicios Mora (2010).

Escudero (2014) manifiesta que la compra de productos y contratacion de servicios es un
proceso complicado, es mas que una sencilla negociacion con el proveedor seleccionado y
tramites administrativos; para una empresa las palabras clave del abastecimiento son “costo”,

“calidad” y “plazos”.
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Orden de compra

Una orden de compra es un documento escrito remitido a un proveedor, a través del cual
se solicitan articulos o servicios a un precio acordado, en dicha solicitud también se especifica
los términos de pago y lugar de entrega, asimismo es una autorizacion al proveedor para entregar

lo especificado en la orden de compra y presentar una factura (PeruContable, 2017).



Figura 3

Modelo de orden de compra

EDITORIAL NORMA S.A. ORDEN DE COMPRA DE SERVICIO No. 00912
NIT. 50.308.931 cau o,
SERORES APARTADD 45 53550
TELEFONO 681111 2851600
RODRIGO ARAGON T 055588 ONesee
w:.‘ 1046 MIT. DEL PROVEEDOR CODIGO DEL PRODY, DISTRITD
6.062.348 BOGOTA
FORMA OF PAGD FECHA DEL PEDROO
15 DIAS FECHA FACTURA s e
24 | 06 4 B8
CESPACHAR O SUMNSTRAN EL SEMA0I0 A FECHMA REDUERIDA
WILLIAM MOSQUERA o4 s ko
st % | mese.| CANTIDAD | UNI- | CANTIDAD
cuenaa DESCRIPCION we | me | PecioA |DAD| Recipa | PRECIO | VALOR
EVALUACION FINANCIERA DE PROYECTOS DE INVERSION
Composicién, & inserciones aregics piginas 10 10 000.00
SuB TOTAL | 10.000.00
DESCUENTD %
DOCUMENTOS DE DESPACHO
ORIGINAL Y DOS (2) COPIAS DE LA FACTURA COMERCIAL EN LA CUAL NOS DEBEN INDICAR BASE GRAVABLE
SU NUMERD DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA NIT Y NUESTRO NUMERO DE ORDEN DE
COMPRA DE SERVICIOS. MPUESTD
TOTAL | 10000200
OBSERVACIONES PARA EL PROVEEDOR
ALBERTO ARANGO S. WILUAM MOSOUERA
AUTDRZADO POR (Nambre y firma) PROVEEDOR SOLCITADO POR (Nombre y firma)

Nota: Adaptado de ¢Qué es una orden de compra?, PeruContable, 2017
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La matriz de Kraljic

De acuerdo a la descripcion dada por Kraljic (1983), es un método que permite establecer
la estrategia de suministro de una empresa, dependiendo de dos factores:

- Importancia de la compra en términos del valor afiadido por cada linea de producto,
impacto en la rentabilidad, etc.

- Nivel de complejidad en el mercado de suministros, medido por la falta de oferta, rapidez
en la sustitucion de materiales, barreras a la entrada, costos logisticos, etc.

La matriz de Kraljic es un método que permite analizar la cartera de compras, se basa en
la clasificacion de los materiales segin su impacto econdémico Yy el riesgo de abastecimiento;
permite tomar decisiones para reducir costos y evitar el riesgo de suministro (Gonzales, s.f.).

Para la clasificacion en cuanto al impacto en el beneficio de cierto articulo, segun Kraljic
(1983) se puede definir de acuerdo al volumen adquirido, el porcentaje del costo total de compra
o0 el impacto en la calidad del producto; la evaluacién del riesgo de abastecimiento sera por la
disponibilidad, la cantidad de proveedores disponibles, riesgo de almacenamiento y probabilidad
de sustitucion. Con los criterios establecidos, la empresa puede realizar la clasificacion de los
articulos de la siguiente manera:

a) Estratégicos: Alto impacto econdmico- alto riesgo de suministro. Son articulos
cruciales para el proceso productivo.

b) Cuello de botella: Bajo impacto econdémico- alto riesgo de suministro.

c) Apalancamiento: Alto impacto econdmico- bajo riesgo de suministro. Productos
que tienen la calidad estandarizada por varios proveedores.

d) No criticos: Bajo impacto econdmico- bajo riesgo de suministro. Son productos

faciles de comprar, con calidad estandarizada.



Figura 4

Matriz de Kraljic
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F 3
2 Apalancamiento Estratégicos
K - Muchos provesdores y/o - Critico para el negocio y la
productos sustitutos. rentabilidad.

g - Calidad standard. - Pocos productes sustitutos.
E - Mejorar precio y ampliar crédito. - Existen pocos proveedores.

g - Generar acuerdos comerciales.

[

@

=

<

; No criticos Cuello de botella

= - Muchos proveedores y productos - Cantidad limitada de provesdores.
= sustitutos -

: - Pocas alternativas de obtener el
- Tiene bajo impacto en el negocio. producto.
2 - Agilizar el proceso. - Especificaciones complejas.
sl
L 3 . N
Bajo Alto

Riesgo de abastecimiento

Nota: Elaboracion propia basada en el articulo “Purchasing Must Become Supply Management”

Anélisis ABC
Este método consiste en la clasificacion de los productos en tres categorias llamadas A, B
y C; basandose en que los productos siguen una distribucion similar a la del principio de Pareto,
el cual tiene como argumento que aproximadamente el 20% de la cantidad de articulos en stock
representa casi el 80% del valor de ese inventario Mora (2010).
El grafico ABC o llamado también ley del menos significativo, es una herramienta con la
cual se podra visibilizar que alrededor del 20% del total de articulos representan el 80% del valor

del inventario total, y determinar los articulos de valor mas elevado, llegando a optimizar el uso
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de los recursos de inventario y tomar mejores decisiones; la clasificacion de los articulos se da en
tres categorias: A. B y C, permitiendo ordenar los articulos segun prioridades Fucci (1999).

El concepto 80-20 se origina debido a que el volumen de ventas es producido por pocos
articulos de la linea de productos y de la ley de Pareto; en otras palabras, el 80% de las ventas es
generado por el 20% de los items Ballou (2004).

De acuerdo con Mora (2010) cada categoria tiene sus propias caracteristicas, algunas de
ellas son las siguientes:

Productos tipo A

- En unidades fisicas representan un pequefio porcentaje, respecto al total de articulos
movilizados.

- Conforman la mayor parte del capital, asimismo ese capital se recupera méas rapido y genera
un buen porcentaje de la utilidad de la empresa.

- Por lo comdn, son los mas beneficiosos.

- No deberian presentar faltantes.

- Tienen altos niveles de inventario.

- Tienen un menor costo de venta en comparacion con los articulos que conforman las

categorias B y C.

- Son productos de alta rotacion, con una demanda mas predecible.
Productos tipo B
- Tienen regular representacion en unidades fisicas, con respecto al total.
- En cuanto al capital movilizado se ubican en la segunda posicién. No abarca una gran
inversion.

- Larentabilidad es intermedia.
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- El nivel de inventario es mediano.

- Son productos de rotacion media.

- No se puede pronosticar facilmente.

- El costo de venta es regular, en comparacion con los productos Ay C.

Productos tipo C

Representan un elevado porcentaje en unidades fisicas, con respecto al total.
- Conforman el menor capital movilizado de la inversion total.
- Tienen baja rentabilidad.
- Son productos que presentan la rotacion mas baja.
- Es comun contar con pocas unidades de estos productos.
- No es usual utilizar pronosticos para este grupo de productos pues no siempre funcionan.
- Tienen el mayor costo de venta, en comparacion con los productos A 'y B.
- Aspiran a ser productos obsoletos.

De acuerdo con Ballou (2004) esta herramienta es util para planificar la distribucion
cuando los articulos se clasifican por las ventas y cada grupo puede dividirse de manera
diferente, con ello se decidira que productos van a recibir cierto tratamiento logistico.

Adicionalmente, segln sefiala Mora (2010) la clasificacion de los productos puede
realizarse tomando diferentes perspectivas, como la demanda, el costo, la rentabilidad, las
ventas, que tan estratégico es el producto para empresa, entre otros.

Adicionalmente, Mora (2010) expresa que la participacion de la clasificacion a la
rotacion total es la misma que la contribucion a las ventas, teniendo lo siguiente:

- Los productos del grupo A aportan con el 80% de las ventas y con el 80% del total de la

rotacion de inventarios.
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- Los productos del grupo B aportan con el 15% de las ventas y con el 15% del total de la
rotacion de inventarios.
- Los productos del grupo C aportan con el 5% de las ventas y con el 5% del total de la
rotacion de inventarios.
Figura 5

Esquema de un ABC

“% de ventas
2198183103188

0% 10% 0% 0% % S0% 0% 0% BN W% IOO'%‘

% de productos

Nota: Adaptado de Gestién Logistica Integral, Mora, 2010

Para manejar los articulos “ABC”, Mora (2010) indica que se pueden identificar ciertas
estrategias y politicas diferentes para cada grupo, con ello se tendra una mejor gestion y control,
con ello se tiene que: Los articulos del grupo A deben mantener un stock de seguridad y contar
con proveedores confiables, los articulos del grupo B deben mantener un menor stock y para los

articulos del grupo C se recomienda mantener un bajo volumen de inventarios.
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Figura 6

Manejo de los articulos ABC

+ Pedido semanal

* No deben existir agotados

Articulos A : :
+ Tratamiento especial

+ Almacenar cerca a transportes

* Pedido quincenal

+ Existencias normales

Articulos B -
* Almacenamiento y ubicacion

* En niveles medios

+ Pedidos mensuales o bimensuales

+ Se deben agotar

Articulos C - -
* Almacenamiento en niveles altos

* Localizacion lejos del transporte

Nota: Adaptado de Gestién Logistica Integral, Mora, 2010

Servicio al cliente

El servicio al cliente es el ejercicio que realiza una empresa para conocer y resolver las
inconformidades que se presentan por parte de los clientes respecto a un producto o servicio
brindado, una de las funciones mas importantes que tiene es la de anticiparse a los reclamos,
buscando ser proactivos Mora (2010).

Mora (2010) también explica que el servicio al cliente implica una coordinacion de todos
los procesos de la empresa debido a que participa en los acuerdos de trabajo destinados a crear
satisfaccion al cliente y cumplir con lo que esperan recibir, llegando a ser un factor de
diferenciacion.

El servicio al cliente puede ser definido como la disponibilidad de articulos solicitados
por los clientes en términos de velocidad y confiabilidad; es un proceso integral que va desde que

se recibe el pedido, pasando por la administracion del pago, recojo y empacado de los articulos,
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traslado y entrega del paquete, hasta la atencion a los usuarios finales para una posible
devolucidon del producto, todo el proceso descrito se denomina como una satisfaccion total
Ballou (2004).

Dugque (2005) concluye que el servicio al cliente es la implantacion y gestion de una
relacion donde existe la satisfaccion de expectativas tanto del cliente como de la empresa,
tomando en cuenta la comunicacion y retroalimentacion que se da en cada etapa del proceso del
servicio, cuyo objetivo principal la mejora de la experiencia con el servicio brindado.

En principio los clientes pueden dejarse llevar por las caracteristicas de los productos y el
precio, sin embargo, una vez que se hayan establecido dichos factores, la disponibilidad y los
plazos de entrega se convierten en los elementos mas importantes del servicio; la percepcion del
servicio que recibe el cliente se transmite al area logistica, ya que la prestacion de un buen
servicio no solo depende de la gestion interna sino de todas las acciones que se dan a lo largo de
la cadena de suministros Mora (2010).

Existen errores que se presentan normalmente al desarrrollar las operaciones logisticas y
son percibidos por los clientes, estos son: Entregas impuntuales, productos que presentan algun
deterioro, baja calidad, cantidades diferentes a las solicitadas, diferencias documentales, entre

otros.
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Figura 7

Errores comunes en las entregas

nEntrega a destiempo
» Productos deteriorados
» Deficienciasen la calidad

® Diferenciasen las
cantidades pactadas

= Diferencias documentales

nOtros

Nota: Adaptado de Gestién Logistica Integral, Mora, 2010

Nivel de servicio

El nivel de servicio segun lo descrito por Mora (2010) es la posibilidad de que la empresa
llegue a cumplir con la demanda en determinado momento respecto a cantidades y
especificaciones dadas, asi como la entrega en el lugar solicitado. Existe una relacién directa
entre el nivel de servicio y los niveles de inventario, en otras palabras, si se tiene mas nivel de
servicio de un producto, mayor debe ser la cantidad de dicho producto que se debe tener en el
almacén para poder tenerlo disponible cuando lo solicite el cliente (Mora, 2010).

Mora (2010) manifiesta que existen diversas formas para medir el nivel de servicio, es
por ello que se debe considerar diferentes factores y determinar cuéles ayudaran y seran la base
para definir el nivel de servicio, siendo los mas relevantes: Duracién del ciclo de pedido hasta la
entrega, disponibilidad del producto, ejecucion sin errores (en el producto e informacion que
llega al cliente), tiempo de entrega promedio en el mercado, pedidos completos (cantidad y

surtido), tiempo de atencion ante los reclamos, etc.
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Para hallar el nivel de servicio general de una organizacion se debe determinar los
elementos previamente mencionados y multiplicarlos, para una mejor definicién Mora Garcia
(2010) presenta el siguiente ejemplo: con el fin de medir el nivel de servicio en una empresa X se
ha seleccionado los factores de disponibilidad del producto, tiempo de atencion del pedido del
cliente y nivel de aceptacion de los clientes por calidad y completamiento, posterior a las
mediciones correspondientes, se obtuvieron los valores de 98%, 95% y 94%, teniendo un nivel
de servicio general de:

NS =0.98 x0.98 x 0.94 = 0.875

NS =87.5%

Pronostico de la demanda
De acuerdo con Jacobs, Chase & Aquilano (2009), el prondstico de la demanda es la base
de la planeacion a largo plazo. Estas proyecciones son de vital importancia para lograr tomar las
correctas decisiones sobre la cadena de suministros (Sunil (Sunil Chopra, 2008) (Chase , Jacobs,
& Aquilano, 2009), 2008). Se debe considerar que el pronostico nunca es perfecto (Jacobs,
Chase & Aquilano, 2009) y que aquellos que se realicen a largo plazo son menos precisos que
los de corto plazo.
Existen cuatro tipos de prondsticos:
- Cualitativos: Conforme mencionan los autores Sunil (2008) y Jacobs, Chase & Aquilano
(2009) estos pronosticos son subjetivos, y se basan en el juicio de expertos.
- Series de tiempo: Cuentan con que la demanda pasada es de ayuda para realizar una
demanda futura, es un método Util para demandas que no son muy variables, pero

considera factores como la tendencia, estacionalidad y ciclos.
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- Causal: Método que se basa en la idea de que la demanda esté relacionada a algun factor
ambiental, como la economia. (Sunil, 2008).
- Simulacién: Se puede imitar situaciones para el pronostico de la demanda.
Meétodos de pronostico
Promedio movil simple
Utilizado cuando la demanda no tiene mucha variabilidad, no cuenta con estacionalidad
ni tendencia.
Figura 8

Formula para el promedio mévil simple

A +A L+A +...+A

F — I=n
! n
donde
F, = Pronéstico para el siguiente periodo
n = Namero de periodos para promediar
A, , = Ocurrencia real en el periodo pasado
A, 5, A, 3 ¥ A, , = Ocurrencias reales hace dos periodos, hace tres periodos, y asf sucesivamente,

hasta hace n periodos

Nota: Adaptado de Administracion de operaciones, Jacobs, Chase & Aquilano, 2009.

Promedio movil ponderado
En este método se le asigna un peso a cada elemento a considerar en el prondstico,

considerando que la suma de estos sea igual a uno.



Figura 9

Formula para el promedio mévil ponderado

F=wA_+wA_ ,+...+wA __

donde

w, = Ponderacion dada a la ocurrencia real para el periodo 7 - 1
w, = Ponderacion dada a la ocurrencia real para el periodo ¢ — 2
w, = Ponderacion dada a la ocurrencia real para el periodo 1 — n

n = Numero total de periodos en el prondstico

Nota: Adaptado de Administracion de operaciones, Jacobs, Chase & Aquilano, 2009.

Suavizacion exponencial simple

Se utiliza cuando se da el caso de que los datos mas recientes son de mayor importancia
que los anteriores.

Para su aplicacion necesita el prondstico mas proximo, la demanda real y una constante
de uniformidad, que se encarga de determinar que tanto se llegara a uniformizar y rapidez de
respuesta a las diferencias entre lo pronosticado v la realidad.

Figura 10

Formula para la suavizacion exponencial simple

F.' = F.'—I + {I[A.l—l - Fr—l}
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donde

F, = El prondstico suavizado exponencialmente para el periodo ¢

F, , = El pronéstico suavizado exponencialmente para el periodo anterior

A, , = La demanda real para el periodo anterior

a = El indice de respuesta deseado, o la constante de suavizacion

Nota: Adaptado de Administracion de operaciones, Jacobs, Chase & Aquilano, 2009.

Entregas perfectas
Indicador logistico que mide la cantidad de ordenes que la empresa atiende
perfectamente, considerando los siguientes aspectos: se despachan las cantidades requeridas, la
fecha y lugar es el indicado por el cliente, se entrega toda la documentacion sin errores, los
articulos entregados no estan defectuosos, el transporte utilizado para la entrega es el adecuado
(Mora, 2010).

Entregas perfectas

Total de entregas

Calidad de los pedidos generados
Porcentaje de pedidos generados sin presentar retrasos o informacion adicional (Mora,
2010).

Pedidos generados sin problemas

Total de pedidos generados
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Ciclo de la orden
Indicador que mide el nimero promedio de dias desde que el cliente realiza el pedido,
hasta que lo recibe (Mora , 2010). Debe calcularse excluyendo los pedidos urgentes y los pedidos
programados, ya que se quiere calcular la longitud de tiempo de una orden normal (GS1 Chile,
2004).

Y. Fecha de recepcion — Fecha de solicitud
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Objetivos

Objetivo general
Determinar cuénto incrementa el nivel de servicio mediante la mejora de gestién de

abastecimiento en una empresa del sector comercial.

Objetivos especificos

Determinar en cuanto incrementa el nivel de cumplimiento de los proveedores de una
empresa del sector comercial mediante la mejora de gestion de abastecimiento.

Determinar en cuanto incrementan las entregas perfectas mediante la mejora de gestion
de abastecimiento en una empresa del sector comercial.

Determinar en cuanto se reduce el ciclo de pedido mediante la mejora de gestion de
abastecimiento en una empresa del sector comercial.

Determinar en cuanto se reduce la cantidad de reclamos del usuario de una empresa del

sector comercial mediante la mejora de gestion de abastecimiento.
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Justificacion de la investigacion
Tedrica

Segln Gomez (2015) y Huaire (2017), se tiene una justificacion tedrica en la
investigacion si sirve para apoyar 0 comentar una teoria.

Esta investigacion confirma el estudio realizado por los autores Lalonde & Zinszer
(1976) acerca de la relacion que existe entre los siguientes factores: disponibilidad del producto,
tiempo de ciclo de reabastecimiento y el servicio que percibe el cliente.

Por otro lado, el presente trabajo también afirma lo mencionado por los autores Murphy y
Knemeyer (2015), quienes indican la existencia de un enlace clave entre la gestion de
reabastecimiento y el servicio al cliente debido a que muchas empresas analizan el servicio al

cliente como un indicador de desempefio que tiene el ciclo del pedido.

Practica
De acuerdo con Gomez (2015) y Huaire (2017), la investigacion tiene implicaciones
practicas si ayuda a resolver algun problema en concreto.
El presente trabajo ayudara a resolver un problema real, esto es, la mejora en la gestion

de abastecimiento propone una respuesta para los problemas identificados.
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Hipotesis

Hipdtesis general
Hi: La mejora en la gestion de abastecimiento incrementa el nivel de servicio en una

empresa del sector comercial.

Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no incrementa el nivel de servicio en una

empresa del sector comercial.

Hipotesis especifica

H:: La mejora en la gestion de abastecimiento incrementa el nivel de cumplimiento de
proveedores de una empresa del sector comercial.

Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no incrementa el nivel de cumplimiento de
proveedores de una empresa del sector comercial.

H>: La mejora en la gestion de abastecimiento incrementa las entregas perfectamente
recibidas en una empresa del sector comercial.

Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no incrementa las entregas perfectamente
recibidas en una empresa del sector comercial.

Hz: La mejora en la gestion de abastecimiento reduce el tiempo de ciclo de pedido en una
empresa del sector comercial.

Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no reduce el tiempo de ciclo de pedido en

una empresa del sector comercial.



45

Ha: La mejora en la gestion de abastecimiento reduce la cantidad de reclamos del usuario
de una empresa del sector comercial.
Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no reduce la cantidad de reclamos del

usuario de una empresa del sector comercial.
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Alcances

El alcance de esta investigacion es el estudio de las falencias en la gestion de
abastecimiento, que abarca desde la adquisicién de productos hasta el despacho de los mismos,
que genero un bajo nivel de servicio hacia los clientes de una empresa comercializadora de

articulos ferreteros y de limpieza.

Limitaciones

La investigacion tiene como limitaciones el acceso a la informacion debido a que la
empresa no cuenta con una base de datos consolidada para los articulos, precios, clientes y
proveedores, mas aun no tiene un sistema de gestion de recursos empresariales donde se pueda
guardar toda la informacion necesaria para dar respuesta rapida a las solicitudes. La empresa
cuenta con una agenda donde se realizan apuntes de los precios por articulo y datos de contacto
de los proveedores, ademas cuenta con documentos en Excel para las plantillas de cotizaciones y

llevar el registro de ventas por nimero de factura, esto dificulta la disponibilidad de informacion.



Tabla 7

Matriz de consistencia
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Matriz de consistencia el proyecto de investigacion "La mejora en la gestion de abastecimiento, para incrementar el nivel de servicio

en la empresa Majuza Corporation S.A.C."

PROBLEMA

OBJETIVO

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

Problema general

¢(Cuanto incrementa el
nivel de servicio en una
empresa del sector
comercial mediante la
mejora de gestion de
abastecimiento?

Problemas Especificos

Objetivo general

Determinar cuanto
incrementa el nivel de
servicio mediante la mejora

de gestion de
abastecimiento en una
empresa del sector
comercial.

Objetivos especificos

Hipotesis General

Hi: La mejora en la gestion de
abastecimiento incrementa el nivel de
servicio en una empresa del sector
comercial.

Ho: La mejora en la gestion de
abastecimiento no incrementa el nivel
de servicio en una empresa del sector
comercial.

Hipotesis especifica

Hi: La mejora en la gestion de
abastecimiento incrementa el nivel de

Variable

Independiente

Gestion

de

abastecimiento

Variable
Dependiente

Nivel
servicio

Dimensiones

de

Metodologia

Esta investigacion
es aplicada, de
nivel explicativo,
con enfoque
cuantitativo y con
un paradigma
positivista.
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¢En cuanto incrementa el
nivel de cumplimiento de
los proveedores de una

empresa del sector
comercial mediante la
mejora de gestion de

abastecimiento?

¢En cuénto incrementan las
entregas perfectas
mediante la mejora de
gestion de abastecimiento
en una empresa del sector
comercial?

¢En cuanto se reduce el
ciclo de pedido mediante la
mejora de gestion de
abastecimiento en una
empresa del sector
comercial?

Determinar en  cuénto
incrementa el nivel de
cumplimiento  de  los
proveedores  de  una

empresa del sector
comercial mediante la
mejora de gestion de

abastecimiento.

Determinar en  cuanto
incrementan las entregas
perfectas mediante la
mejora de gestion de
abastecimiento en una
empresa del sector
comercial.

Determinar en cuanto se
reduce el ciclo de pedido
mediante la mejora de
gestion de abastecimiento
en una empresa del sector
comercial.

Determinar en cuanto se
reduce la cantidad de

cumplimiento de proveedores de una
empresa del sector comercial.

Ho: La mejora en la gestién de
abastecimiento no incrementa el nivel
de cumplimiento de proveedores de
una empresa del sector comercial.

H>: La mejora en la gestién de
abastecimiento incrementa las entregas
perfectamente  recibidas en una
empresa del sector comercial.

Ho: La mejora en la gestion de
abastecimiento no incrementa las
entregas perfectamente recibidas en
una empresa del sector comercial.

Hz: La mejora en la gestion de
abastecimiento reduce el tiempo de
ciclo de pedido en una empresa del
sector comercial.

Ho: La mejora en la gestion de
abastecimiento no reduce el tiempo de
ciclo de pedido en una empresa del
sector comercial.

Hs: La mejora en la gestion de
abastecimiento reduce la cantidad de

Nivel de
cumplimiento
de proveedores

Entregas
perfectas

Ciclo de pedido
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¢En cuanto se reduce la
cantidad de reclamos del
usuario de una empresa del
sector comercial mediante
la mejora de gestion de
abastecimiento?

reclamos del usuario de
una empresa del sector
comercial mediante la
mejora de gestion de
abastecimiento.

reclamos del usuario de una empresa
del sector comercial.

Ho: La mejora en la gestién de
abastecimiento no reduce la cantidad
de reclamos del usuario de una empresa
del sector comercial.

Cantidad de
reclamos  del
usuario

Nota: Elaboracion propia
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Marco metodoldgico
Metodologia

De acuerdo con lo expuesto por Valderrama (2002), la presente investigacion esta
clasificada como aplicada debido a que propone una mejoria para gestionar el abastecimiento en
una compafiia perteneciente al rubro comercial que dé como resultado incrementar el nivel de
servicio ofrecido, utilizando teorias existentes para la solucion del problema.

De igual manera, segun lo descrito por el Hernandez, Fernandez & Baptista (2012), se
esta realizando una investigacion explicativa, debido a que se demostrara como es que el hecho
de mejorar el proceso de abastecimiento es un factor que tiene como resultado lograr incrementar
el nivel de servicio que se ofrece a los clientes de una empresa del sector comercial, basandose
en teorias y enunciados, la recoleccion de datos que se obtuvo del diagrama de Ishikawa y el

nivel de satisfaccion percibido por los usuarios.

Enfoque
El enfoque seleccionado para esta investigacion es cuantitativo. La hipotesis planteada es:
La mejora en la gestion de abastecimiento incrementa la satisfaccion del cliente en una empresa
del sector comercial, ademas se utilizara técnicas estadisticas para el analisis de datos y

generalizacion de resultados, siguiendo lo expuesto por Rodriguez (2005).

Paradigma
De acuerdo con lo expuesto por Ramos (2015), la investigacion esta sustentada por el
paradigma positivista, ya que sostiene a aquellos estudios que busgquen confirmar una hipotesis

mediante la medicion numérica, es decir, tiene un enfoque cuantitativo.



o1

Asi mismo, el paradigma positivista tiene como fin explicar, predecir y verificar teorias.
Asi pues, con el objetivo de plantear una solucién a las falencias identificadas en la presente
investigacion se presenta como propuesta aplicar mejoria para gestionar el abastecimiento en una

compafiia que pertenece al rubro comercial, a fin de mejorar el nivel de servicio.

Método
Para el presente estudio se tiene un método cuasi experimental, dado que se tienen datos
anteriores y posteriores a la mejora, no hay control absoluto de todas las variables, posee grupos
de comparacion no aleatorios y la variable independiente es manejable, para conocer los efectos

en la variable dependiente, segun lo expuesto por Rodriguez (2005).



Variables
Variable independiente

La presente investigacion tiene como variable independiente a la gestion de
abastecimiento, la cual es considerada el primer eslabon de la cadena de suministros ya que el
proceso inicia con la adquisicién de los materiales requeridos para una posterior produccién y
comercializacion. Como un primer concepto, la gestion de compras y abastecimiento esta
dirigida a la adquisicion, reposicion y a la entrega de materiales e insumos necesarios para un
buen desempefio de la organizacion; con el objetivo de obtener calidad y precio justo (Mora,
2010).

Gestionar el abastecimiento se conforma de un grupo de acciones involucradas para
llevar a cabo el proceso de venta de un producto en su totalidad con el objetivo de proveer los
articulos en cantidad, calidad y tiempo necesario al menor costo para que los clientes finales

puedan disfrutar de un producto de buena calidad (Arcia, 2018).

Variable dependiente
La presente investigacion tiene como variable dependiente al nivel de servicio, el cual
esta definido como la facultad de la logistica para lograr cumplir con las expectativas de los
usuarios en cuanto al tiempo, confianza, comunicacion y conveniencia (Murphy & Knemeyer,

2015).
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Asimismo, el nivel de servicio es la percepcidn que se tiene al haber cumplido la promesa

de valor, es decir lo que se prometio al cliente en la etapa de ventas y en ciertos casos se ha

excedido esa promesa; hoy en dia ya no basta con cubrir las necesidades de los clientes, se



requiere lograr sentimientos y conductas de lealtad, que se logra como consecuencia de un alto

nivel de satisfaccion (Schnarch, 2011).
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Unidad de anélisis
Para la investigacion se precisé como unidad de andlisis a las 6rdenes de compra emitidas

por el cliente y recibidas para atencion de acuerdo a las fechas solicitadas.

Poblacion y muestra

Poblacion

La poblacion esta definida como el conjunto de todos los elementos que seran objeto de
estudio, segun Francia (1988), citada en Bernal (2010). De acuerdo con lo mencionado por
Valderrama (2002) estos componentes son sensibles a ser observados.

La investigacion se concentra en la recepcion de ordenes de compra de articulos
adjudicadas a la empresa, por ello la poblacién lo conforman las 555 solicitudes de atencion,
contabilizadas desde el mes de enero 2019 hasta diciembre 2020, teniendo en promedio 23

Ordenes de compra por mes.

Muestra

La muestra es un subconjunto que representa a una poblacién Valderrama (2002). Para la
presente investigacion, el tamafio de la muestra se determinara utilizando el método estadistico
aleatorio para una poblacion finita y de variables cuantitativas segun lo indicado por Vallejo
(2008).

De acuerdo con lo expuesto por Merma (2019) en su proyecto de investigacion
denominado: “Optimizacion de tiempos de produccion y su influencia en la productividad

durante la fabricacion de silla de ruedas”, se optara por considerar el nivel de confianza del 90%



y un error maximo admitido del 10%. Ademas, acorde a lo sefialado por Hernandez (2006) se

define una probabilidad a favor del 95%.

NZ%pq
Z2pg+ e2(N-1)

B 555 x 1.652(0.95)(0.05)
n=
1.652(0.95)(0.05)+ 0.102(555—1)

n= 126597 =~ 13

En donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Tamario de la poblacién = 555
q = Probabilidad en contra = 0.05
p = Probabilidad a favor = 0.95

e = Error de estimacion = 0.1

Z: Coeficiente de confianza para un nivel de confianza del 90%, el valor de Z = 1.65
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Técnica e instrumentos
Técnica
Para la recopilacion de datos se debe realizar un procedimiento que nos lleve a juntar
datos con un proposito determinado, de acuerdo con Hernandez, Fernandez, & Baptista (2006).

En la presente investigacion se utilizaron dos técnicas:

Fuentes primarias
La observacion fue la principal fuente primaria utilizada, dado que permite conocer de
manera directa el objeto de estudio Bernal (2010). Hernandez Sampieri , Fernandez-Collado, &
Baptista Lucio (2006) indican que la observacion implica involucrarse en las situaciones

estudiadas, estar atentos a los detalles, sucesos y eventos, asi como una reflexion permanente.

Fuentes secundarias
Segun Bernal (2010) las fuentes secundarias ofrecen datos del tema que se encuentra en
investigacion, no obstante, no son la fuente de origen. En la presente investigacion se obtuvieron
datos mediante el uso de libros, tesis de estudiantes de pre grado, articulos y revistas

relacionadas al tema tratado.

Instrumentos
En el presente proyecto de investigacion se utilizaron instrumentos que permiten

recolectar informacion, y son enlistados a continuacion:



Tabla 8

Instrumentos de observacion

Instrumentos de observacién

Flujograma del proceso de venta

Matriz de Ishikawa

Formato de registro de reclamos presentados
Formato de toma de tiempos para el ciclo de la orden
Formato de registro de 6rdenes perfectas

Nota: Elaboracién propia
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Propuesta de mejora
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Debido a que la empresa cuenta con gran cantidad de productos vendidos, es necesario

identificar y clasificarlos de acuerdo a la relevancia que tenga en las ventas, y segin Ballou

(2004) el mayor volumen de las ventas se produce por pocos articulos de todo lo que se

comercializa, por tal motivo se realizé un analisis ABC por volumen de ventas. En la tabla 9 se

puede observar el ABC general del afio 2019 y 2020 tomando como criterio de clasificacién los

ingresos en soles por producto, a su vez agrupandolos por familias siguiendo el concepto de

Pareto, con ello se obtuvo que la mayor cantidad de ingresos se obtiene de la venta de productos

pertenecientes a las familias de ferreteria y limpieza.
Tabla 9

ABC general por valor monetario

Descripcién Sumqtoria . % Valor Familia
monetaria ingreso/total  acumulado

Guantes de nitrilo S/ 40,201.80 15.13% 15.13% Limpieza
Manga pléastica azul S/ 26,762.40 10.07% 25.20% Ferreteria
Genox protect S/ 26,683.34 10.04% 35.23% Ferreteria
Esponjas verdes Scotch Brite S/ 10,898.48 4.10% 39.34% Limpieza
Manga pléastica transparente S/ 7,226.91 2.72% 42.05% Ferreteria
Guantes de latex amarillo trebolito S/ 5,812.09 2.19% 44.24% Limpieza
Bolsas negras x 140 Its S/ 5,192.00 1.95% 46.19% Limpieza
Cinta platinada 2" S/ 5,130.05 1.93% 48.12% Ferreteria
Alcohol en gel al 70% con S/ 4757176 1.79% 49.91% Limpieza

dosificador de 1 litro

Nota: Elaboracién propia

Posteriormente se realizd un andlisis ABC por afios, 2019 y 2020, considerando la

agrupacion de familias realizada, priorizando el valor monetario que aportaron (ver tabla 10).
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Adicionalmente se muestra la cantidad de productos vendidos que pertenecen a determinada
familia.

Con ello se pudo determinar que los grupos de familias que son imprescindibles para la
empresa son ferreteria y limpieza, evidenciado tanto en el ABC general como en el ABC por
familias y por afios.

Los andlisis se realizaron con el objetivo de identificar a los proveedores que suministran
los productos de las dos familias para asegurar el abastecimiento de ellos, forman alianzas y
trabajar por una mejor comunicacion sincerando la informacion para ambas partes, logrando asi

cumplir al 100% las 6rdenes de compra que involucren items de ferreteria y limpieza.

Tabla 10

ABC por familias del afio 2019

Familias Por valor monetario

Limpieza S/ 72,322.70
Ferreteria S/ 49,213.78
Pinturas S/ 9,477.06
Varios S/ 2,676.12
Aceites, lubricantes y siliconas S/ 6,208.69
Recipientes S/ 2,636.00
Utiles de oficina S/ 3,335.22
Eléctricos S/ 1,975.38
Embalaje S/ 267.98
EPP S/ 145.14
Impresiones S/ 67.26

Nota: Elaboracién propia



Tabla 11

ABC por familias del afio 2020

Familias Por valor monetario

Limpieza S/ 68,014.10
Ferreteria S/ 34,302.43
Aceites, lubricantes y siliconas S/ 8,818.26
Embalaje S/ 1,071.91
Utiles de oficina S/ 823.52
Medicina S/ 880.58
Recipientes S/ 1,017.16
Eléctricos S/ 1,593.57
Pinturas S/ 833.79
EPP S/ 73.63
Varios S/ 47.20

Nota: Elaboracion propia

Figura 11
Diagrama de Pareto de familias

Diagrama de Pareto
120.00%

100.00%

B50.00%

60.00%

40.00%

20.00%

0.00%

Nota: Elaboracion propia
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Con la informacidn obtenida se realiz6 un diagrama de Pareto de las familias de
productos, en la tabla 12 se puede apreciar que las 2 familias que encabezan en analisis ABC
general, son aquellas que representan el 84.2% de las ventas totales, sequido de 3 familias con
una menor presencia en las ventas, el 11.10% del total y el resto de familias solo representa el

4.68% de las ventas totales.

Tabla 12

Clasificacion ABC de las familias de Majuza Corporation S.A.C.

CLASIFICACION ABC # DE FAMILIAS % VENTA TOTAL EN SOLES
A 2 84.2%
B 3 11.10%
C 7 4.68%
TOTAL 12 100%

Nota: Elaboracién propia

Teniendo el ABC de la empresa, se realizd un matriz de Kraljic, ya que permite tomar
decisiones para reducir costos y evitar el riesgo de suministro (Gonzales, s.f.).

De acuerdo con lo mencionado por Mora Garcia (2010), la mayor contribucién a las
ventas se concentra en los productos que forman parte del sector Ay B, considerando también la
figura 5 “Esquema de un ABC”, en el grupo A se considera el 20% de los productos y en el
grupo B el 30% consecutivo. Basado en ello, se realiz la segmentacion segun el tipo de

producto, que se encuentran en el grupo Ay B, hasta el 50% de la columna valor acumulado.
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Figura 12

Matriz de Kraljic de la empresa Majuza Corporation S.A.C.

»

Apalancados Estratégicos
- Guantes de nitrilo - Genox protect
- Guantes de latex amarillo Trebaolito - Manga plastica azul
- Bolsas negras por 140 L - Manga plastica transparente

Impacto en
Resultados

Rutinarios Cuellos de botella
- Esponjas verdes Scotch Brite

- Cinta platinada 2~
- Alcohol engel al 70%: con
dosificador de 1 litro

Riesgo de suministro

Nota: Elaboracién propia

Basado en los resultados que arrojé el analisis ABC, la matriz de Kraljic y de acuerdo
con el método descrito por Michalowicz (2020) acerca de identificar lo que mejor hace la
empresa, enfocando recursos en ello y de igual manera reconocer a los clientes que generen
mayor valor. Se optd por la especializacion en la familia de productos de ferreteria y limpieza,
manteniendo el enfoque en la venta de ambas categorias que generan mayores ingresos, pero, sin
renunciar a las demas. Lo que permite tener una mayor relacién de comunicacién con los
proveedores, mejor poder de negociacion y sobre todo asegurar el abastecimiento de los
productos que son mas solicitados cumpliendo con los clientes, tanto en tiempo de entrega, como

cantidad y calidad, permitiendo a la vez tener un mayor porcentaje de entregas perfectas, lo que



63

también trae como resultado incrementar el nivel de satisfaccion del cliente. Asimismo, los
proveedores aumentan su nivel de cumplimiento, ya que habra un acuerdo previo de
abastecimiento seguro, entregando los productos a tiempo, en las cantidades requeridas, habra
una mejor comunicacion con los proveedores principales, permitiendo tener condiciones
comerciales favorables como la politica de cambios flexible, contar con créditos a largo plazo y
menores precios de venta con respecto a la competencia.

De igual manera, se realizé un andlisis ABC de los clientes entre los afios 2019 y 2020,
para segmentar quienes son aquellos que generan mayor volumen de ingresos en términos
monetarios. Coincidentemente los dos primeros clientes enviaron mayores ordenes de compra
para atencion, es decir, al mes se reciben mayor cantidad de pedidos de parte de los clientes

ubicados en la zona A, quienes obtienen un valor acumulado de 81.41%.



Tabla 13

ABC clientes de Majuza Corporation S.A.C.
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RUC Cliente CantiQad de Volumen de compra % % Clasifi_cacién de
pedidos  (S/.) acumulado clientes

20264546855 Clorox Peru S.A. 158 S/113,915.71 42.86% 42.86% A
20100018625 Medifarma S.A. 370 S/102,480.77 38.56% 81.41%
20505506481 Precor S.A. 101 S/20,624.75 7.76% 89.17% B
20543639231 K + S Peru S.A. 62 S/11,765.11 4.43% 93.60%
20100013151 Refractarios Peruanos S.A. 57 S/9,067.36 3.41% 97.01%
20254053822 gfg‘_’“cms de acero Cassado 36 S/4,083.59 1.54%  98.55%
20100592160 Maxco S.A. 11 S/1,770.90 0.67% 99.21% c
20513536845 Consultoria y estrategia SAC 33 S/1,737.49 0.65% 99.87%
20492353214 Grupo RPP S.A.C. 1 S/336.30 0.13% 99.99%

Emergencias Coanqui
20514137685 Meédicos S.A.C - 1 S/19.51 0.01% 100.00%

ECOMEDIC S.A.C

830 S/265,801.48 100%

Nota: Elaboracién propia
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Figura 13

Diagrama de Pareto para clientes de Majuza Corporation S.A.C
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Nota: Elaboracién propia

Posterior al analisis ABC y la clasificacion en la matriz de Kraljic, se procedio a realizar
un pronostico de la demanda de los productos ubicados en el sector A 'y B del analisis. Se tomo
la base de datos de ventas realizadas en el 2019 y 2020 con la finalidad de hallar la mejor técnica

de prondstico para cada producto seleccionado.



Figura 14

Demanda de guantes de nitrilo en el periodo 2019-2020
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Nota: Elaboracién propia
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Se visualiza que los guantes de nitrilo mostraron una tendencia negativa, con un pico de

ventas entre el quinto y séptimo mes del primer afio.

Para escoger la mejor técnica de pronostico se procedio a realizar un cuadro en donde se

compara el error porcentual medio absoluto (EPMA).

Tabla 14

Comparacion de técnicas de prondstico para guantes de nitrilo

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 6.18%
Promedio movil simple 3 periodos 4.81%
Promedio ponderado (w1=0.66, w2=0.34, w3=0) 4.34%
Suavizacion exponencial (a=0.1) 4.93%
Modelo de Holt (0=0.4, f=0.6) 5.99%

Nota: Elaboracion propia
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La mejor técnica de pronostico para el primer producto, guantes de nitrilo, es la de

promedio ponderado, ya que muestra el menor error con 4.34%.

Figura 15

Demanda de manga pléstica azul en el periodo 2019-2020
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Nota: Elaboracién propia

El producto de manga plastica azul también muestra una tendencia negativa con picos de
demanda en el primer mes y el sexto.
En la tabla 15 se muestra la comparacion entre las 5 técnicas de pronostico, y se puede

determinar que el que tiene menor error es también el promedio ponderado.



Tabla 15

Comparacion de técnicas de pronéstico para manga pléstica azul

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 2.81%
Promedio movil simple 3 periodos 2.79%
Promedio ponderado (w1=0.133, w2=0.466, w3=0.401) 2.67%
Suavizacion exponencial (0=0.45) 3.14%
Modelo de Holt (0=0.27, p=0.83) 3.26%

Nota: Elaboracion propia

Figura 16

Demanda de Genox Protect en el periodo 2019-2020
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Nota: Elaboracién propia
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Se puede apreciar que el producto muestra tendencia negativa, durante el primer semestre

del afio la demanda se da cada dos meses, sin embargo, a partir del séptimo mes la demanda

disminuye con picos en los meses ocho y doce.
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En la tabla 16 se muestra que el método de pronostico que menor error tiene es el
promedio ponderado, esta técnica se esta manteniendo constante para los tres productos

analizados.

Tabla 16

Comparacion de técnicas de prondstico para Genox Protect

Técnica de proyeccion EPMA

Promedio movil simple 2 periodos 5.05%
Promedio movil simple 3 periodos 4.35%
Promedio ponderado (w1=0.50, w2= 0, w3=0.50) 4.10%
Suavizacion exponencial (0=0.22) 4.12%
Modelo de Holt (a=0.86, p=0.89) 7.15%

Nota: Elaboracion propia

Figura 17

Demanda de esponjas verdes Scotch Brite en el periodo 2019-2020
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Nota: Elaboracion propia
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A diferencia de los otros productos, la gréfica solo muestra solo un pico de demanda que
se produjo en el mes de abril del 2020 con 1100 unidades. Se debe considerar que este producto
no es estacional, aunque la tendencia también es negativa.

En este producto se puede observar que la tabla 17 arroja que el método méas adecuado de
pronostico es el de suavizacion exponencial simple con a=0.10 y un EPMA de 2.42%. Al tener
una constante de suavizacion baja quiere decir que la demanda ha sido estable durante ambos

afios, 2019 y 2020.

Tabla 17

Comparacion de tecnicas de prondstico para esponjas verdes Scotch Brite

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 3.12%
Promedio movil simple 3 periodos 3.06%
Promedio ponderado (w1=0.26, w2=0.44, w3=0.30) 3.01%
Suavizacion exponencial (a=0.10) 2.42%
Modelo de Holt (a=0.10, =0.10) 2.44%

Nota: Elaboracién propia
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Figura 18

Demanda de manga pléstica transparente en el periodo 2019-2020
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Nota: Elaboracién propia

La demanda de la manga plastica transparente se observa que su pico son tres rollos, que
se da cada dos a tres meses, con un maximo de cuatro meses entre la ultima venta y la
consecutiva. De acuerdo a la grafica este producto también presenta tendencia negativa.

Realizada la comparacion de técnicas de prondstico, se determind que el promedio
ponderado es el mas apto para la manga plastica transparente con menor error porcentual,

dandole peso Unicamente al primer mes de cada trimestre.

Tabla 18

Comparacién de técnicas de prondstico para manga plastica transparente

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 7.39%
Promedio movil simple 3 periodos 7.06%




Promedio ponderado (w1=1, w2=0, w3=0) 6.43%
Suavizacion exponencial (a=1) 7.17%
Modelo de Holt (0=0.17, p=1) 7.84%

Nota: Elaboracion propia

Figura 19

Demanda de guantes de latex Trebolito en el periodo 2019-2020
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Nota: Elaboracién propia

La demanda de los guantes de latex presenta una tendencia negativa con picos de venta
en los meses cuatro y dieciséis.
Como es el caso de los otros productos, la mejor técnica de prondstico también es el

promedio ponderado con pesos para tres periodos, teniendo el menor porcentaje de error.

72



73

Tabla 19

Comparacion de técnicas de prondstico para guantes de latex Trebolito

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 3.61%
Promedio movil simple 3 periodos 3.38%
Promedio ponderado (w1=0.35, w2=0.56, w3=0.08) 2.85%
Suavizacion exponencial (a=0.1) 3.95%
Modelo de Holt (0¢=0.10, p=0.12) 3.97%

Nota: Elaboracion propia

Figura 20

Demanda de bolsas negras de 140 L. en el periodo 2019-2020

Demanda bolsas negras de 140 L.
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Nota: Elaboracién propia

Segun la grafica de la demanda de bolsas negras de 140 L. se tiene ventas que oscilan
entre 1.5y 2 millares, los picos se dan en los meses seis y nueve del primer afio, al igual que el

resto de productos muestra una tendencia negativa.



74

Al visualizar la tabla 20 se observa las diferentes técnicas comparadas, para el prondstico
de la demanda de las bolsas negras de 140 L., teniendo como mejor opcion al promedio
ponderado con un error porcentual de 2.89%, en este caso el primer mes tiene todo el peso,

dejando al segundo y tercer mes con un valor de cero.

Tabla 20

Comparacion de técnicas de prondstico para bolsas negras de 140 L.

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 6.25%
Promedio movil simple 3 periodos 5.16%
Promedio ponderado (w1=1, w2=0, w3=0) 2.89%
Suavizacion exponencial (a=0.18) 5.87%
Modelo de Holt (0=0.13, p=0.84) 6.65%

Nota: Elaboracién propia

Figura 21

Demanda de cinta platinada de 2" en el periodo 2019-2020
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Nota: Elaboracion propia
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La demanda de la cinta platinada de 2 presenta tendencia negativa, los picos de ventas se
visualizan en el mes nimero cinco y quince. A partir del mes diecisiete las ventas caen, siendo
cero durante lo que resta del segundo afio.

Conforme a la comparacién de métodos realizada, y de acuerdo a los resultados que se
estan obteniendo en todos los productos a excepcion de uno, la técnica mas apta para aplicar el

pronostico de demanda es la de promedio ponderado, con un error de 5.73%.

Tabla 21

Comparacion de técnicas de prondstico para cinta platinada de 2"

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 6.14%
Promedio movil simple 3 periodos 6.18%
Promedio ponderado (w1=0.38, w2=0.12, w3=0.50) 5.73%
Suavizacion exponencial (a=0.50) 5.97%
Modelo de Holt (0=0.14, p=1) 6.53%

Nota: Elaboracién propia
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Figura 22

Demanda de alcohol en gel al 70% con dosificador en el afio 2020
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Nota: Elaboracién propia

A diferencia de los productos anteriormente analizados, la demanda del alcohol en gel al
70% con dosificador presenta una tendencia positiva, ademas las ventas se dieron desde el afio

2020, tanto en el mes nimero seis como en el doce, por las mismas cantidades.

Este es el segundo caso que de acuerdo a la comparacion de técnicas arroja como
resultado la suavizacion exponencial simple con a=0.10 debido a que presenta un menor error
porcentual a diferencia de las otras opciones. Al igual que en el caso anterior, la constante de
suavizacion es pequefia, lo que indica que la demanda pronosticada no sufre gran cambio con

respecto a la demanda real.
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Tabla 22

Comparacion de técnicas de pronostico para alcohol en gel al 70% con dosificador

Técnica de proyeccion EPMA
Promedio movil simple 2 periodos 15.00%
Promedio movil simple 3 periodos 16.67%
Promedio ponderado (w1=0.38, w2=0.12, w3=0.50) 16.67%
Suavizacion exponencial (a=0.10) 10.68%
Modelo de Holt (a=0.08 p=0) 11.40%

Nota: Elaboracion propia

Teniendo ya la demanda proyectada de los principales productos de la empresa, se pasa a
realizar una evaluacion de proveedores en el formato elaborado para ello (ver anexo 14)
calificandolos bajo 4 criterios, puntuando por 5 en cada uno de ellos. Los proveedores seran
evaluados de acuerdo a los siguientes criterios: Personal competente y capacitado para la
atencion, puntualidad para las fechas de entrega, facilidad para el acceso a créditos o formas de
pago y atencion de consultas o reclamos que se presenten. Finalmente se hace la sumatoria toda
la puntuacion asignada y de acuerdo al resultado se toman acciones.

Para llevar una relacion mas formal con los proveedores se opto por utilizar el envio de
ordenes de compra, documento que compromete tanto al comprador, en este caso Majuza
Corporation S.A.C., como al proveedor seleccionado por tener las mejores condiciones
comerciales. En el formato de orden de compra (ver anexo 15) se detallan el c6digo que se
maneja la empresa en estudio, la descripcion detallada del articulo, la cantidad, el precio unitario
y los totales; se incluye la moneda, los términos de pago y el nombre del comprador. Con ello se
llevard un mejor control de los items que estan ingresando, los proveedores a los que se les esta
comprando mayor cantidad y a la vez le da mayor confianza al proveedor, ya que sabe que hay

un documento contractual de por medio.
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La empresa cuenta con toda la informacion por escrito en cuadernos, archivadores,
correos, nada esté digitalizado ni consolidado, el acceso a la informacién toma més tiempo de lo
debido, lo cual genera retrasos en las respuestas, falta de un historial y de seguimiento en los
precios de compra y venta. Se propone también el uso de un sistema que recopile una base de
datos en Excel, para una mejor administracion de la informacion en la empresa con los modulos
de productos, proveedores, clientes, compras, ventas e inventario. En la figura 23 se muestra la

pantalla principal del sistema propuesto a usar para la empresa.

Figura 23

Pantalla principal del sistema propuesto para Majuza Corporation S.A.C.
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Nota: Elaboracion propia
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Resultados
En lo que toca al actual capitulo se evidencian los resultados obtenidos del desarrollo del
estudio. Una vez realizada la recoleccion de datos por medio de las compras y ventas generadas
en el sistema propuesto, hicimos uso de los resultados a fin de verificar el incremento del nivel
de servicio brindado al cliente.
Para ello, se hizo el andlisis de las causas que ocasionaban el problema y mediante los
indicadores se demuestra la efectividad de la mejora acorde con el objetivo. De acuerdo a la

muestra calculada, se tomaron en cuenta 13 pedidos por indicador antes y despues del estudio.

Nivel de cumplimiento de los proveedores

En cuanto a los proveedores de la empresa Majuza Corporation S.A.C., lograr que
cumplan con las solicitudes de manera efectiva se baso en una serie de pasos que permitieron una
mejor seleccion de los mismos. En primer lugar, se tuvo que trabajar internamente para aplicar
las mejoras frente a la eleccion del proveedor y posterior compra. Lo que se sucedia en la
empresa es que todo registro se guardaba en apuntes, en archivadores de manera fisica mediante
las facturas y boletas de compra, y los datos de contacto de los proveedores en un registro
telefonico. Esto ocasionaba una falta de seguimiento a la atencion brindada por los proveedores,
a los descuentos obtenidos o incremento de precios, y pérdida de tiempo en la busqueda de
informacion.

Es por ello que se hizo necesario el uso de un sistema que recopile una base de datos para
tener un historico de compras, que permita hacer una comparacion inmediata de la variacion de
precios a lo largo del tiempo, asi como determinar que proveedor ofrece mejores condiciones

comerciales. Lo cual nos lleva a un segundo punto, que es la evaluacion de proveedores.



Si bien es cierto, en la empresa se tiene detectado por experiencia quienes son los
proveedores que cuentan con determinados productos y que ofrecen mejores precios, es
importante contar con una cartera de proveedores que permita tener mayor flexibilidad ante el
incumplimiento de uno de ellos. Para tal caso, se trabajé un formato de evaluacion de
proveedores que permitié puntuar a cada uno de ellos y contar con una lista clasificada por

familia de productos, liderando por el mejor puntuado hasta el de calificacion més baja.

Tabla 23
Comparativo de la calidad de pedidos generados a los proveedores de la empresa Majuza

Corporation S.A.C.

Pedido Antes Después

1 50% 100%

2 0% 100%

3 0% 100%

4 67% 75%

5 86% 60%

6 60% 80%

7 0% 100%

8 71% 100%

9 0% 67%

10 0% 67%

11 50% 0%

12 71% 100%

13 33% 100%

Promedio 38% 81%
Diferencia 43%

Nota: Elaboracion propia

Una vez mapeado a los proveedores de mejor calificacion, se asegur6 el abastecimiento

en cada compra realizada, debido a que se gener6 una relacién comercial mas estrecha, los
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pedidos ahora se dan con mayor anticipacion, las cantidades son mayores y la frecuencia de
compra con un mismo proveedor incrementd por el mismo motivo que su nivel de cumplimiento
crecio.

Como se observa en la tabla 24, los pedidos generados tuvieron un mayor cumplimiento a
raiz de que se recopilo la informacion para un rapido acceso en el sistema de base de datos, se
selecciono a los proveedores con los criterios més relevantes y se mantuvo un mejor flujo de la

comunicacion.

Tabla 24

Proveedores de ferreteria, mejor calificados

RUC Razon social Puntuacion
20433172371 Grupo Carlitos S.A.C. 19
20601621933 Servicios Especializados en Metales S.A.C 18
20506129291 Goalsa Distribuidores S.A.C. 17
20601933374 Grupo Harold & CIA E.I.R.L. 16
20100261481 Ohmi Import S.A. 16

Nota: Elaboracién propia

Tabla 25

Proveedores de limpieza, mejor calificados

RUC Razon social Puntuacion
20524018790 Corporacion Mamani S.A.C 19
20122909931 Plan EnterpriseS.A. 18
20507581928 G & R Industrias Plasticas S.R.L. 18
20535864731 Distribuidora Omesan E.I.R.L. 17
10422686971 Anco Calixto, Mary Isabel 15

Nota: Elaboracion propia
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Entregas perfectas

Parte fundamental de mejorar el nivel de servicio era incrementar las entregas perfectas
con una mejor gestién de abastecimiento.

Antes de realizar las mejoras, no se tenia conocimiento de que productos eran los mas
vendidos en términos monetarios, asi como que cliente envia méas érdenes de compra. Se
realizaban las ventas de todos los productos sin algln criterio base para priorizar atenciones. Los
despachos realizados se daban con retrasos, fuera de la fecha de entrega, y en ocasiones por
realizar compras no planificadas, se presentaban observaciones en cuanto a la calidad del
producto. Tanto el incumplimiento con la fecha de entrega como las observaciones en la calidad,

ocasionan la reduccion de entregas perfectas.

Tabla 26

Comparativo de las entregas perfectas

Pedido Antes Después

1 80% 100%
2 62.50% 75%
3 77.78% 100%
4 75% 100%
5 33.33% 80%
6 0% 100%
7 0% 100%
8 58.82% 100%
9 33.33% 81.25%
10 50% 80%
11 66.67% 66.67%
12 57.14% 80%

13 33.33% 100%
Promedio 48% 89%
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Diferencia 41%
Nota: Elaboracion propia

Se aplico la clasificacion ABC de los productos vendidos durante los afios 2019 y 2020.
Una vez comprendidos los datos, llegar a agruparlos por familias y clasificarlos en la matriz de
Kraljic, se pudo determinar cuéles son aquellos que generan mayores ingresos econémicos,
aquellos que siempre son solicitados y anticipar los pedidos de los clientes, de tal manera que se
cumple con las fechas de entrega y calidad solicitada, obteniendo un incremento en las entregas
perfectas del 41%.

Adicionalmente, se realizo la evaluacion de las entregas perfectas para los clientes
ubicados en la parte A del Pareto, que son Clorox Peru S.A. y Medifarma S.A, desde junio hasta
octubre del 2021. Se obtuvo que en ambos casos el porcentaje de entregas perfectas de las
ordenes de compra enviadas es de 90% Yy 91% respectivamente, lo cual confirma que

efectivamente hay una tendencia y mejora constante.

Tabla 27

Porcentaje de entregas perfectas para Clorox Peru S.A.

Pedido % de entrega perfecta
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80%
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100%
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12
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100%
81.25%
100%
100%
80%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%

Nota: Elaboracion propia

Figura 24

Porcentaje de entregas perfectas para Clorox Peru S.A.

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

% de entregas perfectas a Clorox Peru S.A.

VYV

1 2 3 45 6 7 8 9 1011 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

Nota: Elaboracién propia
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Tabla 28

Porcentaje de entregas perfectas para Medifarma S.A.

Pedido % de entrega perfecta
1 100%
2 100%
3 100%
4 100%
5 100%
6 100%
7 100%
8 0%
9 100%
10 100%
11 100%
12 100%
13 100%
14 100%
15 100%
16 100%
17 100%
18 100%
19 100%

20 100%
21 100%
22 100%
23 0%
24 100%
25 100%
26 100%
27 100%
28 75%
29 100%
30 66.67%
31 100%
32 100%
33 100%
34 100%
35 100%
36 100%

w
by

100%




38 100%

39 100%
40 100%
41 100%
42 100%
43 100%
44 0%
45 0%
46 66.67%
47 100%
48 67%
49 100%
50 100%
51 100%
52 100%
53 75%
54 50%

Nota: Elaboracion propia

Figura 25

Porcentaje de entregas perfectas para Medifarma S.A.
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Ciclo de la orden

Uno de los pasos mas importantes en el logro del objetivo era la reduccion del ciclo de la
orden, ya que sucedian dos cosas respecto al tiempo, un primer incumplimiento con el plazo de
entrega y una excesiva prolongacion de los dias para cumplir con los despachos pendientes, sin
previo aviso, generando inconformidad en el cliente.

La empresa llevaba muchos afios bajo el mismo sistema de atencion al cliente, al ya tener
una estrecha relacion con el personal encargado de realizar los pedidos y el personal responsable
del almaceén, ellos realizaban pedidos de emergencia, enviados el mismo dia para ser
despachados en horas, se solicitaba el maximo apoyo por un descuido de la empresa en no
planificar ese pedido con anticipacién, incremento de consumo, entre otras razones expuestas por
los solicitantes, eso llevaba a que se descuidara el lead time para el despacho de los productos
que ya tenian orden de compra anteriores, priorizando los urgentes, hasta llegar a una atencion

posterior a los quince dias.

Tabla 29

Comparativo del ciclo de la orden

Dias para la

- Antes Después
atencion

30

12
60
40
10

~N o ok w N
oN B PMOOTEDN




88

8 13 3

9 10 3

10 25 2

11 10 11

12 2 4

13 4 3

Promedio 17 4
Diferencia 13

Nota: Elaboracion propia

Se pudieron visualizar los resultados al tener una mejor gestién de abastecimiento, con
los productos de mayor rotacion en stock se logré dar atencion inmediata a las urgencias del dia,
ya no se perdia valioso tiempo cotizando y movilizandonos hasta la tienda para luego recien ir al

almacén del cliente, simplemente se procedia directamente con el despacho.

Con los pedidos eventuales de productos que no se encuentran en stock, en primer lugar,
se pasaba a cotizar de manera rapida con el apoyo del historico de compras hechas
anteriormente. La ventaja de poder tener la base de datos es que se puede rastrear al proveedor al
que se le hizo la compra y sus similares, teniendo por lo menos de dos a tres opciones de compra
en caso suceda algun imprevisto. Posteriormente, se envia la orden de compra al proveedor para
separar el producto y de manera obligatoria se iba a realizar la compra en campo del producto

solicitado, el mismo dia. Finalmente se procede con el despacho en sus almacenes.

En ambos casos se logré cumplir con el tiempo de entrega y reducir el ciclo de la orden
que se tenia antes de aplicar las mejoras en promedio de diecisiete dias, con el apoyo del sistema

de base de datos, una mejor seleccion de proveedores y tener mapeados a los productos que
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generan mayor ingreso y a la vez tienen mayor rotacion, se lleg6 a los cuatro dias del ciclo de la

orden en promedio.

Reclamos presentados

Un bajo niumero en las entregas perfectas y un excesivo ciclo de la orden traen como
consecuencia que se presenten reclamos por parte del cliente. Los motivos mas frecuentes de los
reclamos presentados eran los errores en la calidad y presentacién de los pedidos, las atenciones
parciales y los retrasos a las fechas pactadas. Aunque no se daba en gran cantidad, los reclamos

impactan en la percepcion de la atencion brindada.

Tabla 30

Comparativo de reclamos presentados

Pedido Antes Después

1 100% 50%

2 50% 0%

3 33% 0%

4 50% 0%

5 33% 0%

6 33% 0%

7 11% 0%

8 50% 0%

9 100% 50%

10 50% 0%

11 40% 0%

12 40% 0%

13 38% 19%

Promedio 48% 9%
Diferencia 39%

Nota: Elaboracion propia
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Después de incrementar las entregas perfectas y reducir el lead time para los despachos

las 6rdenes de compra por consecuencia los reclamos dejaron de presentarse.

Adicionalmente, considerando que los proveedores fueron evaluados, se tiene una
relacion mas estrecha y permiten los cambios inmediatos para los productos no conformes,
permitio que la calidad de los productos sea cumplida al cien por ciento, generando mayor
confianza en el cliente para generar nuevos pedidos, considerando mayores especificaciones

técnicas, que sean trabajados a la medida, etc.

Nivel de servicio

El nivel de servicio se veia perjudicado como consecuencia de los resultados en los
indicadores antes expuestos, ya que se esta considerando tres factores fundamentales para
alcanzar un nivel de servicio completo: disponibilidad del producto, tiempo de entrega y
aceptacion del pedido, que a la vez resulte en una percepcion de satisfaccion por parte del
cliente.

El motivo para utilizar dichos factores para calcular el nivel de servicio y no solo la
cantidad de pedidos atendidos, es que obligaba a la empresa a tomar atencion en el lead time de
atencién gue se tenia y en la calidad de productos que se entregan, si uno de ellos falla

inmediatamente repercute en el nivel de servicio final.
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Tabla 31

Comparativo del Nivel de servicio

Tiempo Nivel de Tiempo Nivel de
Pedido  Disponibilidad de Aceptacion servicio Disponibilidad de Aceptacion  servicio
entrega (Antes) entrega (Después)
1 100% 67% 100% 67% 100% 100% 100% 100%
2 88% 63% 100% 55% 75% 75% 100% 56%
3 57% 57% 100% 32% 100% 100% 100% 100%
4 75% 75% 100% 56% 100% 100% 100% 100%
5 33% 33% 100% 11% 80% 80% 100% 64%
6 0% 0% 100% 0% 100% 100% 100% 100%
7 100% 0% 100% 0% 100% 100% 100% 100%
8 71% 59% 88% 37% 100% 100% 100% 100%
9 33% 33% 100% 11% 81% 81% 100% 66%
10 50% 50% 100% 25% 80% 80% 100% 64%
11 33% 33% 67% 7% 67% 67% 100% 45%
12 57% 57% 100% 32% 80% 80% 100% 64%
13 33% 33% 100% 11% 100% 100% 100% 100%
Promedio 26.58% 81.44%
Diferencia 54.87%

Nota: Elaboracién propia

Después de las mejoras realizadas se obtuvo un incremento notable en el porcentaje de
nivel de servicio.

El aumento de este indicador trajo como resultado que la empresa tenga la seguridad de
que se va a estar preparado para las proximas ordenes de compra que se envien para una atencion
inmediata con un producto en perfectas condiciones, de acuerdo a su solicitud. De igual manera,

se tenia la confianza de que el cliente iba a encontrarse satisfecho con la celeridad en la atencion.



92

Figura 26

Comparativo del % Nivel de servicio

% de Nivel de servicio

120%
100%
80%
60%
40%
20%

0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13

= Nivel de servicio (Antes) e \jve| de servicio (Después)

Nota: Elaboracion propia

Como se puede observar en la figura 26, el nivel de servicio se encuentra por encima de
lo que se tenia antes de las mejoras realizadas, llegando a estar cerca de un cien por ciento del

indicador.



Anélisis descriptivo

Prueba de hipdtesis
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En primer lugar, se presenta los resultados arrojados para el analisis descriptivo del nivel

de servicio, la variable dependiente, y sus dimensiones, previos y posteriores a la mejora.

Nivel de servicio

El andlisis descriptivo arrojo los siguientes resultados para el grupo de datos

pertenecientes al nivel de servicio, previos y posteriores a la mejora.

Tabla 32

Resumen de procesamiento de casos del nivel de servicio, previos y posteriores a la

mejora en la gestion de abastecimiento

Resumen

Casos

Valido Perdidos Total

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

Antes - Nivel de servicio
Después - Nivel de servicio

13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%
13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%

Nota: Software SPSS



Tabla 33
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Resultados descriptivos del nivel de servicio, previos y posteriores a la mejora en la gestion

de abastecimiento

Descriptivos

Error
Estadistico estandar

Antes - Nivel de  Media 26,58 6,227
servicio 95% de intervalo de Limite inferior 13,01

confianza para la media Limite superior 40,14

Media recortada al 5% 25,81

Mediana 25,00

Varianza 504,039

Desviacion estandar 22,451

Minimo 0

Maximo 67

Rango 67

Rango intercuartil 37

Asimetria 0,535 0,616

Curtosis -0,958 1,191
Después - Nivel Media 81,44 5,962
de servicio 95% de intervalo de Limite inferior 68,45

confianza para la media Limite superior 94,43

Media recortada al 5% 82,44

Mediana 100,00

Varianza 462,067

Desviacion estandar 21,496

Minimo 45

Maximo 100

Rango 55

Rango intercuartil 36

Asimetria -0,396 0,616

Curtosis -1,758 1,191

Nota: Software SPSS



Nivel de cumplimiento de proveedores
De acuerdo a lo arrojado por el analisis descriptivo, los siguientes resultados para el

grupo de datos del nivel de cumplimiento de proveedores, previos y posteriores a la mejora.

Tabla 34
Resumen de procesamiento de casos del nivel de cumplimiento de proveedores, previos y

posteriores a la mejora en la gestion de abastecimiento

Resumen

Casos
Valido Perdidos Total

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Antes - Nivel de cumplimiento 13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%
de proveedores
Después - Nivel de 13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%

cumplimiento de proveedores
Nota: Software SPSS

Tabla 35
Resultados descriptivos del nivel de cumplimiento de proveedores, previos y posteriores a la

mejora en la gestion de abastecimiento

Descriptivos

Error
Estadistico estandar
Antes - Nivel de Media 37,54 9,246
cumplimiento de  95% de intervalo de Limite inferior 17,39
proveedores confianza para la media Limite superior 57,68
Media recortada al 5% 36,93
Mediana 50,00
Varianza 1111,436

Desviacién estandar 33,338

95
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Minimo 0

Maximo 86

Rango 86

Rango intercuartil 69

Asimetria -0,093 0,616

Curtosis -1,806 1,191
Después - Nivel de Media 80,69 7,989
cumplimiento de  95% de intervalo de Limite inferior 63,29
proveedores confianza para la media Limite superior 98,10

Media recortada al 5% 84,10

Mediana 100,00

Varianza 829,731

Desviacion estandar 28,805

Minimo 0

Maximo 100

Rango 100

Rango intercuartil 33

Asimetria -2,016 0,616

Curtosis 4,809 1,191

Nota: Software SPSS

Entregas perfectas
El andlisis descriptivo arrojé los siguientes resultados correspondientes al grupo de datos

de las entregas perfectas, previos y posteriores a la mejora.

Tabla 36
Resumen de procesamiento de casos de las entregas perfectas, previos y posteriores a la mejora

en la gestion de abastecimiento

Resumen

Casos
Vaélido Perdidos Total




N  Porcentaje N Porcentaje N

Porcentaje

Antes - Entregas perfectas 13 100,00 O 0,0% 13
Después - Entregas perfectas 13 100,0% O 0,0% 13

100,0%
100,0%

Nota: Software SPSS

Tabla 37
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Resultados descriptivos de las entregas perfectas, previos y posteriores a la mejora en la gestion

de abastecimiento

Descriptivos

Error
Estadistico estandar

Antes - Entregas Media 48,30 7,449
perfectas 95% de intervalo de Limite inferior 32,07

confianza para la media Limite superior 64,53

Media recortada al 5% 49,22

Mediana 57,14

Varianza 721,311

Desviacion estandar 26,857

Minimo 0

Maximo 80

Rango 80

Rango intercuartil 38

Asimetria -0,752 0,616

Curtosis -0,355 1,191
Después - Media 89,46 3,436
Entregas 95% de intervalo de Limite inferior 81,97
perfectas confianza para la media Limite superior 96,94

Media recortada al 5% 90,14

Mediana 100,00

Varianza 153,500

Desviacion estandar 12,389

Minimo 67

Maximo 100

Rango 33
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Rango intercuartil 20
Asimetria -0,504 0,616
Curtosis -1,421 1,191

Nota: Software SPSS

Ciclo de pedido

El analisis descriptivo arrojé los siguientes resultados correspondientes al grupo de datos

del ciclo de pedido, previos y posteriores a la mejora.

Tabla 38

Resumen de procesamiento de casos del ciclo de pedido, previos y posteriores a la mejora en la

gestion de abastecimiento

Resumen
Casos
Valido Perdidos Total
N  Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Antes - Ciclo de pedido 13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%
Después - Ciclo de pedido 13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%

Nota: Software SPSS

Tabla 39

Resultados descriptivos del ciclo de pedido, previos y posteriores a la mejora en la gestion de

abastecimiento

Descriptivos

Error
Estadistico estandar
Media 17,00 4,813
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Antes - Ciclo de  95% de intervalo de Limite inferior 6,51
pedido confianza para la media Limite superior 27,49

Media recortada al 5% 15,44

Mediana 10,00

Varianza 301,167

Desviacion estandar 17,354

Minimo 2

Maximo 60

Rango 58

Rango intercuartil 24

Asimetria 1,535 0,616

Curtosis 2,013 1,191
Después - Ciclo  Media 4,00 0,760
de pedido 95% de intervalo de Limite inferior 2,35

confianza para la media Limite superior 5,65

Media recortada al 5% 3,78

Mediana 3,00

Varianza 7,500

Desviacion estandar 2,739

Minimo 1

Maximo 11

Rango 10

Rango intercuartil 3

Asimetria 1,697 0,616

Curtosis 2,912 1,191

Nota: Software SPSS

Cantidad de reclamos del usuario

El andlisis descriptivo arrojé los siguientes resultados correspondientes al grupo de datos

de la cantidad de reclamos del usuario, previos y posteriores a la mejora.
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Tabla 40
Resumen de procesamiento de casos de la cantidad de reclamos del usuario, antes y después de la mejora

en la gestion de abastecimiento

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N  Porcentaje = N  Porcentaje
Antes - Cantidad de 13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%
reclamos del usuario
Después - Cantidad de 13 100,0% 0 0,0% 13 100,0%

reclamos del usuario
Nota: Software SPSS

Tabla 41
Resultados descriptivos de la cantidad de reclamos del usuario, antes y después de la mejora en

la gestion de abastecimiento

Descriptivos

Error
Estadistico estandar

Antes - Cantidad de Media 48,31 7,023
reclamos del usuario 95% de intervalo de Limite inferior 33,01

confianza para la media Limite superior 63,61

Media recortada al 5% 47,51

Mediana 40,00

Varianza 641,231

Desviacion estandar 25,323

Minimo 11

Maximo 100

Rango 89

Rango intercuartil 17

Asimetria 1,282 0,616
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Curtosis 1,573 1,191
Después - Cantidad Media 9,15 5,233
de reclamos del 95% de intervalo de Limite inferior -2,25
usuario confianza para la media Limite superior 20,56

Media recortada al 5% 7,39

Mediana 0,00

Varianza 355,974

Desviacion estandar 18,867

Minimo 0

Maximo 50

Rango 50

Rango intercuartil 10

Asimetria 1,900 0,616

Curtosis 2,217 1,191

Nota: Software SPSS

Analisis inferencial

Analisis de la hipdtesis general

Es preciso indicar si los datos que corresponden a los grupos de nivel de servicio previos

y posteriores a la mejora actan de manera paramétrica, por dicha razon se utilizara la prueba de

normalidad por medio del estadigrafo Shapiro Wilk, ya que se tiene un nimero de datos menor a

30 para la muestra.
A continuacidn, pautas a considerar para la determinacion:
e H1: Los datos no muestran una distribucién normal.
Si P valor < 0.05, los datos actuan de manera no paramétrico.
e HO: Los datos muestra una distribucion normal.

Si P valor > 0.05, los datos actian de manera paramétrico.
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Tabla 42
Pruebas de normalidad sobre el nivel de servicio, antes y después de la mejora en la gestion de

abastecimiento

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
Antes - Nivel de servicio 0,219 13 0,088 0,910 13 0,183

Después - Nivel de servicio 0,344 13 0,000 0,756 13 0,002

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota: Software SPSS

De la tabla 42 se llega a comprobar que la significancia del nivel de servicio previamente
es de 0.183 y posterior a la mejora es de 0.002. Puesto que el ultimo valor obtenido es inferior a
0.05, conforme a las pautas a considerar indicadas, se acepta que para el analisis de la
contratacion de la hipotesis general se use un estadistico no parametrico, para ello se realizara la

prueba de Wilcoxon.

Contraste de la hipdtesis general
Pautas para la determinacion:
Hi: La mejora en la gestion de abastecimiento incrementa el nivel de servicio en una empresa
del sector comercial.
Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no incrementa el nivel de servicio en una empresa

del sector comercial.

e Sip valor <0.05, se niega la hipotesis nula.
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e Sip valor >0.05, se confirma la hipotesis nula
Tabla 43

Estadisticos de prueba de Wilcoxon sobre la hipétesis general

Estadisticos de prueba
Después - Nivel de servicio -
Antes - Nivel de servicio
Z -3,181°
Sig. asintética(bilateral) 0,001
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.
Nota: Software SPSS

Del estadistico de prueba que corresponde al nivel de servicio, de la tabla 43 se afirma
que la significancia es 0.001, y de acuerdo a las pautas indicadas es menor a 0.05; por
consiguiente, se niega la hipotesis nula y se confirma la hipétesis alterna comprobandose que la
mejora en la gestion de abastecimiento aumenta el nivel de servicio en una compafiia del rubro

comercial.

Analisis de la hipdtesis especificas
Andlisis de hipotesis especifica 1

Es preciso indicar si los datos que corresponden a los grupos del nivel de cumplimiento
de proveedores previos y posteriores la mejora actGan de manera paramétrica, por dicha razén se
utilizara la prueba de normalidad por medio del estadigrafo Shapiro Wilk, ya que se tiene un

namero de datos menor a 30 para la muestra.
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Tabla 44
Pruebas de normalidad sobre el nivel de cumplimiento de proveedores, antes y después de la

mejora en la gestion de abastecimiento

Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl  Sig. Estadistico gl Sig.
Antes - Nivel de cumplimiento de 0,255 13 0,021 0,839 13 0,020
proveedores
Después - Nivel de cumplimiento 0,287 13 0,004 0,714 13 0,001
de proveedores

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota: Software SPSS

De la tabla 44 se llega a comprobar que el grado de significancia del nivel de
cumplimiento de proveedores previamente es de 0.020 y posterior de la mejora es de 0.001.
Puesto que el valor obtenido es menor que 0.05, conforme a las pautas a considerar indicadas, se
acepta que para el anlisis de la contratacion de la hipotesis general se use un estadigrafo no

paramétrico, para ello se realizara la prueba de Wilcoxon.

Contraste de la hipotesis especifica 1
Pautas para la determinacion:
Hi: La mejora en la gestion de abastecimiento incrementa el nivel de cumplimiento de
proveedores de una empresa del sector comercial.
Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no incrementa el nivel de cumplimiento de

proveedores de una empresa del sector comercial.
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e Sip valor <0.05, se niega la hipotesis nula.

e Sip valor >0.05, se confirma la hip6tesis nula

Tabla 45

Estadisticos de prueba de Wilcoxon sobre la hipotesis especifica 1

Estadisticos de prueba
Después - Nivel de cumplimiento de proveedores -
Antes - Nivel de cumplimiento de proveedores
Z -2,524°
Sig. asintotica(bilateral) 0,012
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.
Nota: Software SPSS

Del estadistico de prueba que corresponda al nivel de cumplimiento de proveedores de la
tabla 45 se afirma que la significancia es 0.012, y de acuerdo a las pautas indicadas es menor que
0.05; por consiguiente, se niega la hipotesis nula y se confirma la hipotesis alterna
comprobandose que la mejora en la gestion de abastecimiento aumenta el nivel de cumplimiento

de proveedores de una compafiia del rubro comercial.

Andlisis de hipotesis especifica 2

Es preciso indicar si los datos que corresponden a los grupos de entregas perfectas
previos y posteriores a la mejora tienen un comportamiento paramétrico, por dicha razon se
utilizara la prueba de normalidad por medio del estadigrafo Shapiro Wilk, ya que se tiene un

namero de datos menor a 30 para la muestra.
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Tabla 46
Pruebas de normalidad sobre las entregas perfectas, antes y después de la mejora en la gestion

de abastecimiento

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl  Sig.
Antes - Entregas perfectas 0,167 13 0,200 0,898 13 0,125
Después - Entregas perfectas 0,341 13 0,000 0,769 13 0,003
*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota: Software SPSS

De la tabla 46 se llega a comprobar que la significancia de las entregas perfectas
previamente es de 0.125 y posterior a la mejora es de 0.003. Puesto que el ultimo valor obtenido
es inferior a 0.05, conforme a las pautas a considerar indicadas, se acepta que para el andlisis de
la contratacion de la hipotesis general se use un estadistico no paramétrico, para ello se realizara

la prueba de Wilcoxon.

Contraste de hipotesis especifica 2
Pautas para la determinacion:
H>: La mejora en la gestion de abastecimiento incrementa las entregas perfectamente recibidas en
una empresa del sector comercial.
Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no incrementa las entregas perfectamente recibidas

en una empresa del sector comercial.
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e Sip valor <0.05, se niega la hipotesis nula.
e Sip valor >0.05, se confirma la hipotesis nula.
Tabla 47

Estadisticos de prueba de Wilcoxon sobre la hipotesis especifica 2

Estadisticos de prueba
Después - Entregas perfectas -
Antes - Entregas perfectas
z -3,061°
Sig. asintética(bilateral) 0,002
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.
Nota: Software SPSS

Del estadistico de prueba que corresponde a las entregas perfectas de la tabla 47 se afirma
que la significancia es 0.002, y de acuerdo a las pautas indicadas es menor a 0.05; por
consiguiente, se niega la hipotesis nula y se confirma la hipétesis alterna comprobandose que la
mejora en la gestion de abastecimiento aumenta las entregas perfectamente recibidas en una

compaiiia del rubro comercial.

Andlisis de hipotesis especifica 3

Es preciso indicar si los datos que corresponden a los grupos del ciclo de pedido previos
y posteriores a la mejora actlan de manera paramétrica, por dicha razon se utilizara la prueba de
normalidad por medio del estadigrafo Shapiro Wilk, ya que se tiene un nimero de datos menor a

30 para la muestra.
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Tabla 48
Pruebas de normalidad sobre el ciclo de pedido, antes y después de la mejora en la gestion de

abastecimiento

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl  Sig. Estadistico gl Sig.
Antes - Ciclo de pedido 0,283 13 0,005 0,814 13 0,010

Después - Ciclo de pedido 0,269 13 0,011 0,818 13 0,011

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota: Software SPSS

De la tabla 48 se llega a comprobar que la significancia del ciclo de pedido previamente
es de 0.010 y posterior a la mejora es de 0.011. Puesto que el ultimo valor obtenido es inferior a
0.05, conforme a las pautas a considerar indicadas, se acepta que para el analisis de la
contratacion de la hipotesis general se use un estadistico no paramétrico, para ello se realizara la

prueba de Wilcoxon.

Contraste de hipotesis especifica 3
Pautas para la determinacion:
Hz: La mejora en la gestion de abastecimiento reduce el tiempo de ciclo de pedido en una empresa
del sector comercial.
Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no reduce el tiempo de ciclo de pedido en una

empresa del sector comercial.

e Sip valor <0.05, se niega la hipotesis nula.
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e Sip valor >0.05, se confirma la hipotesis nula.

Tabla 49

Estadisticos de prueba de Wilcoxon sobre la hipétesis especifica 3

Estadisticos de prueba
Después - Ciclo de pedido -
Antes - Ciclo de pedido
Z -2,415°
Sig. asintética(bilateral) 0,016
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos positivos.
Nota: Software SPSS

Del estudio estadistico de prueba que corresponde a las entregas perfectas, de la tabla 49
se afirma que la significancia es 0.016, y de acuerdo a las pautas indicadas es menor a 0.05; por
consiguiente, se niega la hipotesis nula y se confirma la hipétesis alterna comprobandose que la
mejora en la gestion de abastecimiento reduce el tiempo de ciclo de pedido en una compaiiia del

rubro comercial.

Analisis de hipotesis especifica 4

Es preciso indicar si los datos que corresponden a los grupos de cantidad de reclamos del
usuario previos y posteriores a la mejora actan de manera paramétrica, por dicha razon se
utilizara la prueba de normalidad por medio del estadigrafo Shapiro Wilk, ya que se tiene un

namero de datos menor a 30 para la muestra.



110

Tabla 50
Pruebas de normalidad sobre la cantidad de reclamos del usuario, antes y después de la mejora

en la gestion de abastecimiento

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Antes - Cantidad de 0,320 13 0,001 0,808 13 0,008
reclamos del usuario
Después - Cantidad de 0,455 13 0,000 0,539 13 0,000

reclamos del usuario

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota: Software SPSS

De la tabla 50 se llega a comprobar que la significancia del ciclo de pedido previamente
es de 0.008 y posterior a la mejora es de 0.000. Puesto que el ultimo valor obtenido es inferior a
0.05, conforme a las pautas a considerar indicadas, se acepta que para el analisis de la
contratacion de la hipotesis general se use un estadistico no paramétrico, para ello se realizara la

prueba de Wilcoxon.

Contraste de hipotesis especifica 4
Pautas para la determinacion:
Ha: La mejora en la gestion de abastecimiento reduce la cantidad de reclamos del usuario de una
empresa del sector comercial.
Ho: La mejora en la gestion de abastecimiento no reduce la cantidad de reclamos del usuario de

una empresa del sector comercial.
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e Sip valor <0.05, se niega la hipotesis nula.

e Sip valor >0.05, se confirma la hipotesis nula.

Tabla 51

Estadisticos de prueba de Wilcoxon sobre la hipétesis especifica 4

Estadisticos de prueba
Después - Cantidad de reclamos del usuario -
Antes - Cantidad de reclamos del usuario
Z -3,219°
Sig. asintotica(bilateral) 0,001
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos positivos.
Nota: Software SPSS

Del estadistico de prueba que corresponde a las entregas perfectas de la tabla 51 se afirma
que la significancia es 0.001, y de acuerdo a las pautas indicadas es menor a 0.05; por
consiguiente, se niega la hipotesis nula y se confirma la hipdtesis alterna comprobandose que la
mejora en la gestion de abastecimiento reduce la cantidad de reclamos del usuario en una

compaiiia del rubro comercial.
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Discusion

En base a los resultados obtenidos en el estudio realizado, se confirma la hipdtesis
general alterna, la cual indica que al mejorar la gestion de abastecimiento se eleva el nivel de
servicio en una compafiia del rubro comercial.

Los resultados alcanzados mantienen una conexién con lo indicado en la investigacion
“Propuesta de un modelo logistico para mejorar la gestion de compras de una compaiiia minera
del sur del Peru” de la tesis de Orellana, R. y Roncal, L. (2019). Ambas investigaciones analizan
la calidad de pedidos generados a los proveedores con el fin de lograr una mejor gestion de
abastecimiento, empleando la homologacion de proveedores basado en los criterios considerados
mas relevantes, con ello se llego incrementar en promedio un 14% el nivel de servicio prestado
por los proveedores.

En cuanto a las entregas perfectas, se asemeja con los datos expuestos por Ancco (2015),
quien obtuvo una mejor gestion de abastecimiento logrando mayor eficiencia en el
aprovisionamiento orientado al cliente, esto fue posible gracias a la herramienta de analisis ABC
y el uso de un sistema de base de datos que permita recopilar la informacién y acceder a ella de
forma rapida. De igual manera, Arroyo, E. y Lima, M. (2019), llegé a la conclusion de que a
través de la misma herramienta se incrementan las entregas perfectas en un 10.67%,
adicionalmente a ello hizo uso de las politicas de inventario y las capacitaciones al personal.

En lo que concierne a la reduccion del ciclo de pedido y la gestion de abastecimiento,
Masabel (2018) en su tesis “Aplicacion de la Gestion de abastecimiento para incrementar la
Satisfaccion del cliente en la empresa Drama S.R.L., Lurin, 2018 sefiala que al emplear la
demanda del producto y la certificacion de proveedores logré mejorar las entregas a tiempo en

un 42%.
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Conforme a lo expuesto por Huaman (2018) en su tesis “Implementacion de un sistema
de planeacién y control de la produccion para mejorar el nivel del servicio en una empresa
farmacéutica” se plantea mejorar el nivel de servicio a los usuarios, se baso en la técnica de
observacion y el uso de un sistema ERP, reduciendo en un 77% las multas y reclamos obtenidos
por la falta de atencién de pedidos. Al igual que la investigacion realizada por Huaman, en el
presente estudio se utiliz6 un sistema de base de datos y la implementacién de indicadores que

muestren la mejora posterior a las acciones tomadas.
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Conclusiones

Teniendo los resultados para la variable independiente, se puede llegar a la conclusion
que, si se realiza una mejora en la gestion de abastecimiento en una compafiia del rubro
comercial, el nivel de servicio aumenta en un 54.87%.

Se llego6 a la conclusion de que gestionar mejor el abastecimiento afecta la calidad de
pedidos generados a los proveedores de una empresa del sector comercial, incrementando un
43%. Esto se logré gracias a la evaluacion de proveedores, que permite identificar quienes son
aquellos que retinen las condiciones ideales para proceder con una atencion oportuna y a la vez
tener una idea de las cantidades posibles a requerir, con la proyeccion de la demanda.

Se llego a la conclusion de que si se realiza una mejora en la gestion de abastecimiento se
aumentan las entregas perfectas en un 41%, principalmente debido al anélisis ABC realizado a
los productos, ya que dio la posibilidad de identificar de manera detallada todos los productos
vendidos, posteriormente clasificarlos y reconocer cuales son aquellos que son mas relevantes y
se les deberia dar prioridad en el abastecimiento. Por otro lado, la clasificacion en la matriz de
Kraljic, que permite tomar mejores decisiones para evitar el desabastecimiento.

Se llegé a la conclusion de que la mejora en la gestion de abastecimiento reduce el ciclo
de la orden en 13 dias, llegando a tener un promedio de atencidn de 4 dias. Esto se pudo realizar
debido a que se contaba con una base de datos que sirve de respaldo para lograr la atencion de
emergencia, sin descuidar las 6rdenes de compra pendientes.

Se llegé a la conclusion de que la mejora en la gestion de abastecimiento reduce la
cantidad de reclamos presentados en un 39%, como consecuencia de tener mayores entregas

perfectas y reducir los tiempos de atencion de las 6rdenes de compra.



Tabla 52

Cuadro resumen de los indicadores antes y después de la mejora

115

Indicador Antes Después Diferencia
Nivel de cumplimiento de proveedores 38% 81% Incrementd en 43%
Entregas perfectas 48% 89% Incrementd en 41%
Ciclo de la orden 17 dias 4 dias Disminuy6 enl3 dias
Reclamos presentados 48% 9% Disminuyo en 39%
Nivel de servicio 26.58%  81.44%  Incrementd en 55%

Nota: Elaboracion propia
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Recomendaciones
Para la presente investigacion, se recomiendo realizar un seguimiento al analisis ABC,
tanto por productos como por proveedores, segun lo indicado anteriormente. Para ello se sugiere
mantener las bases de datos actualizadas a la fecha y realizar las clasificaciones respectivas de

manera anual, ya que pueden presentarse variaciones.

Se recomiendo continuar con las proyecciones de las demandas de manera mensual para
asegurar un mejor abastecimiento y realizar compras mas grandes, con el objetivo de reducir
costos y asegurar el stock con el proveedor. Asi como sacar los resultados de los indicadores

expuestos anteriormente, cada mes, a fin de asegurar que se esté cumpliendo con las mejoras.

Se recomienda realizar las evaluaciones a los proveedores de manera semestral, tomando
en cuenta todos los pedidos atendidos durante ese periodo de tiempo y tomar acciones de
acuerdo a los resultados obtenidos. Con ello se lograra prevenir contar con proveedores que no

estan cumpliendo con los estandares minimos solicitados y se buscara opciones alternativas.

Asimismo, se recomienda agregar modulos al sistema de base de datos con el que se
cuenta, ya que permitird centralizar la informacion que tiene la empresa, estos son: contabilidad

y ventas.
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Anexos

Venta de los articulos mas solicitados en el periodo 2019
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Anexo 2
Diagrama de Ishikawa de identificacion de causas referentes al nivel de servicio

No hacen la entrega en el tiempo Productos con defectos
acordado
No tienen el stock del producto Productos que no cumplen con
solicitado las caracteristicas
Priorizan pedidos mds grandes Entregas parciales
No hay un sistema que confirme Respuesta oportuna a las
el stock inmediato solicitudes de cotizacién

No hay como controlar los
ingresos y salidas Resolucién de reclamos ocurridos

Nota: Datos obtenidos de la empresa, elaboracion propia



Anexo 3

Flujograma del proceso de venta actual de Majuza Corporation S.A.C.

Nota: Elaboracion propia
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Anexo 4
Flujograma del proceso de venta de Majuza Corporation S.A.C., después de la mejora
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Anexo 5
Proyeccion de la demanda para guantes de nitrilo

Promedio . . o
o Promedio Promedio  Suavizacion
Periodo Cantidad _mowl movil simple movil exponencial Ft Tt Holt

simple 2 3 periodos onderado simple (FITt)

periodos P P P
1 0 0
2 0 0 0 2 2
3 20 0 0 0 1 1
4 0 10 7 0 2 8 5 13
5 0 10 7 7 2 5 0 5
6 30 0 7 13 2 3 -1 2
7 0 15 10 0 4 14 6 20
8 10 15 10 10 4 8 -1 7
9 8 5 13 20 5 9 0 9
10 4 9 6 3 5 9 0 8
11 17 6 7 9 5 7 -1 6
12 0 10.5 10 7 6 11 2 13
13 0 8.5 7 8 5 7 -2 5
14 0 0 6 11 5 4 -2 2
15 0 0 0 0 4 2 -2 0
16 10 0 0 0 4 1 -1 0
17 0 5 3 0 5 5 2 6
18 17 5 3 3 4 3 -1 2
19 10 8.5 9 7 5 9 3 12
20 0 13.5 9 6 6 9 2 11
21 10 5 9 15 5 5 -2 4
22 0 5 7 7 6 7 0 8
23 0 5 3 3 5 4 -2 3
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24 0 0 3 7 5 3 -2 1

25 0 0 0 4 1.57 -1.30 0.27
Nota: Elaboracion propia

Anexo 6
Proyeccion de la demanda para manga pléastica azul

Promedio Promedio . .,
Promedio Suavizacién

Periodo Cantidad sim%\llélz sim%\ll:?, movil expc_mencial Ft Tt (EIQI'IB
\ . ponderado simple
periodos  periodos

1 18 18

2 0 18.00 18.00 2.00 20.00

3 4 9 9.96 13.15 -3.66 9.49

4 4 2 7.33 4.00 7.30 10.68 -2.67 8.01

5 6 4 2.67 3.47 5.82 8.88 -1.95 6.93

6 16 5 4.67 4.80 5.90 8.11 -0.98 7.12

7 6 11 8.67 9.75 10.41 10.23 1.59 11.82

8 9 11 9.33 10.66 8.44 9.09 -0.67 8.43

9 0 7.5 10.33 8.53 8.69 9.07 -0.14 8.93
10 3 4.5 5.00 4.99 4.81 6.62 -2.04 4.58
11 4 1.5 4.00 2.40 4.00 5.65 -1.16 4.49
12 10 3.5 2.33 3.00 4.00 5.20 -0.57 4.63
13 5 7 5.67 6.27 6.68 6.50 0.97 7.46
14 7 7.5 6.33 7.20 5.93 6.09 -0.16 5.93
15 0 6 7.33 6.47 6.41 6.34 0.17 6.51
16 3 35 4.00 3.93 3.54 4.63 -1.38 3.25
17 5 1.5 3.33 2.14 3.30 4.19 -0.60 3.59




18 10 4 2.67 3.40 4.06 4.41 0.08 4.48
19 0 7.5 6.00 6.74 6.71 5.92 1.26 7.17
20 10 5 5.00 5.32 3.71 4.32 -1.10 3.22
21 5 5 6.67 5.34 6.52 5.85 1.07 6.92
22 5 7.5 5.00 6.66 5.84 5.62 0.00 5.62
23 5 5 6.67 5.67 5.47 5.45 -0.14 5.32
24 0 5 5.00 5.00 5.26 5.33 -0.13 521
25 1 2.5 3.33 2.99 2.91 3.90 -1.21 2.69
Nota: Elaboracién propia
Anexo 7
Proyeccion de la demanda para Genox Protect
Promedio Promedio . o
) ' movil movil Prorpe_dlo SuaV|zaC|9n
Periodo Cantidad . . movil exponencial Ft Tt Holt (FITt)
simple2  simple 3 derado simole
periodos  periodos pondera P
1 5 5
2 5 5.00 5.00 2.00 7.00
3 0 5 5.00 5.00 0.23 5.23
4 0 2.5 3.33 2.50 3.89 0.71 -3.77 -3.07
5 5 0 1.67 2.50 3.02 0.10 -0.97 -0.87
6 5 2.5 1.67 2.50 3.46 4.31 3.61 7.92
7 0 5 3.33 2.50 3.80 4.90 0.94 5.84
8 5 2.5 3.33 2.50 2.96 0.69 -3.62 -2.93
9 0 2.5 3.33 5.00 341 4.39 2.86 7.25
10 0 2.5 1.67 0.00 2.65 0.62 -3.01 -2.39
11 2 0 1.67 2.50 2.06 0.09 -0.82 -0.73
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12 5 1 0.67 1.00 2.05 1.73 1.36 3.09
13 0 3.5 2.33 2.50 2.71 4.54 2.64 7.18
14 0 2.5 2.33 1.00 2.10 0.64 -3.15 -2.51
15 0 0 1.67 2.50 1.64 0.09 -0.85 -0.76
16 0 0 0.00 0.00 1.27 0.01 -0.17 -0.15
17 3 0 0.00 0.00 0.99 0.00 -0.03 -0.03
18 4 15 1.00 1.50 1.44 2.58 2.28 4.85
19 2 3.5 2.33 2.00 2.01 3.80 1.34 5.14
20 2 3 3.00 2.50 2.01 2.25 -1.21 1.04
21 3 2 2.67 3.00 2.00 2.04 -0.33 1.70
22 0 2.5 2.33 2.50 2.23 2.86 0.69 3.56
23 4 1.5 1.67 1.00 1.73 0.40 -2.10 -1.69
24 0 2 2.33 3.50 2.24 3.49 2.49 5.98
25 2 1.33 0.00 1.74 0.49 -2.37 -1.88
Nota: Elaboracion propia
Anexo 8
Proyeccion de la demanda para esponjas verdes Scotch Brite
Promedio Promedio . o
s L Promedio  Suavizacion
Periodo Cantidad .mOV'I .mOV'I movil exponencial Ft Tt Holt
simple2  simple 3 derado simole (FITY)
periodos  periodos pondera P
1 300 300
2 720 300.00 300.00 2.00 302.00
3 300 510 342.00 342.00 6.00 348.00
4 732 510 440.00 486.23 337.80 337.80 4.98 342.78
5 720 516 584.00 537.34 377.22 377.22 8.42 385.64
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9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25

400
360
260
660

360
540
600
400

1100
400
700

400
700
400

726
560
380
310
460
330
180
450
570
500
200
550
750
550
350

200
550
550
200

584.00
617.33
493.33
340.00
426.67
306.67
340.00
300.00
500.00
513.33
333.33
500.00
500.00
733.33
366.67
233.33
133.33
366.67
500.00
366.67

616.52
627.89
470.99
340.61
404.92
360.00
278.09
320.30
511.22
524.95
332.79
430.92
606.77
670.60
414.00
181.33
119.02
385.65
533.02
358.69

411.50
410.35
405.31
390.78
417.70
375.93
374.34
390.91
411.82
410.63
369.57
442.61
438.35
464.52
418.07
376.26
378.63
410.77
409.69
368.72

411.50
410.35
405.31
390.78
417.70
375.93
374.34
390.91
411.82
410.63
369.57
442.61
438.35
464.52
418.07
376.26
378.63
410.77
409.69
368.72

11.01
9.79
8.31
6.03
8.12
3.13
2.66
4.05
5.73
5.04
0.43
7.69
6.50
8.46
2.97

-1.51

-1.12
2.21
1.88

-2.41

42251
420.14
413.62
396.81
425.82
379.06
377.00
394.95
417.55
415.68
370.00
450.31
444.85
472.98
421.04
374.75
377.51
412.98
411.57
366.32

Nota: Elaboracién propia

129



130

Anexo 9
Proyeccion de la demanda para manga pléstica transparente

Promedio Promedio . .,
Promedio Suavizacién

Periodo Cantidad SiTn%YéIZ Sirrnn%\llélg movil exp(_)nencial Ft Tt (EIC')I'Ii)
periodos  periodos ponderado simple
1 3 3
2 0 3.00 3.00 2.00 5.00
3 0 1.5 0.00 2.49 -0.51 1.99
4 0 0 1.00 3.00 0.00 2.07 -0.42 1.65
5 3 0 0.00 0.00 0.00 1.72 -0.35 1.37
6 0 1.5 1.00 0.00 3.00 1.94 0.22 2.15
7 0 1.5 1.00 0.00 0.00 1.61 -0.33 1.29
8 3 0 1.00 3.00 0.00 1.34 -0.27 1.07
9 0 1.5 1.00 0.00 3.00 1.62 0.28 1.90
10 0 1.5 1.00 0.00 0.00 1.35 -0.27 1.07
11 0 0 1.00 3.00 0.00 1.12 -0.23 0.89
12 0 0 0.00 0.00 0.00 0.93 -0.19 0.74
13 3 0 0.00 0.00 0.00 0.77 -0.16 0.62
14 2 1.5 1.00 0.00 3.00 1.15 0.38 1.52
15 0 2.5 1.67 0.00 2.00 1.29 0.14 1.44
16 0 1 1.67 3.00 0.00 1.07 -0.22 0.86
17 3 0 0.67 2.00 0.00 0.89 -0.18 0.71
18 0 1.5 1.00 0.00 3.00 1.25 0.36 1.60
19 0 1.5 1.00 0.00 0.00 1.04 -0.21 0.83
20 0 0 1.00 3.00 0.00 0.86 -0.18 0.69
21 3 0 0.00 0.00 0.00 0.72 -0.15 0.57
22 0 1.5 1.00 0.00 3.00 1.10 0.38 1.49
23 0 1.5 1.00 0.00 0.00 0.92 -0.19 0.73
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24 0 0 1.00 3.00 0.00 0.76 -0.15 0.61

25 0 0.00 0.00 0.00 0.63 -0.13 0.51
Nota: Elaboracion propia

Anexo 10
Proyeccion de la demanda para guantes de latex Trebolito

Promedio  Promedio b, o iio  Suavizacion
movil movil

Periodo Cantidad movil exponencial Ft Tt FITt

simple2  simple 3 :
periodos  periodos ponderado simple

1 30 30
2 80 30.00 30.00 2.00 32.00
3 30 55 35.00 35.00 2.37 37.37
4 170 55 46.67 58.12 34.50 34.50 2.02 36.52
5 30 100 93.33 59.37 48.05 48.05 3.45 51.50
6 0 100 76.67 108.75 46.25 46.25 2.80 49.04
7 110 15 66.67 77.10 41.62 41.62 1.87 43.49
8 35 55 46.67 19.79 48.46 48.46 2.49 50.95
9 60 72.5 48.33 64.79 47.11 47.11 2.01 49.13
10 0 47.5 68.33 63.65 48.40 48.40 1.92 50.32
11 90 30 31.67 46.15 43.56 43.56 1.08 44.64
12 0 45 50.00 28.75 48.21 48.21 1.52 49.73
13 80 45 30.00 50.62 43.38 43.38 0.73 44.12
14 30 40 56.67 38.55 47.05 47.05 1.10 48.14
15 0 55 36.67 47.50 45.34 45.34 0.75 46.09
16 120 15 36.67 45.21 40.81 40.81 0.09 40.90
17 30 60 50.00 20.62 48.73 48.73 1.07 49.79




18 70 75 50.00 69.99 46.85 46.85 0.70 47.55
17 0 50 73.33 65.21 49.17 49.17 0.90 50.07
18 50 35 33.33 50.00 44.25 44.25 0.17 44.43
19 0 25 40.00 28.96 44.83 44.83 0.22 45.05
20 0 25 16.67 28.12 40.34 40.34 -0.36 39.98
21 0 0 16.67 17.71 36.31 36.31 -0.82 35.49
22 0 0 0.00 0.00 32.68 32.68 -1.17 31.51
23 0 0 0.00 0.00 29.41 29.41 -1.43 27.98
24 0 0 0.00 0.00 26.47 26.47 -1.62 24.85
25 0 0.00 0.00 23.82 23.82 -1.75 22.07
Nota: Elaboracion propia
Anexo 11
Proyeccion de la demanda para bolsas negras de 140 L.
Promedio Promedio . o,
" " Promedio Suavizacion
Periodo Cantidad .mOV'I .mOV'I movil exponencial Ft Tt Holt
simple2  simple 3 derado simole (FITY)
periodos  periodos pondera P
1 1.5 1.5
2 0 1.50 1.50 2.00 3.50
3 1.5 0.75 1.23 1.31 0.16 1.48
4 0 0.75 1.00 1.50 1.28 1.34 0.05 1.38
5 0 0.75 0.50 0.00 1.05 1.17 -0.13 1.04
6 2 0 0.50 1.50 0.86 1.02 -0.14 0.88
7 0 1 0.67 0.00 1.07 1.14 0.08 1.22
8 1 1 0.67 0.00 0.88 1.00 -0.11 0.89
9 2 0.5 1.00 2.00 0.90 1.00 -0.02 0.98

132



10 0 1.5 1.00 0.00 1.10 1.13 0.10 1.23
11 1.5 1 1.00 1.00 0.90 0.99 -0.10 0.88
12 0 0.75 1.17 2.00 1.01 1.05 0.04 1.09
13 0 0.75 0.50 0.00 0.83 0.92 -0.10 0.81
14 0 0 0.50 1.50 0.68 0.80 -0.11 0.69
15 0 0 0.00 0.00 0.56 0.70 -0.10 0.60
16 1.5 0 0.00 0.00 0.46 0.62 -0.09 0.52
17 0 0.75 0.50 0.00 0.64 0.73 0.08 0.80
18 0 0.75 0.50 0.00 0.53 0.64 -0.06 0.57
19 1.5 0 0.50 1.50 0.44 0.56 -0.08 0.48
20 0 0.75 0.50 0.00 0.63 0.67 0.09 0.76
21 0 0.75 0.50 0.00 0.51 0.59 -0.06 0.53
22 1.5 0 0.50 1.50 0.42 0.52 -0.07 0.44
23 0 0.75 0.50 0.00 0.61 0.64 0.09 0.73
24 0 0.75 0.50 0.00 0.50 0.56 -0.05 0.51
25 0 0.50 1.50 0.41 0.49 -0.07 0.42
Nota: Elaboracion propia
Anexo 12
Proyeccion de la demanada para cinta platinada de 2"
Promedio Promedio . o
s s Promedio  Suavizacion
Periodo Cantidad .mOV'I .mOV'I movil exponencial Ft Tt Holt
simple2  simple 3 derado simole (FITY)
periodos  periodos pondera P
1 20 20
2 0 20.00 20.00 2.00 22.00
3 0 10 10.00 17.19 -2.81 14.38
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0
2.5
20
17.5

10
10
12.5
22.5
10

20
30
10

O OO O o oo

6.67
1.67
13.33
13.33
11.67
0.00
6.67
6.67
15.00
15.00
15.00
6.67
13.33
20.00
20.00
6.67
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

7.55
2.50
18.11
6.18
13.20
0.00
10.00
2.45
20.05
13.07
11.89
7.55
20.00
14.91
17.55
7.55
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

5.00
5.00
20.00
10.00
5.00
2.50
11.25
5.62
15.31
17.66
8.83
4.41
22.21
21.10
10.55
5.28
2.64
1.32
0.66
0.33
0.16
0.08

14.77
13.40
16.44
14.13
12.14
10.44
11.78
10.12
12.21
13.31
11.44
9.83
14.07
14.90
12.81
11.01
9.46
8.13
6.99
6.01
5.16
4.44

-2.42
-1.37

3.03
-2.31
-1.98
-1.71

1.34
-1.66

2.09

1.09
-1.87
-1.61

4.24

0.83
-2.09
-1.80
-1.55
-1.33
-1.14
-0.98
-0.84
-0.73

12.36
12.03
19.47
11.82
10.16
8.73
13.12
8.47
14.30
14.40
9.57
8.22
18.31
15.74
10.72
9.21
7.92
6.80
5.85
5.03
4.32
3.71

Nota: Elaboracién propia

134



135

Anexo 13
Proyeccion de la demanda para alcohol en gel al 70% con dosificador

Promedio Promedio . .,
Promedio Suavizacion

Periodo Cantidad sirrnn%\llélz sirru(;\llélc% movil exp(_)nencial Ft Tt (EIC')I'It)
periodos  periodos ponderado simple
1 0 0
2 0 0.00 0.00 2.00 2.00
3 0 0 0.00 0.00 2.00 2.00
4 0 0 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00 2.00
5 0 0 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00 2.00
6 60 0 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00 2.00
7 0 30 20.00 30.00 6.00 4.53 2.00 6.53
8 0 30 20.00 7.36 5.40 4.19 2.00 6.19
9 0 0 20.00 22.64 4.86 3.87 2.00 5.87
10 0 0 0.00 0.00 4.37 3.58 2.00 5.58
11 0 0 0.00 0.00 3.94 3.31 2.00 5.31
12 60 0 0.00 0.00 3.54 3.06 2.00 5.06
13 30 20.00 30.00 9.19 7.36 2.00 9.36

Nota: Elaboracién propia



Anexo 14

Formato de evaluacion a proveedores

136

Criterios

/MRjUzR
cq\nrnnmuu SIE: Version 1 EVALUACION DEL PROVEEDOR
\‘\K/llansg
Servicios
Proveedor RUC
Fechade Ingreso a
Productos / Servicios Registro Proveedores
Calificados
Puntaje
1 2 3 4 5

Personal competente y capacitado
para la atencién

Personal no esta capacitado ni apoya
con lo que se requiere

Personal tiene pocas competencias

Personal cumple de manera regular
las competencias

Personal idéneo en la gestion

Personal experimentado y eficiente en
la gestion

Puntualidad para las fechas de
entrega

No cumple con las entregas en
reiteradas ocasiones

Solicita reprogramar la fecha de

entrega

Con leves retrasos en las entregas
pactadas

Cumple con las fechas acordadas

Tiene los pedidos listas antes de la
fecha solicitada

Facilidad para el acceso de créditos
o formas de pago

Requiere pago en efectivo por
adelantado

Pago contra entrega

Brinda créditos con la presentacion de
diversos documentos y requisitos

Da pocos dias de crédito

Facil acceso al crédito despues de
haber realizado un minimo de compras

Atencién de consultas o reclamos
que se presenten

No hay atencién post-venta

Retrasa la atenci6n a la solicitud

Atiende de manera parcial

Brinda una atencién adecuada

Resolucion de reclamos o consultas
de manera oportuna

Resultados

De 1 a 4 puntos

De 5 a 9 puntos

De 10 a 14 puntos

De 15 a 17 puntos

De 18 a 20 puntos

Acciones sobre resultados

Se suspende las solicitudes al proveedor por un periodo de 6 a 8
meses. Ingresa nuevamente habiendo obtenido minimo 10

Se hace las observaciones
identificadas al proveedor.
Posterior a ello, se hace una

Se continua trabajando con el proveedor de manera regular.

puntos. nueva evaluacion, pasados los 3
meses.
Callificar con respecto a cada criterio evaluado, de acuerdo al puntaje establecido
Criterios

Facilidad para el acceso

Atencién de consultas o

Resultado del

Personal competente . i
Fecha S J P Y| Puntualidad paralas dac e — Acciones que se deben tomar
capacitado para la de créditos o formas de reclamos que se
L fechas de entrega
atencion pago presenten
] NA

Nota: Elaboracion propia
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Anexo 15
Formato de orden de compra

ORDEN DE COMPRA N° 0001

—«MAJUZA" ",
CORPORATION SIA.C. i
, - _ Fecha 21/06/2021
P Bienes y f ;
Servicios Referencia

Proveedor Facturar a nombre de
Nombre de empresa Majuza Corporation S.A.C.
Direccion Av. Morales Duarez 1306- A, Callao
RUC 20519386667
Teléfono 7961566
Moneda Términos de pago Solicitado por

Codigo Descripcion Cantidad Precio unitario TOTALES

Observaciones

Sub-total 0.00
IGV " 0.00
TOTAL 0.00

Autorizado
por.

Nota: Elaboracion propia



Anexo 16

OC 4600055066 previo a resultados, cliente Clorox Pert S.A.C.

Orden de Compra

A
THE CLOROX COMPANY
g

Entidad Legal{Razén Social): Clorax Perd 34
Demicilic Fiseal: Averida Vicior Andrés, Betainds N*
0332, San Isidro- Lima, Peru

LIMA 27

Mimers de [dentificacion Fiseal: 20284846855

Domicilio de Recepcion:

Peru Plant

Jo. Las Maguinasias 782, CALLAD, Peru

CALLAC 01

Hombre del Compradar:

Teléfona:

Corres Electrénicol Clorox): kebeth sjedai@dorns com

Texto de ka Orden de Compra:

Numero de Orden de Compra: 46000550688
Fecha de Creacién: 24.01.2020
Su Referencia:

Numero del Proveedor: 30000771

Nombre del Provesdor: MAJUZA CORPORATION SAC
Domicilio Fiscal:

AV VICENTE MORALES DUAREZ MRO.1308, CARMEN DE LA
LEGUA, Peru

Damicilio de Embangue:
AN VICENTE MORALES DUAREZ NRD.1308, CARMEN DE LA
LEGUA, Peru

ldentificacion Fiscal: 20510386687
Persona de Contacto|Del Provesdor): ZAIDA ALARCON
Teléfona: 7961588

Carres ElectronicolProvesdor). majuza venlas@holmail com
Términos de Paga: Z800 denbra de los B0 dias
Condiciones de Embarque DDP PED

Tipo de Cambioc 1, 00000

Dafalias dol Articulg

Nismero] Cadigo Descripciom Cants Unickad

Linca |Maderial Modida

Precio Unidad Enirega

10 PLG_FORMADD 2|cu
ROE
EWPAQUES
ADEX

12,50 | PEN i o

3101 2030

Tearto del Renglin:

20 PLG_SEABL 4o
GASKET X 95
OR

12,75 |PEN i oy 3101 2030

Taarto dil |z

30 PLG_EILICONA alem
AOUS ABAD
300 ML

32,00 | PEN i o 3101 2030

Tearto del Renglin:

40 FLE_DISDO il | il
POLIFAN 115
MM X FROEH
MK NORT

5,00 | PEN i (=10} 3101 2030

shibs

Taarto dil |z

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

P
THE CLOROX COMPANY
g
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Danalias dil Articuls:

Hismero| Cadigo Duscripcion Cantidag | Unidad | Unidad Eonada |por
Linaa | Matorial Maddy Pracio

Unidad

50 PLG_AFLOJA 10| cd 28,00 | PEN i
TODO WD-0 X
i1 ORE

(=1}

Taie dal lin:

&D BOLSA 53.000 | Sl 0,45 | FEW i
A0XIEXIM
ELANCIO

(=1}

Toaaito dial i

To BOLEA 3.000| Cid 0,45 | PFEN 1
J0X2EMIM
TRANEFARENT
E

st dal o

&0 EBOLSA 5000 | CU 0,45 | FEM i
A0XIEXIM
ROJD

(=1}

Tt dal Rienglin:

a0 BOLEA 3.000| Cid 0,45 | PFEN 1
I0XIEXIM
AZLIL

(=T}

st dal o

100 BOLSA 3.000| Cid 0,45 |PFEN 1
I0XZEXIM
HEGRD

(=]

Tt dal Rienglin:

53101 2030

r

w

o

w

w

01 2030

012020

012020

012020

012020

Gran

Esie imporia no inchnys impusstos.

7.364.00

Firmac




Anexo 17

OC 4600069064 previo a resultados, cliente Clorox Pert S.A.C.

Orden de Compra

Py
THE CLOROX COMPANY
~z

Entidad Legal{Razon Social): Clorox Peri S_A.
Domicilio Fiscal: Avenida Victor Andrés, Beladnde N'
0332, San Isidro- Lima, Paru

LiMA 27

Nomero de Identificacion Fiscal: 202643846855

Domicilio de Recepcion:

Peru Plant

Jr. Las Maquinarias 282, CALLAD, Peru

CALLAD D1

Mombre del Comprador:

Teléfono:

Correo Electronico{Clorox): Virna.acosta@clorox.com

Texto de la Orden de Compra:

Niamero de Orden de Compra: 4600089064
Fecha de Creacion: 15.07.2021
Su Referencia:

Namero del Proveedor: 30000771

Nombre del Proveedor: MAJUZA CORFORATION SAC
Domicilio Fiscal:

AV. VICENTE MORALES DUAREZ NRO.130&, CARMEN DE LA
LEGUA, Peru

Domicilic de Embarque:
AV. VICENTE MORALES DUAREZ NRO.1308, CARMEN DE LA
LEGUA, Peru

Identificacion Fiscal: 20519386667

Persona de Contacto(Del Proveedor): ZAIDA ALARCON
Teléfono: 7961566

Correo Electronico(Proveedor): majuza ventas@hotmail.com
Términos de Pago: ZE00 dentro de los 60 dias
Condiciones de Embarque: DDF PED1

Tipo de Cambio: 1.00000

Datalles del Articulo
Cédigo t Unidad Unidad Moneda |por
Linea | Material Medida Precio
10 PAPEL TISSUE & (cw 9,05 |PEN 1 30.08.2021
X BO UND
KLEENEX
Texto del Renglén:
Cotizacidn N* 21-107618
20|921834 Abrazadera p/ 5|Ccu 11,75 | PEN 1 ciu 30.08.2021
manguera 2°
inox
Texto del Renglén:
30|821832 Abrazadera p/ 150 [ClU 4,80 | PEN 1 ciu 30.08.2021
manguera 17
inox
Texto del Rengldn:
40| 903258 CINTA 1/2 40 |ROL 1.60 | PEN 1 ROL 30.08.2021
TEFLON
SEALTEC
Texto del Renglén:

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

139

Detalles del Articulo
Cédigo Descripcién Cantid Unidad | Unidad Moneda Fecha
Linea |Material Medida Precio Entrega
50(921835 Abrazadera p/ 5|cu 14,55 |PEN 30.08.2021
manguera 3°
inox
Texto del Renghén:
60|921833 Abrazadera p/ 5|cu 8.20 |PEN ciu 30.08.2021
manguers
1.1/2" inox
Texto del Renghén:
70{802210 TAPON 1/2 10| ciu [ 2,70 |PEN ciu 30.08.2021
MACHD GALY"
Texto del Renghén:
BO|B02611 BROCA 10| clu 26.55 |PEN ciu 30.08.2021
COBAL.1.5MM
Texto del Renglén:
80| 902604 BROCA | 5|cu [ 35,70 |PEN ciu 30.08.2021
COBAL.5MM
Texto del Renghén:
100918273 FLUORESCENTE]| 40 |Cclu 10,75 |PEN ciu 30.08.2021
RECTO TLS
S4W/B65 HO
Texto del Renghdn:
FLUORESCENTE RECTO TLS 54W/BG5 HO
110| 902434 FLUORESCENTE]| 25|ciu 8.85 |PEN ciu 30.08.2021
3EW-220V
RECTO
Texto del Renghén:
120 FORMADOR DE 4 (chu 11.20 |PEN ciu 30.08.2021
EMPAQUE
ADEX (imagen
adiunta

Texto del Renghén:




A
THE CLOROX COMPANY
N

Detalles del Articuls

Linea

Cadigo Descripeion

Cantidad

Unidad
Pracio

Moneda

Entrega

130

PICHINA DE
AIRE

cru

9.590

30.08.2021

Texto del Rengldn:

140

PINTURA
SPRAY AZLIL
CLARD # 35 -
03E050

cru

8.80

30.08.2021

Texto del Renglé

150

EMCHUFE
MEMNMEKE 32A -
8H 200-250W P
BT

cru

48,73

30.08.2021

Texto del Renglén:

1E0

TOMA AEREA
324 - OH
200-250V IP 67
[MACH

ciu

47,60

ciu

30.08.2021

Texto del Rengldn:

170

MENNEKE
HEMEBRA 32A -
BH 200-250 IP|

67

ciu

BB.75

ciu

30.08.2021

alulsla

Texto del Renglbn:

Este importe no incluye impuestos

Firma:

Nota: Majuza Corporation S.A.C

Total

3.344,65

140



Anexo 18

OC 133527 previo a resultados, cliente Medifarma S.A.

[ 4 R.U.C.: 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION [ R.U.C.: 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
®Medifarma 5.A. Nro Orden de Compra 133527 @®Medifarma 5.A. Nro Orden de Compra 133527
Jr. ECUADOR Nro 767, LIMA - PER( Fecha Orden de Compra  2018.12.20 Jr. ECUADOR Nro TE7, LIMA - PER( Fecha Orden de Compra  2019-12.20
Teléfono + 151-1)207-0000 Fecha de Emisién 2019-12-27 Teléfono © (51-1)207-0000 Fecha de Emisién 2019-12-27
Fax : (51-1)207-0051 Pagina 1de 2 Fax : (51-1)207-0061 Pagna 2 de 2
Proveedor : (10009296) RUC Prv : 20519366667 Fecha de Entrega 2020-01-06 m Codigo Descripcion | Cantided [TT"] CXTTE] Total
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA Lugar de Entrega Jr. Ecuador N° 787 - Lima - Lima Ohservaciones Cant Pardial Fec Req
CERRADA Teitfono Proveedor 99-100-7437 ] SUM01232  GUANTES LATEX COLOR AMARILLO TALLA 8 12 20.000 PAR 43000 9E.00
AV.MORALES DUARES N*1306 Fax Provesdor
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contacto ZAIDA ALARCON 20000 00108
Compra Para MEDIFARMA 5.4 Centro de Costos. Emall enviado & N Valor Bruto s 2.221.400
Moneda SOLES Facha Envio Emall Descuento s/ 0.000
Forma de Pago FACTURA 45 DIAS Sactor 3 - ALMACEN Documento de Page Flete y Otros s 0.000
Comprador MORANTE CARMEN V.Venta S 2.221.400
Proyects Nro Requerimients 87850 LGV, s 399.850
Total S/ 2,621.250
It Codigo Descripcion | Cantidad um P.Unit S/ Total Observaciones.
Observaciones Cant Parcial Fec Req SOLICITADOEYANAMA,
1 MTO00538  MANGA DE PLASTICO AZUL 5.000 RLL 168.0000 840.00
5.000 2020-01:06
2 SUM00137  ESPONJA SCOTCH BRITE 300.000 uND 0.8900 267.00 . i: i é ! ;) |
Gerente General Gerente de Compras Responsable de Cdmpras
0,000 20p0-01-08
3 SUM00139  ESPRAYADOR CHICO X 500 mL €0.000 UND 29000 174.00 Indicacionas
COLOR: BLANCO O TRASPARENTE a. Todas las facturas fisicas y elecirénicas deben ser registradas en nuestra pagina web www.medifarma.com.pe opoion PROVEEDORES, referenciando
so00 sme0r.02 1a(s) Orden{es) de Comgra y adjuntar archivo paf o iImagen legible de las GUIAS DE REMISION yio ACTAS DE CONFORMIDAD DE SERVICIOS fimadas
. ¥ selladas por Medifarma. Sélo en el caso facturas fisicas. el original de las coplas ADGUIRENTE O USUARIO y SUNAT deberdn ser entregadas en
4 SUMOD0S13 ESCOBILLA PARA LAVAR ROPA 8.000 UND 3.5000 2B.00 nuestra planta Jr. Ecuador N* 787 - Lima adjuntando una copia de la Orden de Compra.
b. Sélo se aceptard, 1a cantdad indicads en el presente documento con una dierencia de +/- 1%. No apbea & compra de material promocional, dtbes,
material de control calidad, repuestios.
8000 2020.01-06
¢ Indicar en |a Guia de Remisién y Factura & nimero de 1a Orden de Comgra.
5 SUMO0530 PARO MULTIUSOS(YES -X 6 UNID.) 96.000 PaT 4.4000 422.40 d. Meddama es AGENTE DE RETENCION ¥ PERCEPCION.
&. Para ol caso de materisles de LICITACIONES que estén marcados, ENTREGAR CANTIDADES EXACTAS
w6000 sovorce 1. EL HORARIO DE ATENCION DE ALMACENES PARA RECEPCION DE PEDIDOS ES DE 08:00 AM HASTA LAS 03:00 PM (HORARIO CORRIDO)
014
0. Es requisito indispensable que al momento de |a entrega en los. el choter o cuenten con DNI vigente,
3 SUMODS34  PINESOL { ENV.X 1.126L) 4.000 ENV 24.5000 98.00 seguro SCTR vigente y EPPs (casco, chaleco, botas punta de acero); ademés se deben presentar con uniforme completo o ropa adecuada (polo o
camisa y pantalon largo)
4.000 2020.01-08
7 SUMO1230  GUANTES LATEX COLOR AMARILLO TALLA T 112 30.000 PAR 4.9000 147.00
0000 2020.01.08
] SUMO1231  GUANTES LATEX COLOR AMARILLO TALLA 8 172 30.000 PAR 4.9000 147.00
I0.000 2020-01-08

Nota Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 19

OC143053 previo a resultados, cliente Medifarma S.A.
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L d R.U.C. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION [ d R.U.C. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
.Medifarma S.A. Nro Orden de Compra 143053 .Med’.farma S.A. Nro Orden de Compra 143053
Jr. ECUADOR: Nro TE7, LIMA - PERD Fecha Orden de Compra  2020-07-30 Jr. ECUADOR Nro 767, LIMA - PERD Fecha Orden de Compra  2020-07-30
Teléfono : (51-1)207 0000 Fecha de Emisidn 2020-08-04 Teléfono * (51-1)207-0000 Fecha de Emisidn 2020-08-04
Fax £ (51-1)207-0051 Pagina 1 de 2 Fax £ (51-1)207-0051 Pagina 2 de 2
Proveedor : (10009296) RUC Prv : 20519385667 Fecha de Enfrega 2020-07-30
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANOMNIMA Lugar de Entrega Av. Santa Rosa NP 390 - Ate - Lima
CERRADA Tedtdono Proveedor 99-100-7437
AV.MORALES DUARES N*1306 Fax Provesdor
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contacts ZAIDA ALARCOM
Compra Para MEDIFARMA S.A Centro ge Cosios ’
Moneda SOLES Gerente General Gerente de Compras Responsable de 5
Forma de Pago FACTURA 45 DIAS Secior 3 - ALMACEN
Comprador SAAVEDRA CLALIDIO Indicaciones
Proyecto Nro Requenmiento 33158 a. Todas |as facturas fisicas y deben ser en nuestra pagina web www.medifarma.com.pe opcidn PROVEEDORES. referenciando
lafs) Ordendes) de Comgra y adjuntar archivo pdf o imagen legible de las GUIAS DE REMISION yio ACTAS DE COMFORMIDAD DE SERVICKOS firmadas
y selladas por Medifarma. Solo en el caso facturas fisicas, el original de las coplas ADQUIRENTE O USUARIO y SUNAT deberan ser enfregadas en
m Codigo Descripcian | Cantgad um PUNILS Total nisestra planta Jr. Ecuador N° 787 - Lima adjuntands una copla de la Orden de Cormgra.
Obasrvacines Cant Parclal Fec Req b. Sélo se aceptard, la canbdad indicada en el presente documento con una diferencia de +/- 1%. No aplica a compra de material promocional, dties,
1 MTO00248 SILICONA PICUEROS ( KIT) 10.000 UND 15.7000 157.00 material de control calidad, repuestos.
¢ Indicar en |a Guia de Remision y Factura el nomero de la Orden de Comgra.
d. Medfamma es AGENTE DE RETENCION ¥ PERCEPCION.
10,008 2020-07-30 &. Para el caso de materisles de LICITACIONES que estén marcados, ENTREGAR CANTIDADES EXACTAS.
2 MTO00040 ACEITEZEN1 15.000 UND 39000 SE.50 1. EL HORARIO DE ATENCION DE ALMACENES PARA RECEPCION DE PEDIDOS ES DE 08:00 AM HASTA LAS 03:00 PM (HORARIO CORRIDO)
g- E= req ir que al de la entrega en los el p chofer o cuenten con DNI vigente,
seguro SCTR vigente y EPPs (casco, chaleco, botas punta de acero); ademés se deben con unif wpleto o ropa (polo o
15008 2020-07-30 camisa y pantalén large)
3 SUMO1232 GUANTES LATEX COLOR AMARILLO TALLA 8172 50.000 PAR 4.5000 225.00
So.000 2020-07-30
4 SUMO1235 BUANTES LATEX COLOR NEGRO TALLA 9 10.000 PAR 8.9000 B§9.00
10,000 2020-07-30
Email enviado a - Valor Bruto s/ 529.500
Fecha Envio Emall Descuento s/ 0.000
Docurnents de Page Flete y Otros 8/ 0.000
V.Venta s/ 529.500
LG.V. 8/ 95.210
Total S/ 624.810

Observaciones
PLANTA 01 ATE

REPOSICION DE STOCK
USER: B.CASTAGNOLA

Nota: Majuza Corporation S.A.C.



Anexo 20
OC 141764 previo a resultados, cliente Medifarma S.A.

AV.MORALES DUARES N*1306
CARMEN DE LA LEGUA - PERU

Fax Proveedor

Contacto

[ ] R.U.C. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
@®Medifarma 5.A. Nro Orden de Compra 141764
Jr. ECUADOR Nro TET, LIMA - PERD Fecha Orden de Compra  2020.07-02
Tebétono +(51-1)207-0000 Fecha de Emigion 2020-07-D6
Fax 1 {51-1)207-0051 Pagina 1 da 2
Provesdor | (10009296) RUC Pry | 20510365667 Fecha de Enfrega 2020-07-06
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANOMNIMA Lugar de Entrega Jr. Ecuador M® 78T - Lima - Lima
CERRADA Testfono Proveador 99-100-7437

ZAIDA ALARCOM

Compra Para MEDIFARMA 5.A Ceniro de Cosios
Moneda SOLES
Farma de Pago FACTURA 45 DIAS Sacior 3 - ALMACEN
Caomprador REMOLIMA LUCLA
Proyects Nre Requerimients 92957
It Cohdigo Descripcin |/ Cantidad um P.Unit 8/ Tolal
Obserdaciones Cant Parcial Fec Reg
1 MTO00040 ACEITE 3 EN 1 20.000 UND 3.9000 TE.DD
20.000 2020-07-08
2 MTO00B45 SILICONA COLOR ROJO ALTA TEMP. 10.000 UND 26.5500 265.50
10,000 2020-07-08
3 SUMO1235 GUANTES LATEX COLOR NEGRO TALLA 3 12.000 PAR ‘8.8000 106.80
12000 2000708
Email erdado a - Valor Bruto -1l 450.300
Fecha Envio Emall Descuento 5/ 0.000
Docurnents de Pago Flete y Otros 8/ 0Looo
V.Venta -1 450.300
LG.V. 1) 81.050
Total 5/ 531.350

Observaciones
COTIZACKON N*20-107155
SOLICITADD POR: E.YANAMA

Gerente General Gerente de Compras

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

- -

Respongable de Compras
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Anexo 21

OC 141159 previo a resultados, cliente Medifarma S.A.
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3 R.U.C.: 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION ® RU.C.: 20100016625 Orden de Compra - ADQUISICION
@Medifarma S.A. Nro Orden de Compra 141159 ®Medifarma S.A. Nro Orden de Compra 141159
Jr. ECUADOR Nro 787, LIMA - PERU Fecha Orden de Compra 2020-06-18 Jr. ECUADOR Nro 78T, LIMA - PERU Fecha Orden de Compra 2020-06-18
Teléfono *(51-1)207-0000 Fecha de Emision 2020-07-22 Teléfona * (B4-1)207-0000 Fecha de Emision 2020-07-22
Fax * (51-1)207-0051 Pagina 1 de 3 Fax : (51-1)207-0051 Pagna 2 de 3
Provesdor : (10008296) RUG Prv : 20519385667 Fecha de Enfrega 2020-05-18 It Codigo Descripeién | Cantidad um P.Unit 81 Toul
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA Lugar de Entrega Av. Santa Rosa N° 390 - Ate - Lima Observasions Cant Pardal Fec Req
CERRADA Testtono Proveedar 98-100-7437 CORTINA PARA DUCHA 180X180 COLOR BLANCO CON SU
AV.MORALES DUARES N°1306 Fax Proveedor RESPECTIVA ARGOLLAS APLICACION-CORTINA DE DUCHA PARA
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contacio 24 ALARGON CAMBIO EN VESTUARIO VARONES AREA CONTROL DE CALIDAD
ATO PISO PLANTA ANTIGUA & EDIFICIO 1
Compra Para MEDIFARMA S.A Ceniro de Costos 1210 - LIQUIDOS P1 CC 1 1720 - CONTROL DE CALIDAD B1
Moneda SOLES
Farma de Pago FACTURA 45 DIAS Secior 25 - GERENCIA DE PLANTA 1000 20200898
Comprador REMOLINA LUCIA 5 SUMODS06  CORTINA PARA DUCHA 1.000 UND 18,6000 18.60
Proyect Mro Requenmiento 2613 CORTINA PARA DUCHA 180X180 COLOR BLANCO CON SU
RESPECTIVA ARGOLLAS APLICACION:CORTINA DE DUCHA PARA
CAMBIO EN VESTUARIO VARONES AREA PENICILINICO PLANTA
it Codigo Descripcion | Cantidad um P.Unit 5/ Total ANTIGUA ¢ EDIFICIO 1
Observaciones Cant Parcial Fec Reg CG: 1120 - PENICILINICOS
1 SUMOD506  CORTINA PARA DUCHA 2.000 UND 18.6000 37.20
1.000 2020-08-18
CORTINA PARA DUCHA 180X160 COLOR BLANCO CON SU
RESPECTIVA ARGOLLAS APLICACION-CORTINA DE DUCHA PARA 3 SUMODS06  CORTINA PARA DUCHA 2,000 UND 18,6000 37.20
CAMBIO EN VESTUARIO DAMAS AREA LIQUIDOS PLANTA NUEVA CORTINA PARA DUCHA 180X150 COLOR BLANCO CON SU
6 EDIFICIO 2 RESPECTIVA ARGOLLAS APLICACION:CORTINA DE DUCHA PARA
€C : 1210 - LIGUIDOS P1 CAMBIO EN VESTUARIO VARONES AREAS GV2,BEBIDAS SEL, 200
PISO PLANTA ANTIGUA & EDIFICIO 1
2000 20000818
CC: 1180 - GV2
2 SUMODS0E  CORTINA PARA DUCHA 2.000 UND 18.6000 37.20
2000 2020-06-18
CORTINA PARA DUCHA 180X160 COLOR BLANCO CON SU
RESPECTIVA ARGOLLAS APLICACION-CORTINA DE DUCHA PARA Email enviado a ZAIDA - mapuza.ventas@hatmai.com Valor Bruto El 186.000
CAMEBID EN VESTUARIO VARONES AREA SUEROS (GV)PLANTA Fecha Envio Emall 2B/062020 Descuento s/ 0.000
NUEVA & EDIFICIO 2 Docurente de Page Flete y Otros 8/ 0.000
CC:1170-GV1 W.Venta k1 186.000
LG.V. S 33.500
2000 2020-08-18
Total S/ 219.500
3 SUMD0506 CORTINA PARA DUCHA 2.000 UND 18.6000 T2
CORTINA PARA DUCHA 180X180 COLOR BLANCO CON SU Observaciones
RESPECTIVA ARGOLLAS APLICACION-CORTINA DE DUCHA PARA COTIZACKON N*20-107144
CAMBID EM VESTUARIO VARONES UBICADO PATIO MANIOBRAS. SOLICITADD POR: CLMORALES
PLANTA ANTIGUA & EDIFICIO 1
CC : 1710 - ADM PRODUCCION P1
2600 2000618
4 SUMODS0E  CORTINA PARA DUCHA 1.000 UND 18.6000 18.60

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

bl

Gerente General Gerenie de Compras

Responsable de Compras
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Anexo 22
OC 6702414860/1950/L62 previo a resultados, cliente K+S Per( S.A.C.

Formulario interno Formulario interno
Pégi 112 Pagina 2/ 2
e MAJUZA CORPORATION S.A.C N pecico (o . incicarsempre) e
AV. MORALES DUARES 1306 6702414860/1950/L62 14.07.2020
Callao
MAJUZA CORPORATION S.A G Pedido
é:;l'athRALES DUARES 1306 M. pedido (p.. indicar siempre) Pos. Articu.\o . Cantidad Unidad Precio por unidad Importe neto
6702414860/1950/L62 Descripeion PEN
Fecha de documento 14.07.2020
\nterlocutar Alex Nufiez imputacion: 6830 Orden Centro de coste 19506590
Tel. Compras +31(1)6259714
E-MAIL compras alex nunez@ks-peru_com
Neto 434,50
Bruto 434,50
Su nimera de proveedor: 6640522
Para consultas de pago consultar a los siguientes correos:
esteff gomez@ks-peru.com
Persona de Contacto: Alex Nunez, +51(1)7 186633, Alex Nunez@ks-peru.com blanca.salirrosas@ks-peru.com

We order according to our "general purchasing conditions” (updated 01.03.2016).

Por favor entregar en:
K+5Perd S.A.C.
Av_Elmer Faucett 2864

07041 Callao
Fecha de entrega: 17.07.2020
Cond. de pago: Fecha fra., 60 dias

referencia:cotizacion 20-107161

Pos. Articulo Cantidad Unidad Precio por unidad Importe neto
Descripcion PEN
00001 PG0O0O00&E2 120 kg 2,10 252,00

BOLSAS TRANSPARETES ALFA 1 KILO x ciento

solicitud de pedido: 3065082275-00020
SRM cesta de la compra:
imputacian: 6830 Orden Centro de coste 19506590

00002 P&00O0DEZ 5 kg 36,50 182,50
BOLSAS TIPO ZIPLOC 7" X 9" x ciento

solicitud de pedido: 3065082275-00022
SRM cesta de |la compra:

Nota: Majuza Corporation S.A.C.



Anexo 23
OC 4600063439 previo a resultados, cliente Clorox Peru S.A.

Orden de Compra

A Numero de Orden de Compra: 4600063439
'I'HECLOROX CDMPANY Fecha de Creacion: 17.07.2020
V Su Referencia:
Numero del Proveedor: 30000771
Entidad Legal(Razén Social): Clorox Perd 5.A. Nombre del Proveedor: MAJUZA CORPORATION SAC
Domicilio Fiscal: Avenida Victor Andrés, Belaunde N’ Domicilio Fiscal:
0332, San Isidro- Lima, Peru AV. VICENTE MDRALES DUAREZ NRO.1308, CARMEN DE LA
LIMA 27 LEGUA, Peru
Nimero de Identificacion Fiscal: 20264846855
Domicilic de Embarque:
AV. VICENTE MDRALES DUAREZ NRO.1308. CARMEN DE LA

Domicilio de Recepcion: LEGUA, Feru

Peru Plant

Jr. Las Maquinarias 282, CALLAO, Peru Identificacién Fiscal: 20519386667

CALLAD 01 Persona de Contacto(Del Proveador): ZAIDA ALARCON
Nombre del Comprador: Teléfono: 7961566

Teléfono: Correa Electrénico{Proveedor): majuza_ventas@hotmail.com
Cormreo Electranico{Clorox): vimna.acosta@clorox.com Términos de Pago: Z600 dentro de los 60 dias

Condiciones de Embarque: DDP PEO1
Tipo de Cambio: 1.,00000

Texto de la Orden de Compra:

Detalles del Articulo

Nomero| Codigo Descripeitn Cantidad | Unidad Unidad Moneda |por
Linea | Material Medida Precio
10 BALDE & |Chu 27,50 | PEN 1 30.07.2020
TRANSPARENT
EDE 20LTS
CITAPA

Texto del Renglén:
Cotizacion N°  20-10715T

20 BALDE z|cu 16,75 | PEN 1 ciu
TRANSPARENT
EDE 10LTS
QPLAST

Texto del Renglbn:

Cotizacidn N* 20-107157

30.07.2020

30 BALDE 2 lew 11,50 | PEN 1 [=1]
TRAMSPARENT
EDE4LTS
CITAPA

Texto del Renglon:

Cotizacidn N* 20-107157

30.07.2020

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

A
THE CLOROX COMPANY
~z
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Cédigo

Linea

Material

Cantidad

Moneda

40

JARRA
TRANSPARENT
E GRADUADA
DEZLTS

11.70

30.07.2020

Texto del Renglon:

Cotizacidn N*

20-107157

50

JARRA
TRANSPARENT
E GRADUADA
DE1LT

cu

ciu 30.07.2020

Texto del Renglén:

Cotizacién N

20-107157

60

CUCHARDN
PLASTICO DE 1
KILO

ciu

ciu 30.07.2020

Texto del Rengln:

Cotizacidn N*

20-107157

70

CUCHARON DE
ACERD INOX DE
1 KILD

cu

7670

30.07.2020

Texto del Renglon:

Cotzacion N

20-107157

BO

CAJAS
ORGANIZADOR
ASDE 24 LTS

cu

26,45

ciu 30.07.2020

Texto del Renglon:

Cotizacidn N*

20-107157

80

LLAVE
FRANCESA DE
12

cu

58.70

ciu 30.07.2020

LLLL

Texto del Rengln:

Cotizacidn N*

20-107157




Anexo 24

OC 143323 previo a resultados, cliente Medifarma S.A

147

L J R.U.C. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
@®Medifarma 5.A. Mro Orden de Compra 143323
Jr. ECUADOR Nro TET, LIMA - PERD Fecha Orden de Compra  2020-08-03
Taliono 2 (5112070000 Fecha de Emisidn 2020-08-04
Fax : {51-1)207-0051 Pagina 1 da 2
Froveedor @ (10009296) RUC Prv : 20518366667 Fecha de Entrega 2020-08-06
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA Lugar de Entrega Ax. Santa Rosa N° 390 - Ate - Lima
CERRADA Tesédone Proveedor 99-100-7437
AV.MORALES DUARES N*1306 Fax Proveedor
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contacto ZAIDA ALARCOMN
Compra Para MEDIFARMA 5.A Centro de Costos
Moneda SOLES
Forma de Fago FACTURA 45 DIAS Sacior 3 - ALMACEN
Comprador MORANTE CARMEMN
Proyecto Nre Requerimiento 9387333878
It Cadigo Descripeidn | Cantidad um P.Unit S Total
Observaciones Cant Parcial Fec Reg
1 MTO01174 ADAPTADOR ENCHUFE RED. & PL+T 15.000 UND 3.0500 4575
18000 2OR0-08-08
2 SUMDDS10 ESCOBA DE PLASTICO 24.000 UND 8.0500 217.20
24.000 2OR0-08-08
3 MTOO00538  MAMNGA DE PLASTICO AZUL 5.000 RLL 168.0000 B40.00
§.000 2OR0-08-08
Email enviado a - Valor Bruto 5 1,102.950
Fecha Envio Email Descuento 5/ 0.000
Docurnents de Pago Flete y Otros 5 0.000
V.Venta 5/ 1,102.950
LG.V. 5/ 198.540
Total S/ 1,301.490
Observaciones
SOLICITADD:B.CASTAGMNOLA.
Gerente General Gerente de Compras Responsable de 4

Nota: Majuza Corporation S.A.C.



Anexo 25

OC 140933 previo a resultados, cliente Medifarma S.A.

L R.ULC. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
®Medifarma 5.4. Mro Orden de Compra 140933
Jr. ECUADOR Nro T&7, LIMA - PERD Fecha Orden de Compra  2020-06-13
Telatona  [BA-A 10070000 Fecha de Emisidn 2020-06-16
Fax : {51-1)207-0051 Pagina 1de 2
Proveedor | (10003296) RUC Prv : 20519386667 Fecha de Entrega 2020-08-18
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA Lugar de Entrega Aw. Santa Rosa N 390 - Ate - Lima
CERRADA Tedédono Proveedor 99-100-7437
AV.MORALES DUARES N°1306 Fex Proveedor
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contacto ZAIDA ALARCON
Cornpra Para MEDIFARMA S_A Centro de Costog
Moneda SOLES
Forma de Pago FACTURA 45 DIAS Sacior 3 - ALMACEM
Comprador REMOLINA LUCLA
Proyects Nro Requenimisnto 92286
It Codign Descripeitn | Cantidad um P.Unit S/ Total
Obserdaciones Cant Parcial Fec Reg
1 MTOO00206 CINTA TEFLOM ©00.000 UND 08000 4E0.00
ENTREGAS PARCIALES DE 120 UND. MENSUAL
PRIMERA ENTREGA : INMEDIATA
120,000 FOE0D619
120.000 20200717
120,000 2020-08-17
120,000 2020-03-18
120,000 E01019
2 SUMDOSZE MECHOM DE 3i4 DE KILO 45.000 UND T80 355.50
48.000 20200619
3 MTO00532 LIMPIADOR ACERD EXSANOX 2.000 UND Z73.5000 S47.00
2000 20200613
4 MTOO00348 SILICOMA PICUEROS | KIT) 10.000 UND 15.7000 157.00
10,000 20200619
Emall enviado a - Valor Bruto k1) 1,539.500
Fecha Emwio Emall Descuento k-1l 0.000
Docurnents de Pago Flete y Otros k1) 0.000
V.Venta 1) 1,539.500
LG i1 277110
Total = 1,816.610

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 26
OC 165965 previo a resultados, cliente Medifarma S.A.

149

L J R.U.C. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
@®Medifarma 5.A. Mro Orden de Compra 165965
Jr. ECUADOR Nro TET, LIMA - PERL Fecha Orden de Compra  2021-08-30
Teléfono - (51-1)207-0000 Facha de Emisidn 2021-10-01
Fax £ {51-1)207-0051 Pagna i da 3
Proveeder : {10002296) RUC Pry : 20519388667 Fecha de Entrega 2021-10-06

MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANOMNIMA Lugar de Entrega Jr. Ecuador Mo TET - Lima - Lima

CERRADA Tedtdone Proveedor 99-100-7437
AV.MORALES DUARES No1308 Fax Proveedor
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contacto Zaida Alarcén [Represantanbe de Ventas]
Compra Para MEMFARMA 5.4 Centro de Costos
Moneda SOLES
Farma de Fago FACTURA 45 DIAS Sactor 3 - ALMACEN
Comprador MORANTE CARMEN
Proyecto Mro Requesimients 108167
It Codigo Descripeidn | Cantidad L P.Unit 5/ Total
Obseraciones Cant Parcial Fec Reg
1 MTOO0206 CINTA TEFLON 150,000 UND 0.8500 127.50
150000 20011 0-08
2 SUMODS10  ESCOBA DE PLASTICO 24.000 UND 20500 27.20
24.000 20011 0-08
3 SUMODSZ21 LAVAVAJILLA (250 GRAMOS) 18.000 UND 29500 53.10
AYLUDIN
T&. 000 20011008
] SUMO10E2 BOLSA NEGRA 140 LITROS(ZMIC.) 1.500 MLL ] 8000 BBT.35
1.880 HE1AO08
5 SUMD1235 GUANTES LATEX COLOR NEGRO TALLA & 15.000 PAR 8.7000 145.50
18000 20011 0-08
g SUMOD137T  ESPOMNJA SCOTCH BRITE 300.000 UND 09800 284.00
300000 20011 0-08
Email enviado a - Valor Bruto 1) 1,504,650
Fecha Envio Email Descuento 1) 0.000
Docurnento de Pago Flete y Otros B/ 0.000
V.Venta 1) 1,504.650
LG.V. 1) 270.840
Total s/ 1,775.490

Nota: Majuza Corporation S.A.C.



Anexo 27

OC 134126 previo a resultados, cliente Medifarma S.A.

o
@Medifarma S.A.

Jr. ECUADOR Nro T57, LIMA - PERI

R.U.C. : 20100018625

Orden de Compra - ADQUISICION
Nro Orden de Compra 134126
Fecha Orden de Compra  2020-01-10

o R.U.C.: 20100018625
@Medifarma 5.A.

Jr. ECUADOR Nro 757, LIMA - PER(

Orden de Compra - ADQUISICION
Nro Orden de Compra 134126
Fecha Orden de Compra  2020-01-10

Teléfono £ (51-1)207-0000 Fecha de Emigion 2020-01-15 Telétono £ (61-1)207-0000 Fecha de Emision 2020-01-15
Fax : (51-1)207-0051 Pagina i de 3 Fax : (51-1)207-0051 Pagina 2 de &
Proveeder : (10009296) RUC Prv | 20519386657 Fecha de Entrega 2020-01-13 ry Codigo Descripcion 1 Cantidad oM P Unit S/ Total
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA Lugar de Entrega Av. Santa Rosa N* 390 - Ale - Lima Observaciones Cant Parclal Fec Req
CERRADA Testdono Proveedor 99-100-7437
AV.MORALES DUARES N°1306 Fax Provesdor ant.000 oaaba0s
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contacto ZAIDA ALARCON 400,000 2eP0-03-04
Compra Para MEDIFARMA S A Centro de Costog.
Maneda SOLES 400.000 20200403
Forma de Pago FACTURA 45 DIAS Sector 3. ALMACEN
Comprador MORANTE CARMEN +oa.008 205808
Proyecio Nro 8074
400.000 2020-08-03
4 SUM01231  GUANTES LATEX COLOR AMARILLO TALLA B 1/2 180.000 PAR 4.9000 882.00
It Codigo Descripcion Cantidad um P.Unit S/ Total
Observaciones Cant Parcial Fec Req
30,000 2020-01-13
1 MTO00206  CINTA TEFLON 600.000 UND 0.7000 420.00
0000 20200208
100.000 2020-01-13
000 2000.03-04
100.000 2020-02-08
a.008 20200403
100.000 2020-03-04
a.008 2020.08-08
100.000 2020-08-03
0.000 2000803
100,000 20200508
5 SUMO0S37T  SPRAYADOR (1 LITRO) 130.000 uND 3.9000 507.00
100,000 2000803
2 SUMO0526 LIMPIADOR EN POLVO MULTIUSOS 60000 FCO 38000 228.00 anmen sEseras
0000 20200208
1o.000 2020.0113
0000 20200304
1o.000 2020.02-08
20000 20000403
10,000 2000304
20000 2020-08-05
10,000 2020-08-03
3 MTO00538  MANGA DE PLASTICO AZUL 10.000 RLL 168.0000 1,680.00
roons son0m08 INGRESO PREVIA COORDINACION
200 2020.01-03
10.000 2020.06.03
5.000 2020-04-03
3 SUMO013T ESPONJA SCOTCH BRITE 2,400.000 UND 08900 2,136.00
3000 2020-08-03
400,000 2000.01.13
7 SUM0O0409  REPUESTO ESPRAYADORES 200.000 uND 2.4500 490,00

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 28

OC 460006410 previo a resultados, cliente Clorox Pert S.A.

A
THE CLOROX COMPANY
w

Entidad Legal{Razdn Social): Clorox Pend S.A.
Damicilio Fiscal: Avenida Victor Andrés, Beladonde N
0332, San Isidro- Lima, Paru
LiMA 27

Namero de Identificacion Fiscal: 20264846855

Domicilio de Recepcion:
Peru Plant
Jr. Las Maquinarias 282, CALLAD, Peru
CALLAO D1
Nombre del Comprador:
Teléfono:
Caomeo Electronico{Clorax): virna.acostai@clorox.com

Texto de la Orden de Compra:

Orden de Compra

Namero de Orden de Compra: 4600084107
Fecha de Creacidn: 25.08.2020
Su Referencia:

Namero del Proveedor: 30000771

Nombre del Proveedor: MAJUZA CORPORATION SAC
Domicilio Fiscal:

AV.VICENTE MORALES DUAREZ NRO. 1308, CARMEN DE LA
LEGUA, Paru

Domicilio de Embarque:
AV, VICENTE MORALES DUAREZ NRO. 1308, CARMEN DE LA
LEGUA, Peru

Identificacion Fiscal: 20519386667

Persona de Contacto(Del Proveedor): ZAIDA ALARCOM
Teléfono: 7961566

Correo Electronico{Proveador): majuza.ventasi@hotmail.com
Términos de Pago: Z600 dentro de los 60 dias
Condiciones de Embarque: DDP PEO1

Tipo de Cambio: 1.00000

Detalles del Articuls

MNamero| Codige Descripeion Cantidad | Unidad Unnictae Moneda |por Fecha
Linea |Material Medida Pracio Enftrega
10 GARRUCHA 2 [PaA 264.55 |PEN 1 30.10.2020
INOX 47 FLJA Y
GIRATORLA
PARA 5
Texto del Renglbn:
Cotizacion M° 20-107218
20 PAPEL 20|CH ET.00 | FEN 1 [} 30.10.2020
ADHESIVD
MATE 180GRS
¥ 100 UND
Texto del Rengldn:
Cotizacion M° 20-107213
30 TLIERA PUNTA iD|Ciy 10.75 | FEN 1 ciu 30.10.2020
ROMA DE 5°

Texto del Renglén:

Colizacion N°

20-107213

Este importe no incluye impuestos

Firma:

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

Gran 2.376,60
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Anexo 29

0OC160931 posterior a resultados, cliente Medifarma S.A.

152

CERRADA

MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA

Lugar de Entrega
Tedtdone Proveedor

Ax. Santa Rosa Mo 380 - Ate - Lima
99-100-7437

L J R.U.C. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
@Medifarma 5.A. Mro Orden de Compra 160934
Jr. ECUADOR Nro 787, LIMA - PERD Fecha Orden de Compra  2021-07-02
Teléfono £ (51-1)207 -0000 Fecha de Emisidn 2021-07-05
Fax : 51-1)207-D051 Pagina 1 da 2
Provesdor : (10009296 RUC Prv : 20510386867 Fecha de Entraga 2021-07-06

AV.MORALES DUARES No1306 Fax Proveedor
CARMEN DE LA LEGUA - PERU
Contachs Zasda Alarodn [Representante de Ventas)

Cormpra Para MEDIFARMA 5 A Centro de Coslos

Moneda SOLES

Forma de Pago FACTURA 45 DIAS Secior 3 - ALMACEN

Comprador SAAVEDRA CLALIDID

Proyecio Nro Requenimients 103704

It Cohdigo Descripeidn 1 Cantidad P.Unit 5/ Tolal

Observaciones Cant Parcial Fec Reg
1 MTO00153 BROCHA DE NYLON 2 6.000 T7.5600 45.36
B.000 Firad Erile ]
2 MTO01175 AFLOJATODD EN SPRAY 11 ONZ 43.000 25,6000 1,226.80
48,000 2270708

Email enviado a - Valor Bruto 1) 1,274.160

Fecha Envio Emall Descuento 1) 0.000

Docurnento de Pago Flete y Otros 1) 0.000
V.Venta B/ 1,274.160
LG.V. 5/ 229.340
Total Si 1,503.500

Observaciones

FLANTA 01 ATE

REPOSICION DE STOCK
USER:B.CASTAGNOLA

&

Gerente de Compras

Gerente General

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

.y

Responsable de



Anexo 30

OC 162946 posterior a resultados, cliente Medifarma S.A.

153

[

®Medifarma §.A.
Jr. ECUADOR Mro 787, LIMA - PERD
Teléfono : (51-1)207-0000

R.U.C. : 20100018625

Orden de Compra - ADQUISICION
MNro Orden de Compra 162946
Fecha Orden de Compra  2021-08-04

AV.MORALES DUARES No1306
CARMEN DE LA LEGUA - PERU

Fax Proveedor

Fecha de Emisidn 2021-08-05
Fax 1 (51-1)207-0051 Psgina 1 da 2
Proveedor - (10009296) RUC Prv - 20519386867 Fecha de Entrega 200210804
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA Lugar de Enfraga Jr. Ecuador No 787 - Lima - Lima
CERRADA Teléfono Proveador 09-100-7437

Contacio Zaida Alarcdn [Representante de Ventas]
Compra Para MEDIFARMA 5.A Cantro de Costos
Moneda SOLES
Forma de Pago FACTURA 45 DIAS Secior 3 - ALMACEN
Compradar WIMNIE PASTRAMA
Proyecto Nro Requerimiento 106096
It Cadigo Descripcion / Cantidad UM P.Unit 5/ Total
Observaciones Cant Parcial Fec Req
1 MTOO00696 PREMSA ESTOPA PG-11 10.000 UND 0.7500 7.50
10.000 2021-08-04
2 MTO00951 SILICONA TRANSPARENTE 12.000 UND 10.7000 128.40
12000 2021-08-04
3 SUMO00530 PANO MULTIUSOS(YES -X & UNID.} 96.000 PQT 4.5500 436.80
95000 2021-08-04
4 SUMO00533 PATO PURIFIC 12.000 UND 12.3000 147.60
12000 2021-08-04
Email enviado a - Valor Bruto B T20.300
Fecha Envio Email Descuento L) 0.000
Documento de Pago Flate y Otros s/ 0.000
V.Vanta S/ T20.300
L.G.Y. B 129.650
Total S/ 849.950

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 31
OC 4600068834 posterior a resultados, cliente Clorox Peru S.A.

Orden de Compra

A Namere de Orden de Compra: 4600068834 A
THE CLOROX COMPANY Pacha da Crascide: 25.06.2021 THE CLOROX COMPANY

V Su Referencia: V

. _ i Namero del Proveedor: 20000771
Entidad Legal{Razén Social): Clorox Peni S.A. Nombre del Proveedor: MAJUZA CORPORATION SAC
Domicilio Fiscal: Avenida Victor Andrés, Belainds N' Domicilio Fiscal: Detalles del Articuls
0332, San Isidro- Lima, Paru AV. VICENTE MORALES DUAREZ NRO.1306, CARMEN DE LA Nimera| Codigo Descripeién |, o |Unidad |Unidad Moneda | por
LIMA 27 LEGUA, Peru Linea | Material Medida | Precio
Numero de Identificacion Fiscal: 20264846855
Domicilio de Embarque: 30 PLANCHA DE 2w 345,50 |PEN 1 30.07.2021
. AV. VICENTE MORALES DUAREZ NRO. 1306, CARMEN DE LA ACRILICD
Domicilio de Recepcion: LEGUA, Peru TRANSEARENT
Peru Plant E1.25%
Jr. Las Maquinarias 282, CALLAD, Peru Identificacion Fiscal: 20510386667 Texto del Renglén:
CALLAO 01 Persona de Contacto(Del Proveedor): ZAIDA ALARCON .
" 2 UMD PFLANCHA DE ACRILICO TRANSPARENTE 1.25 X 1.85

Nombre del Comprador: Teléfono: TOB1566
Teléfono: _ ] Correo Electronico{Proveedor): majuza ventas@hotmail.com
Cormreo Electranico{Clorox): virna_acosta@clorox.com Términos de Page: Z600 dentra de los 60 dias

Cotizacian N* 21-107588
Condicionas de Embarque: DDP FED 1

Tipo de Cambio: 1,00000

Este imporie no incluye impuestos Gran | E58,00

Firma:
Texto de la Orden de Compra:

Detalles del Articuls
Himero| Codigo Descripeidn Cantigad | Unidad Unidad Moneda |por
Linea | Material Medida Pracio
10 ARCHIVADOR s|C 18,70 |PEN 1 30.07.2021
A4 DOBLE
AMILLO 45K
AZUL
Texto del Rengldn:
Cotizasitn N°  21-1075083
20 ARCHIVADOR 5|cu 14,80 | FEN 1 ciu 30.07.2021
Ad DOBLE
AMILLOD 25MM
ATUL
Texto del Rengldn:

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 32
OC 159291 posterior a resultados, cliente Medifarma S.A.

L4 R.U.C. : 20100018625 Orden de Compra - ADQUISICION
®Medifarma S.A. Nro Orden de Compra 158281
Jr. ECUADOR Nro TET, LIMA - PERU Fecha Orden de Compra  2021-06-08
Telsfono * (51-1)207-D000 Fecha de Emisidn 2021-06-00
Fax = (51-1)207-0051 Pagina 1 de 2
Proveedor - (10008296) RUC Prv : 20519388667 Fecha de Entrega 0210515
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANOMIMA Lugar de Entrega Jr. Ecuador Mo 7BT - Lima - Lima
CERRADA Tedtdono Proveedor 99-100-7437
AV.MORALES DUARES No1306 Fax Provesdor
CARMEN DE LA LEGUA - PERU

Contacts ZAIDA ALARCOMN
Compra Para MEDIFARMA 5 A Centro de Cosios
Moneda S0LES
Forma de Pago FACTURA 45 DIAS Secior 3 - ALMACEN
Comprador WINMIE PASTRAMA
Proyecio o Requenmients 10404%
It Codigo Descripeian / Cantidad UM P.Unit 5/ Total
Observaciones Cant Parcial Fec Reg

1 SUMOD408  REPUESTO ESPRAYADORES 80.000 UND 24500 18600

REFPUESTO ESPRAYADOR PUNTA DE METAL

B 000 2010818
2 SUMDDSZ5 LIMPIADOR DE COMPUTADORA. 12.000 UND 132000 15E.40
EM CREMA
12000 2210818
3 SUMDDS33 PATO PURIFIC 12.000 UND 12.3000 147.60
12000 20210815
& SUMD1120 QUITA SARRO SANITARIOS 24.000 ENY 5.9500 14 2.80
24.000 2010818
Email enviado a - Valor Bruto -1l Gd4. 800
Fecha Envio Emalil Descuento 1 0.000
Docurnents de Pago Flete y Otros &/ 0.000
V.Venta 8/ 644800
LG.W. 8 116.060
Total 8/ Te0.BE0

Nota: Majuza Corporation S.A.C.



Anexo 33

OC 4600068682 posterior a resultados, cliente Clorox Peru S.A.

Orden de Compra

AN
THE CLOROX COMPANY
~g

Entidad Legal{Razén Social): Clorox Peri S_A.
Domicilio Fiscal: Avenida Victor Andrés, Baladnde N'
0332, San Isidro- Lima, Peru

LIMA 27

Numero de Identificacion Fiscal: 20264846855

Domicilio de Recepcion:

Peru Plant

Jr. Las Maquinarias 282, CALLAD, Peru

CALLAD 01

Nombre del Comprador:

Teléfono:

Cormeo ico{Clorox): Virna. .com

Numero de Orden de Compra: 4600068682
Fecha de Creacign: 16.06.2021
Su Referencia:

Nimero del Proveedor: 30000771

Nombre del Proveedor: MAJUZA CORFORATION SAC
Domicilio Fiscal:

AV. VICENTE MORALES DUAREZ NRO.1308, CARMEN DE LA
LEGUA, Peru

Domicilio de Embarque:
AV. VICENTE MORALES DUAREZ NRO.1306, CARMEN DE LA
LEGUA, Peru

Identificacion Fiscal: 20519386667

Persona de Contacto({Del Proveedor): ZAIDA ALARCON
Teléfono: T9E1566

Correo Electronico{Proveedor): majuza ventas@hotmail.com

Texto de la Orden de Compra:

de Pago: ZE00 dentro de los 60 dias
Condiciones de Embargue: DDF PEDT
Tipo de Cambio: 1.00000

Detalles del Articulo

Codiga
Linea | Material

Pracio

Moneda | por

-

o|ez271E AFLOJATODD 15 |CiL
WWD-40 311 ML

(11 0NZ)

31,50 | FEN 1 30.07.2021

Texto del Renglon:
Cotizacibn N® 21-107565

20 BOLSAS 210 |Cu

30.07.2021

Texto del Renghbn:
Cotizacion N°  21-107567

BOLSAS TRANSPARENTES DE MUESTRA GRANDE 2,30 483,00

0| 920068 |W\'DB|| x-B0 P“JJ &0 |C

]

ssaolren [+ Jou  INNSERRRN 30 07 2001

Texto del Renglon:
Cotizacion N° 21-107577

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

A
THE CLOROX COMPANY
V

Detalles del Articulo

Codigo Descripeitn

Cantidad

Pracio

Moneda

por

40 PILA ALCALINA
AA X ZUND
DURACELL

PAA

Texto del Rengldn:
Caotizacion N® 21107577

50 PILA ALCALINA

PAA

PAA

Texto del Rengldn:
Caotizacion N® 21107577

30.07.2021

30.07.2021

Este importe no incluye impuestos

Firma:

Gran
Total

2.833,00
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Anexo 34
OC 4600069519 posterior a resultados, cliente Clorox Peru S.A.
Crden de Compra
. Hmsenn de Onden de Compra: 2500068519
Fecha 8 Creacin 13.05.2021
THE CLORCX COMPANY 0 RetBrancis
Mamesn del Provesdor: 30000771
Enthctad Lagal{Razon Social): Clorox Perd SA. Mambre del Proveedor. MAJUZA CORPORATION SAC
Domicilo Rscal Avania Wizior Andrss, Baiaonds N Domiciic Rocal:
0332, San kEldm- Uma, Fen AN WICENTE MORALSS DUAREZ NRD. 1306, CARMEN DELA
LiMA 27 LEGUA, Pery
Himeno de loentMcacitn Flecal: 20262346355
Damiciic de :
AV VICENTE MORALES DUARET NRD. 1306, CARMEN DELA
Domicilo de Recepoion: LEGUA, Penu
Peru Pant
Jr. Las Maguinanas 282, CALLAD, Peu Identificacion Flecal 20515336667
CALLAC D Peraons o6 ConfactofDel Provesdorn: ZAI08 ALARCOM
Hombrs del Comprador Tedefano: 7361556
Tedafono: Coimeo Bectronico{Provesdon: maums ventasghotmal som
Commed B I of CIonmx ) ITa. ac0s A siore. com Temince de Pago:  ZE00 dentro oe 105 50 dias
Condcionss de Embargue; DOR P50 1
Tipe de Camble: 100000
Texto s 8 Onoen de Compra:
Dwrtadise ded Articulo
e Codigo Diescoripscdin Cantigd Liniciad Uinidad Momsda | por
Linex | Matsrial Medicn [Presclo
0] S300sg WWhpall ¥-50 Fusg =u] k=T 2550 [PEN 1 30.09.2021
Taicto ded Rengion:
ot lciin BE 21107651
20| 503076 PAPEL 3 |ROL .50 PEN i ROL 30122021
HIEENC0
JURASC X
SOOMTS X 4
ROLLD
Taucho ded Rengion:
ot imscion BP 2107650
30| s0307 7 PAPEL TOALLA | 182.75 | PEN 1 oy a0.12.2021
INTERFLADT
X 18 PAS X
200
Taicto el Rsngion:
Eche Irniporis no Incluys Impsschoc Gram 2,302 50
T ol

Frma

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 35
OC 4600069600 posterior a resultados, cliente Clorox Peru S.A.
Crden de Compra
aﬁﬂ_ Humeo de Onden de Comprac 2600065600
THE CLORCX COMPANY Fecha g6 Craacian: 20.08.2021
- SU Referanci:
- Humese ded Provesoor, 30000771
Enticiad Lagal{Razon Sockal): Clorox Per SA. Meomie: el Provesdor: MAJUZA CORPORATION SAC
Domnicilo Recal Avenilda Victor Andrés, Belaunds N* P —
0332, San i=an- Lima, Fen AN, VICENTE MORALES DUAREZ NRD. 1306, CARMEN DELA
LiMA 27 LEGUA, Feny
Hurnso de ientMcacton Fiscal 20262346355 '
Damicilic de Embargus:
AV, VICENTE MORALES DUARES NRDL 1306, CARMEN DELA
Diomiciio o RecapEn: LEEUE, Pey
Feru Pant
Jr. Lss Maguinarzs 262, CALLAD, Peru Iertifcacion Fscal 20515336667
CALLACDT Perpona de ContactofDiel Provesdon): ZAI04 ALARCTMN
Hombre dell Compradorn Takefona: 7961555
Tekono: Coman BecironicoProvesdon: majums. ventasghotmal. com
Comeo Becirinico| Chore). viTa. acos A eione. com Témnince de Page: 2500 dentro de los 50 dias
Condcionss de Embargus: DDR PED
Tipode Camiée:  1.00000
Temto e B Onisn de Compra
Dwtalios ded Ariicuio
N Codign Chszaripodan Cantiyd U niaad Unidad Morsda | por
Lines | Mahsrial Il ety |Prmclo
id EECALERA DE 1| 148.40 | PEM i
ALLRIMED DO
PASCE
Turh:-ltlm:
20 Clald 15U ITES |PEN i &' 15092021
CRCGANLIIADOR.
ACIAERA 45
ALTO
Tawho del Ranghon:
30 SRS WCRTIL ERg=yt 39.70 | PEN 1 &y 15.09.2021
LOCK 45 ALTD
ey
Turh:-ltlm:
Este Imporie no Inciuye Imipuschoc Grar 38445
T ol
Fima

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 36
OC 163935 posterior a resultados, cliente Medifarma S.A.

] RULLC. : 20100018625 Owden de Compra - ADQUISICION ] RULLC. : 20100018625 Owden de Compra - ADQUISICION
@®Medifarma 5.A. Mo Ordun de Comgra 183335 ®Medifarma 5.4. Mo Orein de Comges 183935
dr. ECLAADOR Kins TH7, LIMA, - FERY Facha Ordan de Compes. 20210834 dr. ECLAADOR Kira TE7, LIMA, - PERY Facka Crdn du Compes. 20210834
Telsfona = [ -2 -oo0 Facta du Emiscn 2071-08-1 Telsfona = [ -2 -oo0 Facta dm Exinicn 2071-08-1
Fux = [51-N207-D0sY Prigion e 2 Fux = [51-N207-D0sY Prigiom 2 a2
[Frovmeccr -1 RUC P - 16088887 Facha da Entraga 2210508
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANCNIMA Lugar da Eriaga . Ecumder Ma Ta7 - Lima - Lima Errmll mastacia - Valor Brate al 1.rL250
CERRADA Tahlzro Provsedar w107 Pt Erwic B Diciicusanii B oo
AW MORALES DUARES Mol306 Pz Pocwmucr Dccamanic da Page Fleta y Ouros N oD
W Wit El 1,794 255

CARMEN DE LA LEGUA - PERU . .

Contacls Zuidn At [Mepmusstasis de dari) LaN. . 135 57
Camzm Paca MEDF ANMA 5.5 [ —— Tatal |E 2,117.220
Mcneds SOLES
Formea e Pago FACTURA 45 DIAS Sackr - ALMACEN ‘Jbmervaciznan
Compradar WOMANTE CARMEN ok e
Proyedo N Maqumsmsnic 070
R Cadge Deacrigcién ‘Cantidad [T PUn S Totsl

Cima~ascra Eant Paxial FacPeg ‘-:"M—
1 MTOSCEIS  MANGA DE PLASTION ADUL. =000 RLL  1TATSE e —_—
Gamein Gararal Garsrin ca Compras Faszorasbis 5
s8¢ R Irckcacorms

i R —— - — — — . Todas e factsras faicas 7 siscitncas deben sar segisloadan an sumin plgne web www.nsdiarms. om p opcdn PROVEEDCMES, nefsrencanda

infa} (e <m Compra y sdiuniar srchiva pof o magen legible de a GUIAS DE MEMISION yo ACTAS DE CONPORMDAD DE SERVICIOS frmades
v salaciey por Mediarme. Siio an o con b fuices, l criginel de ks copies ADCAIRENTE O USUARKD y SUMAT debecie s anfegade an
S50 MRS nemaiea pisnis . Ecusdor 7 7ET - Lima sdjunissdo srs copia da b Orden de Compra

b. Sl s scapiard, (s casidsd ndesds an el presenis donumesin con Une dfeescs de o7 1%, Ko sphes 8 comprs de meterisl pomocenal, dbe

COLOI: TRARSPANENTE

a SUNIDE2E LINPADOR EN POLYO MULTILUSDE DO FCO A0 .80
rmuiwril Se cosiml calided, repUEEion

c indcar s s Guis de Memain y Fecus sl nome de @ Oeden de Compra.
Fa.za0 -8 d. kacfems sn AGENTE DE PETENCHN ¥ PERCEPTION
a. Pars ol canc de mierisies Se LICITACIORE S gon extis marcsdos, ENTREGAN CANTIDADES EXACTAS

4 SUNSIEI]  PATOPURFIC 12000 UMD 2308 T
£ EL HORARID DE ATENGKIN DE ALMACERES FARA RECEFGON DE PEDIDOS E5 DE 08:50 AN HASTA LAS §3:00 PH (HORARO CORMDO)
5. 3 requisiic indispenaabis que sl momenio Sa s antregs an lox alpr chalero cusnten con DHI viganis,
1120 RS segura SCTR wigenis y EPPa [cascs, chalscn, botas punts da scer; sdermis s debar pr o o rapa ipoin o
5 SUNSMI?  ESPOMJA SCOTCH BRITE 300,000 UMD 0.8 I Chmany parielin lrpet
30,800 HH-00E
] SUNSMT]  REPUESTO ESPRAYADORES .00 uND iy LT
[Ere) HH-G0E
T SUNSZSZ?  RECOGEDCE DE PLASTICOH .00 UMD 59000 IO

MARCA: HUDE CON PUNTA JEBE

o) A8

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 37
OC 4600069430 posterior a resultados, cliente Clorox Peru S.A.

Orden de Compra

L Fadmers e Orden s Compra: 4500055430 L
THE CLOROX COMPANY Puskn i rmciie: 10.00.2921 THE CLOROX COMPANY
) Hdmare ghel Pressador. 300007 74
Eniiciaci LagaiFazsn Bockaly Clorox Fard B A heomibes cel Provesdon MAJLZA CORPORATION SAC
Deowmmcilic: Fracal. v enida Victor Andrés, Belalnds N° Dkl Flaca [e—
0332, Ban lakdre- Lima, Pans AV, WICENTE MORALES DUARET MRD. 1308, CARMEN DELA tiormmr Cotge [T Unided | Unides Momds
Likta 27 LEGLA, Pens Lrsa | Wsledal Wadida | Precic
hdammare dhe boknritFacacsin Fracal 20264848857
Ceaniclie de Eobaga | BOLEAS z|ms #3040 | PEM
AV, WICENTE MORALES DUARET NRD. 1308, CARMEN DELA Ak ol
Dl chis R LEGLIA, Pens S LTk ot
Feru Fant mmOOn
Jr. Lam Maguinanias 282, CALLAD, Feru Manificacion Flscal 20510386557 ——
o [ Tasio del Fergen:
CaLLACDA Prsona de Contactodel Provesdon): ZADA ALARCON
el o Tinkin TaEGed 0| ABC-BALDE DE B | o 3880 | PN o 301 Z 202
Tabifora: CoiPi b e PP iy 0 L 1 e el 1 i - b
Conmen Blectrtnioo{Choro): «ima acosl sk wom Térmsincs de Pago: 2500 dentro de los B0 dlis ST rRA i
Condicionss e Embangus: DOPPE0° TRANSPARERT
Tipeda Camsbie:  1.00000 -
Tariodsl Fengon:
Cotimscite N° H-80PEIT
Tl i i Oy i (il L5l ABC-BELDE DE & | R o 30122333
BLTS CITARR
Dol sl il Aricwic. TRANIPA FINT
Normar] Do Duscipciar Contia | Ukisd | Unkdac! Homds |por E
Lavaa LE L) Madida Prucic. Taxio Sel Fengion:
10 BOLSAL |Ts 3070 | rEM L | ABC-Ja e OF | o SB00 | PEM cu WAz
FNIGRAS DC 1 UTRD
120 LTS PARS IR IDABLE
el Tario el Rergién:
TarioSel Fangcn.
BOLEAS TRANSPARENTES PR AR MUESTRA GRENDE m ABC-LL R OE & | 820 | PEM o 3012 202
PLASTICO DE 1
Cottecke B 21-007E35 LTS
Taxio Sel Fengion:
m MLAAS LIng i L 1 0| ABC-18 R DE B | o BETS| PEN o 301 Z 202
Lol PLASTICO DE
:ﬁl . 112 UTR]
= Taxio sel Pergen:
Tazio Sel Fengion
1:00| ABC- 12| o 427D | PEN o 301 Z 202
| BOLSAL |Ts 43040 | PEM L ™ AT 203N CUCHILLAS
ATULES OF 180)
LTE Pam | Tario Sul Fargicn:
FEISDLOS
Tlﬂu-! 110 ABC-CALAS DE 2| o SE.TD| PEM o 301 Z 202
FIPUESTOS DE
CAMCHELLA
Taxio Sel Fengion:

Nota: Majuza Corporation S.A.C.




161

THE CLOROX COMPANY
Ol s 3wl A icuke
Hurmer Codigon Dmstpcian Cantiiad Urnichad L Homds |por
Lrwsa | Holwdal Madida Prucic
153 ABC-TLI EA | i I7 a0 | P 1
EARLE
Tario Sel Fengicn
12 ABCA PA P 1| iCa T35 00 | PEM 1
SOULYE
ICHLIPRCEA P A R
EDCFCANS,
Tasio el My ngicn
140 ABC-FLACA | B | o | B.TD | PEN | 1
PFETR
Taxio del Fengien:
150 ABC- 4 | T EBD | PN 1
BRIV DO
D P8 LA HCA,
A
Taxio del Fengien:
e BOLSA S &30 | AL 0| PEN 1
TRANIPE FNT
ES PRRA
MILEESTRE
EARLE
Tasio del Fengcn:
Fars 11 mw:wn o sroccion Clomax
Col ot M T1-§OTEIS
Ll w gt N inchuys impsesl oo [ | a.ranre
Totmi

Firma

Nota: Majuza Corporation S.A.C.



162

Anexo 38
OC 4600069641 posterior a resultados, cliente Clorox Peru S.A.

Orden de Compra
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Anexo 39

OC 163106 posterior a resultados, cliente Medifarma S.A.

164

[ RULC. : 20100018625 Ordon de Compra - ADQUISICION [ RULLC. : 20100018825 Owden de Compra - ADDUISICION
®Medifarma 5.4. Wio Cndan de Comera 183108 @Medifarma 5.4. Wra Cvdan du Comgea 163106
ir. ECLAADION: ira TH7, LIMA, - PERL Packa Orien ta Corpa 20210008 r. ECLAADOR Fira TEY, LIMA, - PER Pacha Orden da Compe: 20010808
Teisfono = [S1-T2e7-00e Facta du Exincn 2071-08-13 Teisiono = [=1- 127 200 Facta dm Emincn 2021-08-13
L - [0 Priginn | o2 Fax = [N Prigiom P
[Froveszar i MU Prv : 031208887 Facha da Erirega ]
MAJUZA CORPORATION SOCIEDAD ANOHNIMA Luga: da Enbegs e, Smnkm Moo Fio 300 - Am - Lima Otmsnraciones
CERRADA Taldiionn Provssdar ERO-TET [CSHA G REE YN B - it
AV MORALES DUARES Mo 1306 P Provecdor e
CARM! ARE A REFOSCION OF STOOK - CENTRAL OF SUMPMSTRO
EMDE LALEGUA - FERD Contariz Inde Alws [Mapwsasiaeis de Venin]
Caomzm Pacs MEDF AMBA 5 4 Cartrz 2u Czalon
Macnads BOLES
Formea du Pagn FACTLRA 45 DIAS Sachr 3. ALMACEN
comzmdar WINME PASTRANA : . -
Frovedn Nrz Nagua-marnio e
Gawein Gararal Lararrin da Compran Fanzcrashia 2a Ugrcma
0 Codpgs Deacrigcien ( ‘Cantidad [T Plinit & Totsl
Todan ina fectarm fucan ¢ secitneas desen acu an sumain b www rediarTa PRCEEDCOMES. relsrancando
- o a i factzrm ¥ anr regnitac an apnE wab www. mmpa cpacn
] PCUERDS { 0Ty T ™ = T ] Compra y adprrisr srchiva p o nagen legible de e GUAS DE MENIS KN yo ACTAS DE SORPOMMOAD DE SERVS0S hrnade
v saliacion por Madiarma. S0 an ol coo ischuess o, ol criginel de b copia ACOUIRENTE O USUARID y SUMAT tebarin s animgaden an
nesaim plnis k. Ecusdor N 7ET - Lims sdpurinsco srm copis da ba Orden de Compra
13680 o b. Sk e scapiank L casiésd redcacs an ol pragens documesio con Une disesrs de - T o splcs. & comprs de malerisl poToconl, okl
2 NTOR441 ESCDEILLA DE SRDRCE 4X 14 MILERAS MARCA BRUOCE 10000 L4 G 500 10T rromimrind e comirol culiind, s
. inchicar ms b Gsin da Aarsinion y Facius of nomen de b Cedan de Compra
d. kiscifarrms an AGENTE OF FETENCION ¥ PERCEPCION
5500 o . Pars ol cac da i da LICTTAC KRES qus antis mancsdos, ENTREGAR CANTIDADES EXACTAS
i a G RLATH - . — - - i EL HOSARID DE ATENCKIN DE ALMACERES FARA RECEFCION D! PEMDOS ES DE 0500 AWM HASTA LAS §3:00 PH (FORARD CORMDO)
3- Ex equisiic indapanasbis que sl momenis de 1 aniregs an lox al chalaro cusnian con OHI viganis,
sagum SCTH wigenie y EPPa jcascs, chalscn, boian puris da scarm|; sdemis = deban praseniar con unforme complein o repe sdecusds igoio o
%580 H-OE caminn ¥ pamtaian argol
4 SUNSATY  ESFOMMA SCOTCH BRITE 2400001 UND ome =
240 000 -
] SUNMSTIS  GUAHTES LATEK COLOR MEGRD TALLA S 10000 PRI 2.0 e
fre] -
] SUNSTII  MECOGEDOR OF PLASTICO nooa UND 0 e
M -
T Walor Brabs El 1,396,400
Pzt E e E DChich st il & L1
Dizcaraniz da Pags Flata y Daros &l ‘oo
W Wi £ 1,396,400
LGV, Y 251360
Total & 1,647 760

Nota: Majuza Corporation S.A.C.



Anexo 40

OC 4600068756 posterior a resultados, cliente Clorox Peru S.A.
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Anexo 41

OC 163424 posterior a resultados, cliente Medifarma S.A.
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Nota: Majuza Corporation S.A.C



Anexo 42

Pantalla para el ingreso de articulos en el sistema

Codigo Categoria

POOOT
POO02
POO03
POOO4
POO0S
POO0G
PoOOO7
POO0S
POO09
POO10
POO11
POO12
POO13
POO14
POO15
POO16
POO17
POO18

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

Nombre de Producto

Papel higienico

Bolsas Blancas x 180 Its

Fintura, rodillo, brocha, thinner
Bolsas negras x 180 Its

Etiqueta adhesiva x 180 gr. x 100 und.

Abrozaderas galvanizadas 1/8- 1/4
Abrozaderas galvanizadas 5/8
Cola sintética Tekno

Manga plastica azul

Tacho plastico de 120 Its.

Aceite 3en |

Eepuesto esprayadores

Quita sarro sanitario

Guantes de latex amarillo frebolito
Limpiador en polvo multiusos

Cera al agua blanco

Manga plastica transparente
Bolsas negras x 140 Its
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Anexo 43
Pantalla para el ingreso de proveedores en el sistema

PROVEEDORES RUC
GRUPO MERMA S.A.C. 20513973803
CORPORACION Y LOGITICA M. J. S.AC. 20600420926
GOALSA DISTRIBUIDORES S.A.C 20506129291
GRUPO CARLITOS S.AC 20433172371
S & SFENIXSAC 20600512367
TERRAPLASTIC SAC 20510146698
CORPORACION MAMANI S.A.C 20524018790
GRUPO HAROLD & CIA ELRL 20601933374
INVERSIOMNES ANTOMI E.LR.L 20603146680
PLESA PLAN ENTERPRISE S.A. 20122909931
COMERCIAL AGG ELR.L 20002777724
TACOCYLL S.A.C. 20601035244
Naupari Bellota Teodoro Agustin 10470002404
PLASTICOS REY PERU S.A.C 20514156558
G & R INDUSTRIAS PLASTICAS S.RL 20507581928
FLUIDS HYDRAULIC PERUVIAN S.A.C. 20547510446
SERVICIOS ESPECIALIZADOS EN METALES SAC 20601621933

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 44
Pantalla para visualizar las entradas en el sistema

@ @ o BASE DE DATOS DE COMPRAS

Eliminar Filas  Inicio

Fecha ] N_Dodid Proveedor codigofd Producto [ - | Comentario B cantidadi
2470642021 0093 CORP. WN. PERU S.A.C. POGRSS Sello personal automatico Todrat v 54 76.27 1
21/06/2021 0092 |COMERCIAL AGG EIRL P0301 San Luis 20 Its v S/ 1483 19
17/06/2021 0091 UNION YCHICAWA S.A, P0919  |Cuchillo cocina univ. m/plast 229 20/006 Trav.u.: /. 4.64 9
07/06/2021 0090 |CORPORACION MAMANI S.A.C P0891 Esponja verde 15 unid v 5/ 1165 20
25/06/2021 0089 |GOALSA DISTRIBUIDORES 5.A.C P0699  |Aflojatodo en spray 11 onz v 542119 9
25/06/2021 0089 |GOALSA DISTRIBUIDORES 5.A.C P0O821 Parios de limpieza wypall x70 plus industrial |v.u.: 5/. 20.34 24
30/06/2021 0088 C.LA, CAMPORSAL 5.A, P0917 Mechones galvanizados dass 150 1/2" vl 54 1.30 20
23/06/2021 0087 |CORPORACION MAMANI S.A.C P0891 Esponja verde 15 unid v 5/ 1165 27
23/06/2021 0086  |IMPORTACIONES BENNY E.LR.L P0916  |Pila alk. Duracell AAA/2 v 5. 3.53 12
23/06/2021 0086  |IMPORTACIONES BENNY E.LR.L P0915  |Pila alk. Duracell AA/2 v 5. 3.53 18
15/06/2021 0085 | TERRAPLASTIC S.A.C P0914  |Tacho super Rey #50 con tapa Rey-azul e §4 3110 20
15/06/2021 0084  |INVERSIONES ANTOMI ELR.L. P0913  |Cabezal punta de metal v 5. 1.06 80
11/06/2021 0083 |GOALSA DISTRIBUIDORES 5.A.C P0B21 Pafios de limpieza wypall x70 plus industrial |v.u.: 5/. 20.34 30
10/06/2021 0082 |HOMECENTERS PERUANOS S.A. P0912  |Mini gavetero v 542110 3
10/06/2021 0081 CORPORACION MAMANI S.A.C P0911 Sapalio limpiador cocina FCO 450 gr x 12 ur|v.u.: §/. 38.98 1

Nota: Majuza Corporation S.A.C.

Anexo 45
Pantalla para visualizar las salidas en el sistema

BASE DE DATOS DE SALIDAS

Eliminar Filas  Inicio

Fecha f] N_Dodid Clientes B codigold Producto |~ | Comentario |§j Cantid{§
16/08/2021 | E001-360 |Clorox Peru S.A. P0934  |CAJA PAPEL TOALLA INTERFOLIADO X 18 2
16/08/2021 | E001-360 |Clorox Peru S.A. P0803  |Papel Elite jumbo ecologico 500 m x 4 3
16/08/2021 | E0OD1-360 |Clorox Peru S.A. Po&21 Pafios de limpieza wypall x70 plus industrial 60
20/08/2021 | E001-361 |MEDIFARMA S.A. P0860  |Cinta teflon 1/2 schubert/ fiji 150
20/08/2021 | EDD1-362 |MEDIFARMA S.A, PO793  |Pintura spray 400 ml knauf naranja
20/08/2021 | E001-363 |MEDIFARMA S5.A. P0519  |Recogedor plastico HUDE 30
20/08/2021 | E001-363 |MEDIFARMA S5.A. P0933 |PAR DE GUANTES LATEX NEGRO C-35T79 10
20/08/2021 | E001-363 |MEDIFARMA S5.A. P0932  |ESPOMJA SCOTCH BRITE 540
20/08/2021 | E001-363 |MEDIFARMA S5.A. P0931 CINTA PLATINADA 2 10
20/08/2021 | E001-363 |MEDIFARMA S5.A. P0820  |Escobilla bronce 4x14 Broce 10
20/08/2021 | E001-363 |MEDIFARMA S.A. P0930  |SILICOMNA P/CUERO KIT 12
25/08/2021 | E001-364 |PRECOR S.A. P0929 |GALOMES DE PINTURA ESMALTE AMARILLG 9
25/08/2021 | E001-364 |PRECOR S.A. P0928 |GALOMES DE PINTURA ESMALTE BLANCO 10
25/08/2021 | E001-364 |PRECOR S.A. P0927 |GALOMES DE PINTURA ESMALTE ROJO BER 6

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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Anexo 46
Pantalla para visualizar el kardex en el sistema

KARDEX- ENTRADAS Y SALIDAS DE PRODUCTOS

=L ERLTEE 01/01/2021 ﬂ? 0
(L ERST B 3171272021 Actualizar Inicio

INVENTARIO EN UNIDADES

Categoria Producto . Inv. Inicial Entradas Salidas Inv. Final
PO799 Manga plastico por rollo 2 m 0 17 B 1
po&21 Pafios de limpieza wypall x70 plus industrial x88 ] 208 60 148
PO2&D Cinta teflon 1/2 schubert/ fiji ] 200 150 50
PO&61 Pinturas knauf o 6 0 6
PO862 Alcohol gel x 1litro o & 0 6

Nota: Majuza Corporation S.A.C.
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