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1. INTRODUCCION 

 

Como tomar decisiones oportunas en la 

 Gestión logística de una Cadena de Tiendas 

  

En la experiencia laboral en el área de Logística de una Cadena de Tiendas 

Especialista en Acabados, que se dedica a una serie de actividades económicas, 

siendo la más importante la referida a comercio al por menor  y mayor de 

Materiales de Construcción, artículos de ferretería, fontanería, equipos de 

calefacción, etc. En Lima se tienen 6 tiendas ubicadas en Maranga, Independencia, 

Surco, Surquillo, La Molina, San Juan y 4 Autoservicios. 

 

Notamos la importancia de tener las herramientas adecuadas en  Gestión Logística,  

que nos permitan tener un mejor desempeño y efectividad en la Gestión de los 

Procesos Principales de Logística que son:  

 

• Generación de Pedidos  

• Ingreso de Ítems 

• Almacenamiento 

• Exhibición 

• Salida de mercadería 
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Cada uno de estos procesos tiene funciones para el Jefe de Línea en la sección de 

Compras Nacionales que son vitales en la toma de decisiones oportunas de acuerdo 

a las fluctuaciones del mercado. 

 

Las herramientas del sistema que a través de la mejora continua se han ido 

implementando en la empresa, nos permite cumplir con las funciones de una 

manera  cada vez más simple y en menor tiempo analizando los reportes que genera 

el sistema para su mejor utilidad. 

 

Algunos procesos aun no están sistematizados como Generación automática de 

Pedido de Ofertas de múltiples códigos, Cuadro General de la Estadística de 

Ventas de la línea por rubros,  para ello se recurre a  la  extracción de información  

de la base de datos para su análisis y la aplicación de Herramientas de Gestión 

Logística como la obtención de indicadores, la  clasificación ABC  de la línea 

asignada por rubros, el Benchmarketing que aun no están implementados en el 

sistema,  que son planteados y probados en su efectividad para enviarlos al Área de 

Sistemas para su implementación en el sistema . 

 



  9 

 

2. PLANTEAMIENTO  

2.1. FORMULACIÓN 

¿Cómo llevar la adecuada gestión logística de los productos ofrecidos  en la 

cadena de tiendas especialista en acabados de construcción de una manera 

eficiente de modo que no se genere rotura de stock o sobre stock en los almacenes?. 

2.2. JUSTIFICACIÓN 

Al tener una rotura de stock existiría un desabastecimiento de la mercadería y por 

consiguiente se tendría clientes insatisfechos y al tener un sobre stock tendríamos 

espacio en los almacenes con mercadería inmovilizada generando sobrecostos de 

almacenamiento, devoluciones, ocasionando un malestar a la administración por 

una ineficiente gestión; Control Interno analiza el desempeño del Jefe de Línea en 

su Gestión por medio de   indicadores e informa a la gerencia calificando el 

desempeño.  

Las herramientas de Gestión Logística apoyadas por una herramienta informática 

que sirve de soporte para el sistema implementado en la empresa es un sistema 

integrado que tiene los procesos de Venta, Logístico, Contable y de Personal. 

Hacen que la mejora continua sea una práctica cotidiana lo que permite que los 

usuarios del sistema de las diferentes áreas propongan mejoras en los reportes, 

informes, documentación del área, etc. Es importante saber analizar la base de 

datos de la empresa para la adecuada gestión logística de los productos que ofrece 

al público la cadena de tiendas, para reportes y herramientas que aun no estén 

implementados en el sistema para la toma oportuna de decisiones que nos permiten 

estar a la vanguardia en el mercado 
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3. OBJETIVOS 

3.1. OBJETIVO GENERAL 

 

Mejora continua en los procesos principales de la gestión logística, obtener cada 

vez herramientas más simples en su obtención y a la vez mas poderosas en sus 

aplicaciones apoyadas en un soporte informático acorde a las exigencias del 

mercado para la toma oportuna  de decisiones. 

 

3.2. OBJETIVO ESPECÍFICO 

 

• Mejora continua de los procesos principales de la gestión logística (Generación 

de pedidos, Ingreso de Ítems, Almacenamiento, Exhibición, Salida de mercadería). 

 

•  Aplicación de herramientas de gestión logística como la obtención de 

indicadores de gestión, clasificación ABC de la línea asignada por medio del 

análisis de los rubros en la base de datos, Benchmarketing.  
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4. CADENA DE TIENDAS ESPECIALISTA EN ACABADOS 

4.1. ANTECEDENTES 

4.1.1. Empresa 

La Cadena de Tiendas Especialista en Acabados de Construcción es una 

organización ubicada en la ciudad de Lima, capital del Perú. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La Cadena de Tiendas Especialista en Acabados cuenta con 6 grandes tiendas que 

ocupan en total una superficie de 23.428 m2, estratégicamente ubicadas en las 

zonas más representativas de la Capital, una de las principales tiendas ubicada en 

Surquillo tiene una extensión de 10,000 m2 de los cuales su sala de exhibición 

ocupa 2,260 m2 y su zona de autoservicio con 2,344 m2 de capacidad de exhibición 
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y venta de productos. Esta tienda está considerada como la más grande y de mayor 

amplitud de exhibición del Perú y la mejor presentada de Sudamérica. 

 

Es importante destacar los departamentos de Autoservicio que son tiendas que 

están ubicadas dentro de nuestras tiendas de mayor afluencia de clientes, donde 

este puede adquirir mercaderías de fácil traslado, con lo cual le damos a nuestros 

clientes mayor comodidad y rapidez en la obtención de su compra. 

En las tiendas de Autoservicio se venden de preferencia productos de ferretería y 

construcción, como pinturas, luminarias, cerraduras, griferías, fraguas, 

pegamentos, limpiadores y todo tipo de complementos relacionados con el rubro, 

con lo cual le damos a nuestros clientes mayor comodidad y rapidez en la obtención 

de su compra. 

 



  13 

La Cadena de Tiendas Especialista en Acabados muestra una imagen al público a 

través de sus tiendas, por medio  de su infraestructura y de las exhibiciones que en 

ellas se desarrolla. La Cadena de Tiendas Especialista en Acabados busca 

consolidar una nueva imagen que esté más acorde con la envergadura actual de la 

empresa, convertida ya en la más grande cadena de tiendas peruanas de venta 

especializada en acabados para la construcción.  

 

Nuestra principal actividad la desarrollamos en la venta de acabados para 

construcción, siendo nuestra mayor participación la comercialización de 

cerámicos, nacionales e importados, sanitarios, griferías, y otros productos 

relacionados, con nítida supremacía sobre otras empresas. 
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Anualmente en promedio ingresan a nuestros almacenes más de 800 contenedores, 

que sumados a los más de dos millones de m2 de venta de productos nacionales, 

evidencia la fortaleza de La Cadena de Tiendas Especialista en Acabados en el 

mercado nacional.  

Existen alternativas para todos los presupuestos desde el cliente más exigente que 

invierte en los acabados de su casa  con los mejores materiales sin importarle el 

precio, hasta los clientes que buscan alternativas económicas y de buena calidad, 

teniendo la ventaja de competir con los precios más bajos del mercado. 

Por las razones expuestas y nuestra vigencia de más de 80 años de presencia en 

este sector, nuestra empresa goza de gran prestigio en el medio y su nombre es 

sinónimo de garantía, calidad y atención personalizada.  
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4.2. ORGANIZACIÓN  

La cadena de tiendas tiene una organización horizontal en donde los 

departamentos son independientes y a la vez deben tener una comunicación 

continua para alinear las estrategias de acción de acuerdo a los cambios en el 

mercado y estar a la vanguardia en las tiendas y autoservicios. 

 

VENTAJAS 

• Se puede tener una estrategia global en marketing para cada una de las tiendas. 

• La negociación con los proveedores es de acuerdo al conglomerado de pedidos 

acumulados de las tiendas lo que permite una mejor negociación por los 

volúmenes del pedido. 

• Las operaciones efectuadas en todas las áreas se registran en el sistema, lo cual 

permite una mejor administración y control.  

• Las funciones están definidas y los accesos al sistema están delimitados de 

acuerdo a sus responsabilidades, permitiendo cada vez simplificar y proponer 

mejoras al sistema. 
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DESVENTAJAS PROPUESTAS 

Cada una de las tiendas tiene una ubicación 

estratégica abarcando diferentes mercados, 

al tener una estrategia global se pierden 

oportunidades de negocio para cada zona. 

Efectuar un estudio de mercado por zonas, 

analizando los tipos de consumidores por 

distritos y analizar las estadísticas de 

compras por tienda. 

Los departamentos de marketing, logística y 

sistemas se encuentran físicamente ubicados 

en 3 locales diferentes, lo cual no permite 

un trato directo acerca de los planes de 

acción a seguir, siendo las reuniones de 

estos tres departamentos escasos, haciendo 

todas las coordinaciones por medio del 

correo electrónico, celular y anexos. 

Es vital el trato directo entre estos tres 

departamentos marketing, logística y 

sistemas para ello es imprescindible que 

todo el personal este en un solo local, para 

coordinar todos los planes de acción y 

evitar los gastos en llamadas telefónicas y 

la redacción de correos electrónicos por 

cosas de rutina de esa manera evitaríamos 

perdidas de tiempo. 

Cada una de las tiendas tiene una 

organización  independiente, y la 

problemática de cada tienda no es 

personalmente comunicada en reuniones 

formales, sino que todo es por medio de 

correos electrónicos, celular y anexos 

Establecer un cronograma de reuniones en 

la semana con el personal directivo de cada 

una de las tiendas pudiendo ser todos los 

días de 6:00 PM – 7:00 PM , cada tienda 

tendrá un día en la semana para informar, 

coordinar todas las propuestas de mejora 

continua en lo que se refiere a exhibiciones, 

promociones, almacenes, despachos, 

atención al cliente.   
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4.2.1. Organización Logística 

 

La toma de decisiones oportuna, para los cambios en el mercado requiere de gran 

flexibilidad y a la vez de la simplificación de procedimientos, así como la mejora 

continua de los mismos en la gestión logística de la cadena de tiendas especialista 

en acabados. Los jefes de línea son designados asignándoles una cartera de 

proveedores, el cual negociara y cumplirá sus funciones abasteciendo las tiendas y 

autoservicios. 
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Una empresa entrega una Carta de Presentación, pedida por algún jefe de línea  en 

su búsqueda de nuevos proveedores o es entregada espontáneamente por el posible 

proveedor. 
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Negociación.  Se fija una cita para conocer la línea de productos del proveedor y  

poner en claro las condiciones en las cuales se harán las negociaciones con este 

proveedor en caso califique como proveedor sea de productos nacionales o 

importados. Los principales puntos en la negociación son: Catálogos, Muestras, 

Especificaciones Técnicas, Tipo de embalaje, Múltiplos, Matriz Costo Beneficio. 

Una vez calificados los ítems del proveedor se definirán las Condiciones de Pago: 

consignación, contado, letras; Lista de Precios al Publico y los Márgenes; Matriz 

Costo Beneficio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Una vez definidas las condiciones de comercialización el Gerente de Compras,  

determinara junto con el Gerente de Compras Nacionales o Importados quien será 

el Jefe de Línea a cargo del proveedor según la línea de productos que hayan sido 

seleccionados. 
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 El Jefe de Línea por lo general tiene proveedores  de acuerdo a la línea de 

productos que tenga asignado, teniendo empresas competidoras en su cartera. La 

negociación con los proveedores será continua se coordinara las Exhibiciones, 

Catálogos, Un consolidado de pedidos de las tiendas y el ingreso a los almacenes. 

4.2.2. Procesos Principales 

En la gestión logística  se realizan las siguientes actividades principales: 

• Generación de Pedidos  

• Ingreso de Ítems 

• Almacenamiento  

• Exhibición  

• Salida de mercadería 

 

a) Generación de Pedidos  

La generación de pedidos se puede realizar de las siguientes  maneras:  

Reposición de Stock 

Pendientes de Despacho sin stock 

Guiados 

Abastecimiento de tiendas 

Incorporación de nuevas líneas / ítems 
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b) Ingreso de Ítems 

 Se da por Recepción de mercadería, en cada tienda de acuerdo a horarios 

establecidos por la tienda, este rol se publica para el conocimiento de los 

proveedores. 

Seguimiento de las órdenes pendientes 

El ingreso de la mercadería se realiza de la siguiente manera: 

 

• Ingreso de proveedor en los almacenes de las tiendas:  

La mercadería que ingresa a recepción es revisada por un colaborador en 

presencia del proveedor, se hace la comparación de acuerdo a las cantidades que 

se tiene en el pedido una vez confirmada se da entrada al sistema, se ingresa el 

numero de pedido y se procede a escanear el código de barras en el articulo y a 

digitar el numero de artículos a recibir. Para este ingreso el sistema le genera un 

número de contabilización. 

 

• Almacén Central:  

Se ingresa a este almacén mercadería que este en transito y compras que se hayan 

realizado en gran volumen  

Los artículos centralizados se ingresan en parihuelas selladas acompañadas por 

una guía de remisión, se le da entrada al sistema digitando el número de 

documento visualizado la lista detallada de los artículos que contienen con sus 

cantidades y se procede a grabar. 
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c) Almacenamiento 

Una vez recepcionada la mercadería los almaceneros proceden a ubicarla de 

acuerdo al tipo de articulo, en las tiendas se tienen acondicionados almacenes para 

pisos, cerámicos, sanitarios, artículos de ferretería, etc. 

Análisis y evaluación de las líneas asignadas  

 

d) Exhibición  

Consiste en la preparación de la mercadería para su posterior exhibición. Los 

encargados de exhibiciones se encargan de gestionar la exhibición de los artículos 

existentes con el jefe de línea y los proveedores. De acuerdo al plan de marketing y  

la publicación de avisos, encartes para cada mes. 

 

e) Salida de mercadería 

En éste proceso se puede ver distintos tipo de salida tales como: 

• Salida por ventas 

• Devoluciones 

• Cambios 

• Salida por transferencia 

• Salida por merma 

• Consumo y Uso Interno 

Para las ofertas y promociones se debe tener el stock en las tiendas adecuado antes 

del lanzamiento de las publicaciones en los encartes y anuncios publicitarios. 
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4.2.3. Funciones del Jefe de Línea – Compras Nacionales 

A. Funciones de Generación de Pedidos 

A.1  Abastecimiento de tiendas  

El abastecimiento de productos se efectuara teniendo en cuenta la condición del 

producto, habiéndose establecido los siguientes: 

- Artículos de Stock 

- Artículos a Pedido 

i. Abastecimiento de Artículos de Stock 

Los artículos de stock podrán ser adquiridos por la cadena de tiendas, solicitados 

al proveedor en contraentrega o en consignación.  

Los artículos incluidos en esta categoría tienen la condición de stock permanente, 

es decir que en cada unos de los almacenes se deben contar con el stock suficiente 

para atender la demanda de los mismos. Dentro de esta categoría se han definido 

tres niveles de acuerdo a su rotación: 

Nivel 1  Productos de Alta rotación 

Nivel 2  Productos de Mediana rotación 

Nivel 3   Productos de baja rotación 

ii. Abastecimiento de Artículos a pedido  

Se encuentran incluidos en esta categoría aquellos artículos que la Cadena de 

Tiendas envía a fabricar o adquiere a solicitud expresa del Cliente, en ninguno de 

los casos la empresa mantiene stock de estos artículos. 

También se considera en esta categoría, aquellos productos que encontrándose en 

la categoría de artículos de Stock, no son abastecidos en las fechas oportunas o se 

encuentran desabastecidos por incremento en los volúmenes de venta. 



  24 

En cualquiera de los casos indicados, la venta de estos artículos se efectúa sin 

contar con stock en nuestros almacenes, de ahí su denominación de Ventas a 

pedido. 

 

HERRAMIENTAS PARA LA GENERACION DE PEDIDOS 

- Estadística de Ventas 

- Stocks Mínimos y Máximos 

- Reposición de Stock 

- Reposición de artículos a pedido 

- Kardex 

- Pedidos Sugeridos 

- Organización de Pedidos 

• Estadística de Ventas 

Por cada artículo, se ingresa el código respectivo y  se muestra la estadística de 

ventas durante los últimos meses, el stock actual en cada una de las tiendas y las 

órdenes de compra que están pendientes por entrega. 
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Por cada proveedor se evalúa los ítems que son necesarios para efectuar la orden 

de compra, ingresando las condiciones de la orden de compra: El proveedor, 

condiciones de pago,  el almacén y otros detalles. 
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Ingresando a la viñeta Detalle Artículos se digita el código de artículo con la 

cantidad requerida por ítems, se graba los ítems, se aprueba la orden de compra y 

se le envía al proveedor por email, fax.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

OBSERVACIONES. 

• Debido al número de ítems por cada proveedor este método toma mucho 

tiempo. Solo se debe usar en casos que la mercadería haya estado desabastecida y 

aparezca en el reporte de Pendientes de Despacho sin Stock. 

• Al efectuar una orden de compra para cada una de las tiendas, para hacer el 

pedido de un artículo o varios se debe efectuar 6 órdenes de compra para abastecer 

a las tiendas y 4 órdenes para los autoservicios. 
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• Stocks Mínimos y Máximos 

Por cada proveedor se saca del sistema el listado de artículos por tienda y   

autoservicios.   

Este reporte permite visualizar aquellos productos que se encuentren por debajo 

del stock mínimo requerido o los que tengan un exceso por encontrarse por encima 

del máximo establecido.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pudiendo grabar esta información en un archivo de tipo txt, posteriormente este 

archivo podía abrirse en Excel. La conversión de este tipo de archivo inicialmente se 

podía efectuar, debido a un error en el sistema no puede abrirse en el Excel.  

Esto no permite una agilización en  la actualización de la base de datos. El área de 

sistemas viene trabajando en este problema. 

Adicionalmente a la apertura de este archivo se viene trabajando en carga masiva de 

datos en el sistema de mínimos y máximos. 
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De esta manera es como actualizamos cada artículo en el sistema manualmente, 

ingresando cada valor de stock mínimo y máximo en el sistema. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

OBSERVACIONES 

• Este método muestra el listado de artículos por código y nos permite actualizar 

el stock mínimo y máximo permitiendo editar los valores actuales del stock mínimo 

y máximo son los valores que inicialmente se pusieron al registrar en el sistema el 

código del articulo, así como  el ultimo valor actualizado  del sistema.  

• El método de mínimos y máximos no permite analizar la estadística de ventas 

para los ítems que tengan una rotación regular, teniendo que apoyarse en la 

estadística de cada tienda y revisar cada articulo tomando mucho tiempo. 
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• Reposición de Stock 

Este tipo de pedidos de emplea para los artículos de alta rotación son generados 

por los jefes de línea y se utiliza solo para los proveedores directos. De acuerdo al 

nivel de stock que manejan y a la venta promedio de los artículos se pide la 

cantidad a necesitar y el día a ser provistos por esta. 

Permite seleccionar el proveedor y los almacenes que se desean visualizar. 

De los importes sugeridos para reposición de stocks, el Jefe de Línea puede 

convertir estos valores directamente en una orden de compra, evitando así el 

trabajo de digitación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

OBSERVACIONES 

• Los ítems de los proveedores no están actualizados con los mínimos y máximos, 

pudiendo generarse errores en la orden de compra y  cuantiosas pérdidas al 

efectuarse pedidos que no sean necesarios.  
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• Reposición de artículos a pedido 

La reposición de los artículos a pedido se deberá solicitar en forma diaria de 9:00 

a 10:00 AM, respecto a los artículos vendidos a pedido el día anterior, salvo en el 

caso de los días sábados, domingos en cuyo caso la reposición se solicitara los días 

lunes en el mismo horario, y para los feriados al día siguiente.  

EL Jefe de Línea deberá solicitar en forma diaria a las 9am el reporte de 

Pendientes de Despacho / Sin Stock (pedidos facturados)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Este reporte se puede solicitar por RUBRO o Jefe de Línea, lo cual permitirá 

conocer al Jefe de Línea las ventas efectuadas a pedido de las líneas asignadas a su 

cargo. 

 Se procederá a emitir la Orden de Compra por cada venta a pedido, siempre que 

se trate de artículos de la categoría PRODUCTOS A PEDIDO, el Jefe de línea 

deberá tener especial cuidado de indicar en las observaciones de la Orden de 
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Compra, las características que el proveedor deberá tener en cuenta para su 

fabricación ( Medidas / ubicación / otros).  

 

OBSERVACIONES 

• Estos se dan cada vez que se produzca un quiebre de stocks, en estos casos la 

mercadería puede ser suministrada el mismo día en que se genera el numero de 

pedido. 

• Para efectos de los plazos de atención para el despacho estos se computaran a 

partir del DIA siguiente de generada la Orden de Compra, debiendo el 

Administrador tomar conocimiento de este hecho. 

• Guiados 

Se realizan por mutuo acuerdo entre tiendas o por órdenes de transferencias 

generadas por los compradores de la línea de artículos para ítems que tengan 

problemas de stock en el proveedor, esta transferencia de mercadería será 1 vez 

por semana y en caso de emergencia utilizando el transporte interno de la empresa. 
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• Kardex   

El análisis del Kardex por cada almacén permitirá visualizar los movimientos en 

fechas de cada articulo los ingresos y salidas del almacén.   
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• Pedidos Sugeridos 

Los Jefes de línea recibirán de los Administradores de Tienda información 

respecto a los productos que se encuentran en la condición de desabastecidos o 

aquellos cuyos volúmenes de venta requieran un mayor stock, asimismo podrán 

recibir esta misma información de la Jefatura de Ventas y Gerencia General, 

debiendo tomar las medidas inmediatas para reponer los artículos sin stock y 

evaluar la información de los productos con incremento en sus ventas. 

El Jefe de Línea deberá tener presente que esta forma adicional de reposición 

constituye un elemento supletorio y en ningún caso debe ser el modo habitual de 

reposición. 
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• Organización de Pedidos 

Reposición de artículos de stock (propio) 

La Gerencia de Compras Nacionales establecerá un cronograma para la 

generación de las Órdenes de Compra. El Jefe de Línea podrá generar órdenes de 

compra fuera de este programa cuando se determine el desabastecimiento de 

nuestros almacenes fuera de estas fechas. Semanalmente  y de acuerdo al programa 

establecido, se procederá a la reposición en aquellas líneas cuyos artículos se 

encuentren por debajo de los niveles mínimos de stock o se encuentre por debajo 

del número de días requerido. 

Reposición de artículos Stock (Consignación) 

Para la reposición de los artículos en consignación se seguirán los mismos 

procesos que los de stock propio, salvo en el caso de aquellas líneas, en las que se 

haya convenido con los proveedores trabajar bajo la modalidad de stock inicial, en 

cuyo caso la reposición se deberá efectuar por la misma cantidad liquidada a fin de 

mantener los saldos iniciales puestos en consignación.  

Los productos en consignación serán liquidados por el Dpto. de Contabilidad en 

forma semanal. 
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• Costos 

Consulta de Precios / Almacenes, muestra las existencias en cada uno de los 

almacenes de las diferentes tiendas muestra el ultimo precio de compra del 

proveedor así como los precios al publico con y sin  impuestos. Además del monto 

de la utilidad.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La determinación de los precios de venta al público (tratándose de lista de precios 

sugeridas), márgenes de utilidad, o modificaciones de descuentos al público, estas 

deberán ser comunicadas a la Gerencia de Compras, quien procederá a comunicar 

al Departamento de Control estas modificaciones, la información que se remita 

deberá indicar lo siguiente: Precios sugeridos, Margen de Utilidad, Descuento 

El envío de la información aquí indicada se deberá efectuar utilizando la plantilla 

creada para este fin. 
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A.2 Incorporación de nuevas líneas / ítems 

Para la incorporación de un nuevo proveedor el Jefe de Línea deberá proceder de 

la siguiente forma: 

- Llenar la cartilla del Proveedor (aprobada por la Gerencia de Compras) 

- Cargar en el sistema los datos del Proveedor 

- Asignar Rubro (línea) 

- Remitir al Departamento de Control, indicando la creación del nuevo Rubro, 

adjuntando cartilla del Proveedor. 

- Informar a la Jefatura de Ventas, Administradores y Servicio Técnico la 

incorporación del nuevo proveedor, axial como la línea asignada, debiendo remitir 

el siguiente detalle: Nombre del Proveedor,  Línea asignada,  Características de los 

productos incorporados,  Garantía otorgada, Plazo de entrega Compras / Ventas, 

Detalle del Servicio Técnico ( Instalación / reclamos  y sus costos adicionales si los 

hubiera),  Catálogos de producto, Toda información adicional que el Jefe de línea 

considere necesario remitir a fin de poder impulsar la venta de los artículos 

incorporados. 

El Jefe de Línea deberá comunicar por lo menos con 2 días de anticipación al 

Departamento de Control de Información, los siguientes datos, tratándose de la 

incorporación de artículos nuevos o modificación a los artículos  ya existentes. 
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B. Funciones de Ingreso de Ítems 

B.1 Seguimiento de las órdenes pendientes 

El Jefe de línea al emitir las Órdenes de Compra, establece la fecha de entrega 

máxima al proveedor, por lo tanto se deberá efectuar un constante seguimiento de 

los cumplimientos de estos plazos de entrega, para ello procederá de la siguiente 

forma: 

- Listar como mínimo 2 veces por semana el Reporte de Ordenes de Compra 

Pendientes 

- Este reporte se puede solicitar por Jefe de Línea lo cual permitirá visualizar 

solo las líneas a su cargo y revisar la proximidad de las fechas de vencimiento de 

las entregas.  
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Tratándose de productos por ventas a pedido que hayan generado la firma de 

contrato, cualquier prorroga o  modificación en las fechas pactadas, deberá ser 

comunicada oportunamente a Departamento Legal. 

El Jefe de línea con autorización de la Gerencia de Compras, podrá trasladar en 

coordinación con el Administrador, descuentos adicionales a aquellos Clientes que 

se hayan visto perjudicados con las demoras en los plazos de entrega, siempre que 

estos sean trasladados a los Proveedores involucrados.  
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C. Funciones de Almacenamiento 

C.1 Análisis y evaluación de las líneas asignadas 
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Se puede observar la totalidad de los artículos  asignados a un Jefe de Línea 

 

  

  

Estadísticas en la línea de Accesorios en la Totalidad de Tiendas +  Express 

  

  

  

 Estadísticas en la línea de Accesorios en la Tienda de Surquillo 
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IInnddiiccaaddoorreess  ddee  GGeessttiióónn  

9 % Cuota                        % Cuota         =  Venta Agosto 

                        Prom Ene-Jul 

Este porcentaje indica si la venta en soles del mes actual es mayor o menor 

en porcentaje al promedio de ventas de los meses anteriores. 

Para el análisis de los datos el mes actual es Agosto y los meses anteriores 

se toman de Enero a Julio.  

9 % Abas Stock  % Abas Stock =        Stock + Exhib 

                  Prom Ene-Jul 

Este porcentaje indica si el stock del mes actual es mayor o menor en 

porcentaje al promedio de stock de los meses anteriores. 

Para el análisis de los datos el mes actual es el valor de la suma del Stock + 

la Exhibición y los meses anteriores son el promedio del Stock de Enero a 

Agosto 

9 % Abas Stock + OC        % Abas Stock + OC  =     Stock + Exhib + OC 

                   Prom Ene-Jul 

Este porcentaje indica si el stock + Exhibición del mes actual adicionado a 

la Orden de Compra es mayor o menor en porcentaje al promedio de stock 

de los meses anteriores y satisfará la demanda de este mes. 

Para el análisis de los datos el mes actual es el valor de la suma del Stock + 

la Exhibición y los meses anteriores son el promedio del Stock de Enero a 

Agosto 
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En base al volumen $  de stock obtenido del Precio $ x Volumen (Stock / 

Exhibición) en la línea de ofertas 

 

 

 

 

Comportamiento de las Ventas e Indicadores  

Para un ejemplo mostramos estos artículos de la línea de lavatorios  

 

Para la toma de decisiones es importante analizar las estadísticas de ventas de los 

ítems y los indicadores de gestión  
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Clasificación ABC 

 

OBSERVACIONES 

• Los Jefes de Línea deberán analizar en forma detallada por lo menos cada 3 

meses la totalidad de las líneas asignadas, el comportamiento de las ventas y 

cumplimiento de las cuotas asignadas. 

• Determinar los artículos de baja rotación, a fin de proceder a su devolución o 

depuración a los proveedores (este análisis podrá efectuarse fuera de los plazos 

establecidos cuando el Jefe de Línea lo considere o por acuerdos con el proveedor). 
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D. Funciones de Exhibición 

D.1 Exhibiciones 

El Jefe de Línea deberá tener en cuenta que para efectos de mantener una 

adecuada presentación de los productos a su cargo deberá tener en cuenta lo 

siguiente: 

- Trabajara con el proveedor un boceto de la exhibición la cual deberá ser 

presentada a la Gerencia de Compras para su aprobación presentando la relación 

de artículos que se exhibirán, sustentando el criterio aplicado (demanda / stock / 

precios etc.) esta relación deberá ser aprobada por esta Gerencia. 

- Coordinara con el Proveedor una visita a Tienda a fin de establecer el lugar 

donde se ubicara la exhibición. En esta visita se deberá contar con la presencia del 

Administrador de Tienda, con quien definirá finalmente la ubicación de la 

exhibición. 

- Establecerá con el proveedor la fecha en la que se efectuaran los trabajos en 

tienda, las que deberán ser comunicadas oportunamente a los Administradores. 

- El Jefe de Línea coordinara con el proveedor o proveedores para que antes de 

iniciarse los trabajos en Tienda, se hayan registrado los ingresos de los productos 

a exhibirse, debiendo para ello haber emitido las respectivas ordenes de compra. 

- Efectuara una visita a Tienda con la finalidad de verificar que la exhibición se 

encuentre según lo establecido, debiendo efectuar las coordinaciones con el 

proveedor que se requieran para ajustar los detalles. Todo trabajo de este tipo 

deberá ser coordinado con el Administrador de Tienda. 
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Mantenimiento de las Exhibiciones. 

El Mantenimiento de las exhibiciones en tiendas se podrá efectuar a solicitud de: 

Administrador de Tienda, Jefatura de Ventas,  Gerencia General (como resultado 

de sus visitas a Tiendas). 

Las solicitudes de mantenimiento para los dos primeros casos se efectuaran 

mediante un requerimiento dirigido al Jefe de Línea. Para las requeridas por la 

Gerencia General bastara con la indicación verbal o escrita. 

Las solicitudes recibidas seguirán el siguiente proceso: 

- El Jefe de Línea generara el Formato de Solicitud Mantenimiento de 

exhibiciones. 

- Remitirá esta información al proveedor, debiendo confirmar su recepción. El 

proveedor deberá indicar fecha en la cual se efectuara el trabajo. Esta información 

será enviada al Administrador con la finalidad que este coordine el personal 

necesario para la supervisión y limpieza. 

- Una vez culminado el trabajo de mantenimiento de exhibición, el Jefe de Línea 

deberá solicitar al proveedor le remita el formato de solicitud de mantenimiento, 

debidamente firmada y sellada por el Administrador, con lo cual se dará por 

atendido el pedido.  En caso de existir anotaciones de parte de Tienda respecto a la 

conformidad de los trabajos el Jefe de Línea deberá coordinar en el plazo más 

breve una nueva visita a fin de dar por concluido el trabajo. 

- El Jefe de línea deberá tener presente que el trabajo de exhibición no se da por 

concluido hasta que no se cuente con la aprobación total de Tienda. 
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E. Funciones de Salida de Mercadería 

E.1 Ofertas y promociones 

EL Jefe de Línea deberá coordinar con la Gerencia de Compras, toda oferta, 

promoción, agasajo o cualquier otra acción propuesta por el proveedor que tenga 

como fin incrementar las ventas. Estas deberán ser a consideración de la Jefatura 

de Ventas. 

 

E.2 Publicaciones  

El Jefe de Línea deberá remitir a la Gerencia de Compras en las fechas 

establecidas en el cronograma  de publicidad y propaganda. 

• Artículos propuestos para publicación. Deberán tener en cuenta que el artículo 

se encuentre dentro de las líneas en expansión, que se cuente con stock suficiente 

para atender la demanda, precios sean de oferta, u otro criterio que lo sustente. 

• Descripción larga del artículo, así como la descripción tal como se debe 

mostrar en la publicación. 

• Descuentos que se otorgaran al publico 

La información remitida deberá ser aprobada por la Gerencia de Compras, quien 

canalizara el envió al Dpto. de Publicidad. 

El Jefe de Línea deberá revisar los borradores de las publicaciones debiendo 

verificar que la siguiente información se encuentre correctamente registrada, para 

lo cual deberá dejar constancia de las anotaciones en el borrador firmando y 

colocando fecha de la revisión: Descripción, Precio, Imagen, Lote. 
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E.3 Devolución a proveedores 

Las devoluciones al proveedor solo podrán ser autorizadas por el Jefe de Línea 

responsable, para lo cual se procederá de la siguiente forma: 

• EL Jefe de Línea comunicara a los Administradores de Tienda las aprobaciones 

de las devoluciones debiendo indicar el tipo de devolución: Nota de Crédito, 

Exhibición Consignación, Stock Consignación, Reparación, Fallados. 

• Los días viernes de cada semana, los Jefes de Línea procederán a revisar los 

almacenes en transito por devolución al proveedor (28), a fin de proceder a 

coordinar con el proveedor el recojo de la mercadería. En ningún caso las 

devoluciones al proveedor deberán permanecer mas de 7 días  en nuestros 

almacenes (transito. Tratándose de cierres de mes se deberá procederá al extorno 

de los vales generados por este concepto, procediendo a su emisión el primer día 

útil del mes siguiente. 
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E.4 Benchmarketing 

 

“Benchmarketing es el proceso continuo de medir productos, servicios y 
prácticas contra los competidores reconocidos como líderes en su sector”  
(David T. Kearns, Director General de Xerox Corporation 

 

Un proceso para entender a los competidores o no competidores en sus estrategias 

para llegar al consumidor final. 

Toda la información que llega por los medios de comunicación hablada y escrita es 

analizada para tomar las decisiones oportunas. 
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Los catálogos de la competencia son analizados de la siguiente manera: 

 

Los detalles como la literatura comercial, Descripción, Precio al publico, Ofertas y 

promociones son analizados por rubro siendo responsabilidad del Jefe de línea 

tomar las acciones necesarias. 
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4.2.4. Responsabilidades del Jefe de Línea 

• Generación de Pedidos  

- Abastecimiento de los Almacenes en cada una de la Tiendas. 

- Promedio de Ventas,  Stock Mínimos y Máximos. 

- Reposición oportuna de la mercadería en nuestras Tiendas, cuando los 

volúmenes de venta hayan superado las reposiciones sobre los conceptos 

indicados en el párrafo anterior. 

- Presentar a la Gerencia de Compras, las solicitudes de nivelación entre 

Tiendas a efectos de redistribuir los stocks, en forma mensual. 

- La adquisición de los productos debe hacerse teniendo en cuentas las siguientes 

condiciones: Precios y descuentos más favorables a la empresa (Volúmenes y forma 

de pago). 

- Depuración de las líneas a su cargo con el objeto de mantener los niveles de 

venta establecidos por la empresa. 

- Proponer la incorporación de nuevas Líneas de venta. 

- Conocimiento de las principales características de los productos incluidos en la 

Líneas a su cargo. 

- Mantener un adecuado control y registro de los proveedores de las líneas a su 

cargo, lo incluye: Ficha de registro del Proveedor (debe incluir información 

actualizada de RUC  / Principales funcionarios / contactos), Control y registro de 

las comunicaciones recibidas y enviadas, Manuales o catálogos de los artículos 

incluidos en las Líneas a su cargo. 
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- Proponer mejoras en las herramientas informáticas para el sistema logístico, 

mediante información enviada al área de sistemas sobre nuevos reportes necesarios 

para la gestión,  nuevas políticas, dispositivos legales y normas tributarias.   

• Ingreso de Ítems  

- Seguimiento y cumplimiento de las fechas de entrega en los Almacenes de 

Tienda. 

• Almacenamiento   

- Análisis del comportamiento de las ventas así como de los stocks de los 

artículos que se incluyen en las Línea asignadas, con el propósito de impulsar las 

ventas y mantener la rotación de los productos. 

• Exhibición  

- Exhibición de los productos que se encuentran incluidos en las líneas. 

• Salida de mercadería        

- Comunicar en las fechas establecidas por la empresa, los artículos que se 

publicaran en los encartes y/o avisos publicitarios en revistas y periódicos. 

- Dotar a las Tiendas de los catálogos de los productos incluidos en las líneas a 

su cargo. 

- Acordar con nuestros proveedores la devolución de mercadería de los 

productos de baja rotación, descontinuada, y de exhibición en este ultimo caso la 

devolución puede operar por cambio de mercadería, productos que se dejen de 

comercializar. 
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4.2.5. Equipos y Software 

Como herramienta principal dentro de la corporación se tiene el sistema OFISIS, 

que es un sistema programado en un entorno Power Builder y la base de datos esta 

en SQL Server. Esta herramienta permite la integración de la información y la 

sistematización de los procedimientos de gestión para cada uno de los usuarios.  

Los módulos que comprenden el sistema logístico son: El Modulo Logístico 

(Sistema de Inventarios, Sistema de Compras, Sistema de Inventarios en Proceso), 

El Modulo de Ventas, El Modulo de Recursos Humanos, El Modulo de Contabilidad 

 

Es una filosofía de trabajo que permite a la empresa lograr mayor nivel de 

productividad ya que integra los procesos dentro de la empresa y propicia  también 

la integración con nuestros clientes y proveedores, concibiendo lo que se conoce  

como “PROCESO INTEGRADO”. 

Parte de la planificación estratégica, pasando por la planificación de la demanda 

(conocimiento del mercado) y luego la planificación operativa (sobre la base del 
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conocimiento de nuestros procesos o recursos internos: capacidad de proceso, 

personal, tecnología, adquisiciones, stocks, materiales, etc.) 

El sistema logra agilizar y mejorar procesos, como las órdenes de pedidos, 

contabilidad, control, sistemas de distribución y planificación, minimizando 

márgenes de error, entre otros beneficios necesarios para asegurar el liderazgo de 

la Cadena de Tiendas Especialista en Acabados. 

Con él se obtiene información en tiempo real por tienda, permitiendo a los jefes de 

línea  evaluar su desempeño individual de manera precisa. 

El OFISIS, El Modulo Logístico (Sistema de Inventarios, Sistema de Compras, 

Sistema de Inventarios en Proceso), El Modulo de Ventas, El Modulo de Recursos 

Humanos 

Permite un eficiente manejo logístico y mejores mecanismos de control de la 

gestión operativa de la Cadena de Tiendas. 

Registra todo tipo de movimiento de la mercadería, asignándole un número de 

contabilización característico a cada movimiento. 
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5. HIPOTESIS  

¿Qué mejoras se pueden hacer al sistema logístico que tiene la empresa? 

HIPOTESIS ( Planteamiento ) APLICACION 

La mejora continua se da a diario mediante 

los reportes que se les envía al Área de 

Sistemas para la obtención en el sistema 

OFISIS  de nuevos reportes, herramientas 

de gestión para las diferentes áreas.  

Al generar nuevos reportes y herramientas 

de gestión, el sistema se integra en sus 

procedimientos asignando a cada usuario 

de acuerdo a su cargo los accesos 

necesarios.  

ORGANIZACIÓN 

- Es vital el trato directo entre marketing, 

logística y sistemas para ello es 

imprescindible que todo el personal este en 

un solo local, para coordinar todos los 

planes de acción y evitar los gastos en 

llamadas telefónicas y la redacción de 

correos electrónicos por cosas de rutina de 

esa manera evitaríamos perdidas de tiempo.

- Efectuar un estudio de mercado por zonas, 

analizando los tipos de consumidores por 

distritos y analizar las estadísticas de 

compras por tienda. 

 

 

 

- Un cambio significativo fue que Logística 

y Sistemas estén en un solo local para 

poder mejorar las herramientas y tener un 

trato directo. 

 

- Se creo un nuevo departamento de 

Exhibiciones con personal especializado en 

el rubro que coordina con el proveedor  

Directamente; en cada una de las tiendas 

están los encargados de exhibiciones. 

 

- Hay un encargado de Marketing en cada 

una de las tiendas que coordina con Ventas 

los planes de acción a seguir. 
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- Establecer un cronograma de reuniones 

en la semana con el personal directivo de 

cada una de las tiendas pudiendo ser todos 

los días de 6:00 PM – 7:00 PM , cada 

tienda tendrá un día en la semana para 

informar, coordinar todas las propuestas de 

mejora continua en los procesos. 

- Se estableció un cronograma de reuniones 

en donde cada tienda tiene una reunión una  

vez al mes estando representantes de la 

administración de la tienda con Logística, 

Administración, Marketing y Sistemas. 

 

GENERACION DE PEDIDOS 

--Estadística de Ventas: 

- La mejora continua para este proceso ha 

ido simplificando cada vez mas la consulta 

de la estadística de ventas siendo necesaria 

la implementación del reporte cuadro 

macro de todos los ítems y los códigos de 

los componentes  de las ofertas. 

-- Stocks Mínimos y Máximos 

- El método de actualización de mínimos y 

máximos  permite ingresar a cada ítem  y 

actualizar el stock mínimo y máximo 

visualizando los valores iniciales.  

 

 

 

 

 

El área de sistemas ha trabajado en el 

reporte macro de todos los ítems por cada 

jefe de línea y la visualización de los 

componentes de las ofertas en el sistema. 

 

 

 

- La carga masiva de mínimos y máximos 

en el sistema estaba no operativo,  ya se 

supero este problema y se puede analizar la 

estadística en un cuadro  excel y cargarlo 

al sistema  automáticamente, reduciendo 

los tiempos de operación. 
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- El método de mínimos y máximos no 

permite analizar la estadística de ventas 

para los ítems que tengan una rotación 

regular, teniendo que apoyarse en la 

estadística de cada tienda y revisar cada 

articulo tomando mucho tiempo. 

-- Reposición de Stock  

- Los ítems de los proveedores no están 

actualizados con los mínimos y máximos, 

pudiendo generarse errores en la orden de 

compra y  cuantiosas pérdidas al efectuarse 

pedidos que no sean necesarios. 

 

- El área de sistemas viene desarrollando 

una aplicación en donde automáticamente 

sean cargados los mínimos y máximos de 

los ítems al sistema.  

 

 

 

- La carga masiva de mínimos y máximos 

ya esta actualizada habiendo mayor 

confianza en la generación de reposición de 

stock. 

-  El envió de las ordenes de compra es 

automático una vez generada la reposición 

de stock, se genera un listado de Ordenes 

de Compra y las que estén por debajo del 

pedido mínimo son analizadas por el jefe de 

línea. 

- El área de sistemas viene analizando el 

punto del pedido mínimo por cada orden de 

compra para poder generar ordenes de 

compra automáticas y sean enviadas a los 

proveedores vía email.   
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INGRESO DE ITEMS 

-- Seguimiento de Órdenes Pendientes. 

A cada proveedor se le envía la relación 

órdenes pendientes, no se realiza la 

calificación de los cumplimientos de 

entrega por medio de indicadores..  

 

 

Se viene trabajando en la calificación del 

proveedor de acuerdo a los cumplimientos 

de entrega de despachos. 

 

ALMACENAMIENTO 

-- Análisis y evaluación de las líneas 

asignadas 

- Determinar los artículos de baja rotación, 

a fin de proceder a su devolución o 

depuración.  

- Los indicadores son obtenidos mediante la 

extracción de la base de datos y trabajados 

en excel. 

- La clasificación ABC de los ítems es 

obtenida por un Pareto después de la 

extracción de la data..  

 

 

 

 

- Se viene analizando la manera de 

sistematizar este procedimiento. 

 

- El área de sistemas viene trabajando en la 

implementación de la herramienta de 

gestión. 

- En el sistema se puede cargar el tipo de 

clasificaron de cada ítem, se viene 

trabajando en la actualización del ABC 

automática.  

EXHIBICION 

- El jefe de línea debía coordinar con los 

administradores de las tiendas los cambios 

necesarios 

 

- Con la creación del departamento de 

exhibiciones los jefes de línea tienen mejor 

coordinación y estamos a la vanguardia. 
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6. DISEÑO METODOLOGICO 

6.1. Análisis Estadístico 

El presente estudio es de tipo analítico, descriptivo, retrospectivo y observacional 

tomando en cuenta casos reales  que se realizo en la ciudad de Lima en una cadena 

de tiendas especialista en acabados durante los meses de Enero a Agosto del 2006 

           A. Definición del Universo 

 La población objetivo del estudio estuvo dada por el total de proveedores y los  ítems 

existentes en las tiendas tanto en stock como en exhibición. 

B. Muestra 

El tamaño de la muestra es de 1174 ítems correspondientes a  un proveedor               

principal.  

C. Tipo de Muestreo 

Los casos fueron seleccionados por el método aleatorio simple (al azar),    mediante 

la tabla de los números aleatorios.  
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7. CONCLUSIONES 

• El sistema implementado en la tienda especialista en acabados permite generar 

reportes para los principales procesos, sin embargo aun no tiene implementado 

todas las herramientas necesarias, debiendo extraer de la base de datos 

información para su análisis y posterior propuesta en la mejora continua del 

sistema. 

• Lo único constante en el transcurso del tiempo es el cambio, cada día se irán 

descubriendo nuevas formas de análisis en los reportes y se automatizaran los 

procedimientos, mejorándolos de tal manera  que el tiempo en obtención de 

reportes y análisis de la base de datos  sea el mínimo y el mayor tiempo ocupado 

por el Jefe de Línea será para negociación con los proveedores, visita a las tiendas 

para un trato mas directo con los administradores y personal. 

• Optimizar el tiempo en oficina es primordial, lo más importante es el  trato y 

negociación con los proveedores, obteniendo mejores promociones y bajos precios 

para continuar ofreciendo al público las mejores ofertas y mejores precios del 

mercado. 
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9. APENDICE 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Caso de Ofertas con varios componentes  



OFERTA COMP 1 COMP 2 COMP 3 DESCRIPCION

OFERAPBLC0007 MEDTRERAP0001 ASITREFIO0011 LLATREECO0005
Rapid Jet Blanco Full Equipo 

OFETREMED0071 MEDTRERAP0001 ASITREFIO0011 LLATREECO0005
Medio Baño Rapid Jet C/. Lvt. Fontana Blanco incluye asiento y griferia

OFETREMED0076 MEDTRESIF0055 LLATREIRI0002
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt. Malibu y Pedestal Mancora Celeste Pastel incluye

asietno y griferia.

OFETREMED0077 WCTTRERAP0008 LVTTREFON0030
Medio Baño Rapid Jet C/. Lvt. Fontana Blanco loza sola

OFETREMED0110 MEDTREEVO0001 ASITREBEM0002 MEZTREIRI0010
Medio Baño Evolution C/.Lvt. Fontaine y pedestal Blanco incluye asiento y

grifería

OFETREMED0111 MEDTREEVO0002 ASITREBEM0001 MEZTREIRI0010
Medio Baño Evolution C/.Lvt. Fontaine y pedestal Bone incluye asiento y

grifería

OFETREMED0112 MEDTREEVO0003 ASITREBEM0020 MEZTREIRI0010
Medio Baño Evolution C/.Lvt. Fontaine y pedestal Silver incluye asiento y

grifería

OFETREMED0113 MEDTRETOP0011 ASITREBEM0002 MEZTREECO0003
Medio Baño Top Piece Elongado C/.Lvt. Manatial y pedestal Blanco incluye

asiento y grifería

OFETREMED0082 MEDTRESIF0034 ASITREFIO0011 LLATREECO0005
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt. Pedestal Mancora Blanco incluye asietno y

griferia.

OFETREMED0125 MEDTREADV0021 MEZTREIRI0010
Medio Baño One Piece Advance Blanco C/. Lvt. Advance y pedestal manantial

incluye griferia y asiento

OFETREMED0126 MEDTREADV0022 MEZTREIRI0010
Medio Baño One Piece Advance Bone C/. Lvt. Advance y pedestal manantial

incluye griferia y asiento

OFETREMED0074 MEDTREFON0001 MEZTREIRI0008
Medio Baño Fontaine (Inodoro, Lvt. Y ped) Blanco comercial incluye siento y

griferia 

OFETREMED0032 MEDTREADV0027 MEZTREIRI0010
Medio Baño One Piece Advance Silver C/.Lvt. Advance y pedestal manantial

incl. Grifería y ast.

OFETREMED0033 MEDTREADV0031 MEZTREIRI0010
Medio Baño One Piece Advance Azul Pastel C/.Lvt. Advance y pedestal

manantial incl. Grifería y ast.

OFETREMED0030 MEDTREADV0026 MEZTREIRI0010
Medio Baño One Piece Advance Guinda C/.Lvt. Advance y pedestal manantial

incl. Grifería y ast.

COMPONENTES DE OFERTAS VIGENTES TREBOL



OFETREMED0031 MEDTREADV0025 MEZTREIRI0010
Medio Baño One Piece Advance Negro C/.Lvt. Advance y pedestal manantial

incl. Grifería y ast.

OFETREMED0036 MEDTREADV0024 MEZTREIRI0010
Medio Baño One Piece Advance Azul Profundo C/.Lvt. Advance y pedestal

manantial incl. Grifería y ast.

OFETREMED0014 MEDTREEVO0010 ASITREBEM0002 MEZTREIRI0009
Medio Baño Evolution C/.Lvt. Sonnet Blanco incluye asiento y grifería

OFETREMED0015 MEDTREEVO0009 ASITREBEM0001 MEZTREIRI0009
Medio Baño Evolution C/.Lvt. Sonnet Bone incluye asiento y grifería

OFETREMED0083 MEDTREEVO0011 MEZTREIRI0009
Medio Baño Evolution C/.Lvt. Sonnet Azul Profundo incluye asiento y grifería

OFETREMED0085 MEDTREEVO0013 MEZTREIRI0009
Medio Baño Evolution C/.Lvt. Sonnet Guinda incluye asiento y grifería

OFETREMED0027 MEDTRETOP0018 MEZTREIRI0010
Medio Baño Top Piece Elongado C/.Lvt. Manatial y pedestal Azul Profundo

incluye asiento y grifería

OFETREMED0028 MEDTRETOP0017 MEZTREIRI0010
Medio Baño Top Piece Elongado C/.Lvt. Manatial y pedestal azul Pastel incluye

asiento y grifería

OFETREMED0058 MEDTRETOP0006 ASITREBEM0001 MEZTREIRI0010
Medio Baño Top Piece Elongado C/.Lvt. Manatial y pedestal Bone incluye

asiento y grifería

OFETREMED00133 MEDTRETOP0022 MEZTREIRI0010
Medio Baño Top Piece Elongado C/.Lvt. Manatial y pedestal silver incluye

asiento y grifería

OFETREMED0102 MEDTRESIF0027 ASIFIOECO0004 LLATREIRI0002
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt. Pedestal Mancora Gris Plata incluye asiento y

griferia.

OFETREMED0117 MEDTRESIF0061 ASIFIOMOP0008 LLATREIRI0002
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt. Pedestal Mancora Guinda incluye asietno y

griferia.

OFETREMED0018 MEDTRESIF0029 ASIFIOECO0005 LLATREIRI0002
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt.  Pedestal Mancora Coral incluye asietno y griferia.

OFETREMED0103 MEDTRESIF0057 ASIFIOECO0003 LLATREIRI0002
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt.  Pedestal Mancora Bone incluye asietno y griferia.

OFETREMED0019 MEDTRESIF0035 ASIFIOECO0006 LLATREIRI0002
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt. Pedestal Mancora Verde pastel incluye asietno y

griferia.

OFETREMED0119 MEDTRESIF0062 ASIFIOMOP0009 LLATREIRI0002
Medio Baño Sifon Jet C/. Lvt. Pedestal Mancora Azul Pastel incluye asietno y

griferia.

OFETREMED0134 MEDTREADV0036 ASITREBEM0015 MEZTREIRI0008
Medio Baño Advance C/Lvt. Sonnet Blanco incluye asiento y grifería



OFETREMED0141 MEDTREADV0036 ASITREBEM0015 MEZTREIRI0008
Medio Baño Advance C/lvt. Sonnet blanco incl. Asto y grifería - Lista p/Instalar

OFETREMED0135 MEDTREADV0039 ASITREBEM0021 MEZTREIRI0008
Medio Baño Advance C/Lvt. Sonnet Azul profundo incluye asiento y grifería

OFETREMED0136 MEDTREADV0040 ASITREBEM0019 MEZTREIRI0008
Medio Baño Advance C/Lvt. Sonnet Negro incluye asiento y grifería

OFETREMED0137 MEDTREADV0041 ASITREBEM0018 MEZTREIRI0008
Medio Baño Advance C/Lvt. Sonnet Guinda incluye asiento y grifería

OFETREMED0138 MEDTREADV0037 ASITREBEM0016 MEZTREIRI0008
Medio Baño Advance C/Lvt. Sonnet Bone incluye asiento y grifería

OFETREMED0139 MEDTREADV0038 ASITREBEM0022 MEZTREIRI0008
Medio Baño Advance C/Lvt. Sonnet Azul Pastel incluye asiento y grifería

OFETREMED0140 MEDTRERAP0009 ASIFIOMOP0009 LLATREECO0007
Medio Baño Rapid Jet C/.Lvt. Y Ped. Mancora Azul Pastel incluye Asto. Y

Grifería

OFETREMED0142 MEDTRERAP0011 ASIFIOECO0006 LLATREECO0005
Medio Baño Rapid Jet C/.Lvt. Y Ped. Mancora Verde Pastel incluye Asto. Y

Grifería

OFETREMED0143 MEDTRERAP0012 ASIFIOECO0004 LLATREECO0005
Medio Baño Rapid Jet C/.Lvt. Y Ped. Mancora Gris Plata incluye Asto. Y

Grifería

OFETREMED0144 MEDTRERAP0013 ASIFIOECO0005 LLATREECO0005
Medio Baño Rapid Jet C/.Lvt. Y Ped. Mancora Coral incluye Asto. Y Grifería

OFETREMED0145 MEDTRERAP0015 ASIFIOECO0003 LLATREECO0005
Medio Baño Rapid Jet C/.Lvt. Y Ped. Mancora Bone incluye Asto. Y Grifería

OFETREMED0146 MEDTRERAP0014 ASIFIOECO0001 LLATREECO0005
Medio Baño Rapid Jet C/.Lvt. Y Ped. Mancora Blanco incluye Asto. Y Grifería
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• Diapositivas 
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- Un cambio significativo fue que Logística y 
Sistemas estén en un solo local para poder 
mejorar las herramientas y tener un trato 
directo.

- Se creo un nuevo departamento de 
Exhibiciones con personal especializado en 
el rubro que coordina con el proveedor 
directamente; en cada una de las tiendas 
están los encargados de exhibiciones.

- Hay un encargado de Marketing en cada una 
de las tiendas que coordina con Ventas los 
planes de acción a seguir.

- Se estableció un cronograma de reuniones en 
donde cada tienda tiene una reunión una  
vez al mes estando representantes de la 
administración de la tienda con Logística, 
Administración, Marketing y Sistemas.

ORGANIZACIÓN
- Es vital el trato directo entre marketing, 

logística y sistemas para ello es 
imprescindible que todo el personal este en 
un solo local, para coordinar todos los 
planes de acción y evitar los gastos en 
llamadas telefónicas y la redacción de 
correos electrónicos por cosas de rutina de 
esa manera evitaríamos perdidas de 
tiempo.

- Efectuar un estudio de mercado por zonas, 
analizando los tipos de consumidores por 
distritos y analizar las estadísticas de 
compras por tienda.

- Establecer un cronograma de reuniones en la 
semana con el personal directivo de cada 
una de las tiendas pudiendo ser todos los 
días de 6:00 PM – 7:00 PM , cada tienda 
tendrá un día en la semana para informar, 
coordinar todas las propuestas de mejora 
continua en los procesos.





A Funciones de Generación de Pedidos

A.1 Abastecimiento de tiendas
Herramientas para la generación de pedidos
Estadística de Ventas
Stocks Mínimos y Máximos

Reposición de Stock
Reposición de artículos a pedido
Guiados
Kardex
Pedidos Sugeridos

Organización de Pedidos
Costos

A.2 Incorporación de nuevas líneas / ítems



A Funciones de Generación de Pedidos

A.1 Abastecimiento de tiendas



Herramientas para la generación de pedidosHerramientas para la generación de pedidos

Estadística de Ventas

Stocks Mínimos y Máximos

Reposición de Stock

Reposición de artículos a pedido

Guiados

Kardex

Pedidos Sugeridos

Organización de Pedidos

Costos



Estadística de Ventas



El área de sistemas ha trabajado en el reporte 
macro de todos los ítems por cada jefe de 
línea y la visualización de los componentes 
de las ofertas en el sistema.

GENERACION DE PEDIDOS
--Estadística de Ventas:
- La mejora continua para este proceso ha ido 

simplificando cada vez mas la consulta de 
la estadística de ventas siendo necesaria la 
implementación del reporte cuadro macro 
de todos los ítems y los códigos de los 
componentes  de las ofertas.







Stocks Mínimos y Máximos





- La carga masiva de mínimos y máximos en el 
sistema estaba no operativo,  ya se supero 
este problema y se puede analizar la 
estadística en un cuadro  excel y cargarlo 
al sistema  automáticamente, reduciendo 
los tiempos de operación.

- El área de sistemas viene desarrollando una 
aplicación en donde automáticamente sean 
cargados los mínimos y máximos de los 
ítems al sistema. 

- La carga masiva de mínimos y máximos ya 
esta actualizada habiendo mayor confianza 
en la generación de reposición de stock.

GENERACION DE PEDIDOS

-- Stocks Mínimos y Máximos
- El método de actualización de mínimos y 
máximos  permite ingresar a cada ítem  y 
actualizar el stock mínimo y máximo 
visualizando los valores iniciales. 
-El método de mínimos y máximos no permite 
analizar la estadística de ventas para los ítems 
que tengan una rotación regular, teniendo que 
apoyarse en la estadística de cada tienda y 
revisar cada articulo tomando mucho tiempo.



Reposición de Stock



- El envió de las ordenes de compra es 
automático una vez generada la reposición 
de stock, se genera un listado de Ordenes 
de Compra y las que estén por debajo del 
pedido mínimo son analizadas por el jefe 
de línea.

- El área de sistemas viene analizando el punto 
del pedido mínimo por cada orden de 
compra para poder generar ordenes de 
compra automáticas y sean enviadas a los 
proveedores vía email.  

GENERACION DE PEDIDOS

-- Reposición de Stock 
- Los ítems de los proveedores no están 

actualizados con los mínimos y máximos, 
pudiendo generarse errores en la orden de 
compra y  cuantiosas pérdidas al 
efectuarse pedidos que no sean necesarios.



Reposición de artículos a pedido



Guiados



Kardex





Pedidos Sugeridos



Organización de Pedidos



Costos



A.2 Incorporación de nuevas líneas / ítems







B Funciones de Ingreso de Ítems

B.1 Seguimiento de las órdenes pendientes

C Funciones de Almacenamiento
C.1 Análisis y evaluación de las líneas asignadas

Indicadores de Gestión

Comportamiento de las Ventas e Indicadores

Clasificación ABC



B Funciones de Ingreso de Ítems

B.1 Seguimiento de las órdenes pendientes





Se viene trabajando en la calificación del 
proveedor de acuerdo a los cumplimientos 
de entrega de despachos.

INGRESO DE ITEMS
-- Seguimiento de Órdenes Pendientes.
A cada proveedor se le envía la relación 

órdenes pendientes, no se realiza la 
calificación de los cumplimientos de 
entrega por medio de indicadores.. 



C Funciones de Almacenamiento
C.1 Análisis y evaluación de las líneas asignadas







Indicadores de Gestión



Comportamiento de las Ventas e Indicadores



Clasificación ABC



- Se viene analizando la manera de sistematizar 
este procedimiento.

- El área de sistemas viene trabajando en la 
implementación de la herramienta de 
gestión.

- En el sistema se puede cargar el tipo de 
clasificaron de cada ítem, se viene 
trabajando en la actualización del ABC 
automática. 

ALMACENAMIENTO
-- Análisis y evaluación de las líneas asignadas
- Determinar los artículos de baja rotación, a 

fin de proceder a su devolución o 
depuración. 

- Los indicadores son obtenidos mediante la 
extracción de la base de datos y trabajados 
en excel.

- La clasificación ABC de los ítems es obtenida 
por un Pareto después de la extracción de 
la data.. 



D Funciones de Exhibición
D.1 Exhibiciones

Mantenimiento de exhibiciones



- Con la creación del departamento de 
exhibiciones los jefes de línea tienen mejor 
coordinación y estamos a la vanguardia.

EXHIBICION

- El jefe de línea debía coordinar con los 
administradores de las tiendas los cambios 
necesarios



E Funciones de Salida 
de Mercadería

E.1 Ofertas y promociones

E.2 Publicaciones

E.3 Devolución a proveedores

E.4  Benchmarketing



E Funciones de Salida de Mercadería

E.1 Ofertas y promociones



E.2 Publicaciones



E.3 Devolución a proveedores





E.4  Benchmarketing





Responsabilidades del Jefe de Línea



Equipos y Software



Al generar nuevos reportes y herramientas de 
gestión, el sistema se integra en sus 
procedimientos asignando a cada usuario 
de acuerdo a su cargo los accesos 
necesarios. 

La mejora continua se da a diario mediante los 
reportes que se les envía al Área de 
Sistemas para la obtención en el sistema 
OFISIS  de nuevos reportes, herramientas 
de gestión para las diferentes áreas. 



Responsabilidades Equipos y SoftwareOrganización
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