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ACRONIMOS Y SIGLAS.

DBS: Dealer Business System; software principal interno de MATRA.
Depto: Departamento.

DMAIC: Metodologia de Mejora continua, Definir, Medir, Analizar, Implementar
y Controlar.

DOT: Department of Transportation, cédula de la llanta y fecha de fabricacion
de las llantas.

GAP: Brecha entre lo propuesto y el alcance real.
KPI: Key performance indicator; indicador clave de rendimiento.

LEADTIME: es el tiempo de reaprovisionamiento del inventario desde que se
hace el pedido al proveedor hasta que esta disponible para la venta.

LLANTRAC: Empresa dedicada a la comercializacion de llantas de Tracsa.
MATRA: Maquinaria y Tractores Ltda.

PEPS: Primero en entrar, Primero en Salir.

PHVA: Ciclo de mejora continua de Deming, Planear, Hacer, Verificar, Actuar.
PSSR: Product Support Sales Representative.

SEIS SIGMA:

TRACSA: Tractores Cat S.A.; empresa dedicada a la comercializacion de
equipos CAT en México.
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RESUMEN EJECUTIVO.

Véasquez U., A. (2020). Optimizacién del Departamento de Llantas de
Maquinaria y Tractores Ltda. (MATRA), durante el ler cuatrimestre de 2020,
Universidad Hispanoamericana. Tésis para optar por el grado de Licenciatura

en Ingenieria Industrial. Tutora: Deyna Mora Montero.

MATRA una empresa lider del mercado, siempre en su afan de
mantenerse en la mente de sus clientes hace 6 afios incluyé en su portafolio
de productos, las llantas, sin embargo la incursion en la comercializacion de
un producto como este que pareciera sencillo, no resulta serlo debido a la
tecnologia y desarrollo que invierten muchas empresas a nivel mundial, por
esto la empresa decidié darle un norte con mucho mejor direccién debido a
gue durante el 2019 sufrié un estancamiento en el crecimiento y rendimientos
de la operacion; causado por ciertas falencias que necesitaban ser atendidas
a la brevedad, estos problemas fueron determinados por medio de entrevistas
con el personal, Focus Group y un analisis de informacién extraida del sistema

de la compaiiia.

Para poder encontrar soluciones viables a las fallas fue necesario
determinar qué variables estaban afectando con mayor fuerza la operacion a

nivel administrativo, operativo y financiero. Debido a esto fue necesario
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desarrollar un cronograma de actividades de trabajo con la intencién de
delimitar el alcance, y poder impactar de forma concisa pero efectiva la

operacion del depto. y la percepcion de clientes internos y externos.

Para el desarrollo de la implementaciéon de las soluciones, y lograr el
objetivo de optimizar el depto. de llantas operativamente, administrativamente,
pero principalmente de forma financiera; el proyecto se realiz6 apoyado en la
metodologia DMAIC: Definir, Medir, Analizar, Implementar y Controlar; como
una de las mejores herramientas que se pueden utilizar para lograr mejoras

en un area de trabajo, y poder enrumbar las compafiias a la mejora continua.



CAPITULO I: INTRODUCCION.
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Seccion 1.1 Descripcion General del Proyecto.

El presente proyecto, se basaré en el andlisis de la operacion del Depto.
de Llantas de MATRA, un é&rea creada con la intencion de completar el
portafolio de productos que la empresa ofrece, y el cual siendo un producto de
mantenimiento preventivo, con constante desgaste en los equipos, maquinaria
y camiones, ha representado una soluciéon mas para los clientes; ademas ha
presentado un aumento importante en la demanda durante varios afnos,
ocasionando que el depto. tenga un crecimiento bastante amplio y acelerado;
pero como es usual en una operacion de este tipo, la rapidez de crecimiento
ha incidido en una administracion un poco desordenada; en diversos

procesos:

Control de inventarios, exceso de inventario, problemas de almacenaje y
rotacion.

Procedimiento de compras de stock, poco eficientes.

Recursos poco productivos.

Ineficiencia en la administracion de los recursos que afectan los resultados

financieros.

Por lo anteriormente mencionado, es que la junta directiva tiene

especial interés de realizar un proyecto de mejora, con el fin de poder optimizar
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la operacion actual de dicho depto., dentro de la compafia y poder generar

una propuesta solida y agresiva que rentabilice la operacion ain mas.

Seccion 1.2 Identificacion de la Empresa o Institucién.
1.2.1 Descripcion General de la Empresa o Institucion.

Razon Social: Maquinaria y Tractores Ltda.

Nombre Comercial: MATRA.

Antiguedad: 65 afios.

Ubicacion geografica: Oficinas Centrales Coyol de Alajuela.
Sucursales: 16 Sucursales.

Productos: Maquinaria, equipos, repuestos y servicio post-venta.

Marcas Representadas:

MATRA [HVU BEDGE

EQUIPONUEVO RENTA ~ EQUIPO USADO MARCAS SOLUCIONES INTEGRALES + SOLUCIONES POR INDUSTRIA ~ PROMOCIONES  FINANCIAMIENTO

Yellowmark APE

CAT Commosa Genie
Gomaco Good Year International
Intrame John Deere MACK
Mbcrusher Metso Michelin
SANY Schwing Soilmec

Sullair Towmotor Triangle

Volvo Wacker Neuson Zhong Tong Bus

Figura 1: Marcas Representadas por Matra.

Fuente: sitio web oficial, www.matra.co.cr
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Maquinaria y Tractores Ltda. es una empresa con mas de 65 afios en
el mercado, contribuyendo en diferentes épocas y sectores productivos del
pais, siempre a la vanguardia con maquinaria de prestigiosas marcas como

Caterpillar, John Deere, Mack, e International.

MATRA cuenta con equipos para construccion, agricultura, transporte e
industria entre otros. Dentro de su portafolio de soluciones se ofrecen equipos

nuevos, usados o para rentar.

Para completar el liderazgo de las mejores marcas, MATRA se ha
caracterizado por ofrecer un amplio stock de repuestos y un moderno taller de

servicio especializado para equipos de construccion, agricolas y camiones.

Para cubrir todo el territorio nacional MATRA cuenta con 16 sucursales
ubicadas en Nuevas Oficinas Centrales en El Coyol, Cartago, Pérez Zeleddn,
Guépiles, Orotina, Liberia, San Carlos, Naranjo, Santa Cruz, Herradura, Limén,

Rio Claro, Parrita, Upala, La Uruca y Heredia.
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Distribucion geografica de las Sucursales.

SUCURSAL SUCURSAL

UPALA SUCURSAL
LIBERIA SAN CARLOS SUCURSAL
HEREDIA
SUCURSAL
GUAPILES
SUCURSAL
SANTA CRUZ SUCURSAL
LIMON
SUCURSAL
CARTAGO
SUCURSAL
OROTINA
SUCURSAL
NARANJO

SUCURSAL

SUCURSAL RIO CLARO

coyoL

SUCURSAL
HERRADURA
SUCURSAL
SUCURSAL PEREZ ZELEDON
PARRITA

Figura 2: Distribucion geografica de las sucursales de Matra.

Fuente: sitio web oficial, www.matra.co.cr



http://www.matra.co.cr/
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Mision

Somos el proveedor lider de soluciones de maquinaria con las
mejores opciones financieras y tecnolégicas, para los mercados de

construccion, agricola, transporte y generacion eléctrica en Costa Rica.

Buscamos maximizar las relaciones de valor con nuestros clientes, el
bienestar y desarrollo de nuestro personal, de nuestra comunidad y la

rentabilidad de la empresa.

Vision

Matra, calidad que rinde: con nuestras soluciones seremos lideres y

haremos lideres a nuestros clientes.

Valores

INTEGRIDAD. El poder de la honestidad. La integridad es el fundamento de

todo lo que hacemos.

EXCELENCIA. El poder de la calidad. Establecemos y logramos metas

ambiciosas.

TRABAJO EN EQUIPO. El poder de trabajar juntos. Nos ayudamos unos a

otros para lograr el éxito.



COMPROMISO. El poder de la responsabilidad. Asumimos nuestras

responsabilidades.
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Organigrama MATRA.

GERENCIA
GENERAL
GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA
RRHH FINANCIERA| SUCURSALES POST-VENTA GARANTIAS RENTA
SALUD CONTABILIDAD QUINCE SUB-GERENTE
OCUPACIONAL SUCURSALES TALLER
LABORATORIO

ENTRENAMIENTO

TESORERIA

CREDITO
Y COBRO

Figura 3: Organigrama de Matra.

11

IMPORTACIONES

Fuente: departamento de Recursos Humanos de Matra.

REPUESTOS
CONTROL
INVENTARIOS
DEPTO
LLANTAS
JEFE COMERCIAL
DE LLANTAS

VENDERORES
DE SERVICIO

VENDEDORA

TECNICO
ASESOR

LIDER
BODEGA
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MATRA

NUESTRA POLITICA DE

MATRA se compromete satisfacer las necesidades y exceder las expectativas
de sus clientes brindandoles soluciones de maquinaria para diferentes
mercados con las mejores opciones financieras y tecnolégicas. Buscando
maximizar el bienestar y el desarrollo de su personal, de la comunidad y la
rentabilidad.

ESTO SE LOGRARA MEDIANTE:

Personal comprometido con la excelencia
Administracion de las relaciones con los clientes
El seguimiento y la mejora continua de nuestros procesos

El cumplimiento de los requisitos legales, reglamentarios y los propios
€Omo organizacion

Gerencia General
Alonso Bogantes

Figura 4: Politica de Calidad de Matra.

Fuente: sitio web oficial, www.matra.co.cr
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1.2.2 Antecedentes de la Empresa.

Historia

En el afio 1950, los hermanos Alvaro y Carlos Manuel Gonzélez
Alvarado, junto con Don Carlos Gomez, iniciaron el suefio de crear una
empresa que supliera las necesidades de maquinaria, repuestos y servicio

para el pais.

Asi fue como el 1 de mayo de 1951 empieza a operar la empresa
MATRA (Maquinaria y Tractores Ltda.) con la representacion exclusiva de

Caterpillar.

MATRA abri6 sus puertas al pablico con un local ubicado en avenida
primera, cerca del Parque Morazan. Las operaciones fueron
desenvolviéndose de manera exitosa y a finales de 1951 se asumié la
representacion de la marca Mack y en 1953 se integré la linea agricola John

Deere.

La gran expansion que experimenté MATRA, obligé el traslado a un

terreno en La Uruca en 1957.

Desde un principio, Matra se preocupo por llevar sus servicios a todos
los rincones del pais. Por lo que desde sus inicios se crearon sucursales en

todo el territorio nacional.
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La vision futurista y el deseo de ofrecer un mejor servicio a sus
clientes, llevo al traslado de la empresa a unas nuevas instalaciones en

Santa Ana en 1995.

Gracias a nuestros clientes, accionistas y al esfuerzo de todos
nuestros colaboradores, MATRA se mantiene como lider en el mercado de

los productos que con gran honor y orgullo representa.

Y ahora nuevamente y acorde al plan estratégico actual, la empresa va
a trasladarse proximamente a unas nuevas y modernas instalaciones en el
Coyol de Alajuela, mas amplias, vanguardistas y acorde al crecimiento que ha
tenido la compafiia en el territorio nacional, por supuesto con la intencion de
adecuarse al mercado exigente y en constante evolucién, para asi dar confort

y un servicio de primera a todos sus clientes.

Sin embargo, en este traslado no se habia contemplado el crecimiento
y negocio de llantas en la nueva ubicacién, y es una de las razones para el

desarrollo de este proyecto de optimizacion.
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Seccion 1.3 Planteamiento del Problema.

1.3.1 Definiciéon del Problema.

El depto. de llantas, de Maquinaria y Tractores Ltda., es un area
relativamente nueva, cuenta con aproximadamente 6 afios de creada; la
misma inicid con la intencion de complementar su oferta de productos de
mantenimiento preventivo; esta area ha presentado un crecimiento agresivo,
aportando ingresos importantes a la compafia, ademas de ser una solucion

integral para todos los clientes que compran equipo y maquinaria en MATRA.

Sin embargo como suele suceder con algunos negocios o divisiones
nuevas, el crecimiento acelerado e incremento en las ventas, provoca
desorden y distorsion en las metas del negocio, tal como esta sucediendo en
el depto. mencionado; afectando la operacion del area en diferentes procesos
que afectan las utilidades, es por esto que las jefaturas y gerencias han
detectado e indicado la necesidad, de un plan de mejora en cuanto al
funcionamiento de la operacién de dicha area; hay actividades tales como la
administracion de los inventarios, los costos de operacion, almacenaje y
organizacion del area de bodega, logistica interna y externa que esta
causando perjuicios econémicos; hay diversos factores y variables que han
venido afectando la operacién del depto., restandole eficiencia ademas de

aumentar el costo y el gasto del area, e inciden directamente en las ventas y



31

utilidades; afectando en el Ultimo afio mas fuertemente la tendencia de
crecimiento que traia; a pesar de estar colocando mas unidades mensuales;
las ventas estan aproximadamente $35.000 promedio mensual mas bajas de
lo presupuestado y las utilidades operativas esperadas 4% por debajo de lo
solicitado por los duefios de la compafia; debido a esto la junta directiva exige
a las gerencias y jefaturas una intervencion inmediata de la operacion, con el
propésito de buscar la optimizacion del area, ademas de retomar el rumbo de
crecimiento y rentabilidad esperada tomando en cuenta que ahora es un area
con mas experiencia e informacion, se espera lograr el desarrollo del negocio

con una estrategia mas robusta y profesionalizada.

Otra de las situaciones detectadas es un sobre stock bastante alto en
algunas medidas y marcas de llantas que encarecen el inventario, ademas
ralentizan la rotaciébn del stock, lo cual genera gastos e intereses por
administracion del inventario que contribuyen a la reduccion de las utilidades

esperadas.

Un factor positivo e importante a tomar en cuenta es que las oficinas
centrales de MATRA van a ser trasladadas al Coyol de Alajuela; sin embargo,
es una situacibn que se convierte en una ocasion para estudiar las
oportunidades de mejora del depto. de llantas. Esto debido a que en el nuevo
edificio no fue contemplada un area de almacenamiento de llantas causando

la necesidad inmediata de buscar una nueva locacion para este depto. y con
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la cual se esta considerando aprovechar el traslado como la oportunidad
idonea para plantear un proyecto integral y estratégico que propicie el

crecimiento de esta area de negocio.

Aprovechando toda esta situacion, nace la posibilidad de someter esta
area a un diagnostico y optimizacién de funcionamiento en cuanto a la

operacion del depto. de llantas se refiere.

La intencion del proyecto es identificar los principales factores que
repercuten en su operacion de forma negativa y proponer mejoras para el area,
por medio del uso de las herramientas ingenieriles para el diagndstico de los
problemas, su priorizacién y la generacion de ideas de optimizacion, en funcion
de varias aristas que se tienen y situaciones que estan surgiendo, tal como la
bdsqueda de una nueva area de almacenamiento; algunas de las necesidades

gue se deben de ir atendiendo son:

Alcance de las metas de toda empresa y area comercial, generar mayores
ventas con mejores rendimientos, ademas que estos sean los esperados y
aceptados por los duefios y socios.

Mejorar el servicio al cliente, en cuanto a oferta de producto mas completa e
integral.

Optimizar el orden y facilidad de control de los inventarios en las instalaciones.
Busqueda de una nueva bodega con una ubicacién ideal para el manejo

logistico y accesible para el cliente final.
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Una vez identificadas las oportunidades de mejora y lograr ponerlas en
marcha por medio de las propuestas generadas, se pretende lograr
incrementar las ventas con una proyeccion real, alcanzable mes a mes, con
utilidades mucho mas altas, y adicionalmente genere una mayor madurez en
el negocio, un manejo ordenado y sostenido de buenos resultados, que
propicien la reinversion para el crecimiento del area, ademas de crear mayor

confianza en los clientes y el crecimiento en la participacién de mercado.

Dentro de los puntos criticos de control de calidad para este producto
se encuentran varios que estan afectando a los clientes y al area, por las

oportunidades de mejora existentes, se citan a continuacion:

Mayor diversificacién del stock, que el mismo sea oportuno a las necesidades
del cliente en cuanto a variedad de disefios, medidas, precios y cantidades
disponibles.

Mejorar el control del DOT de las llantas para garantizar la satisfaccion,
seguridad y tranquilidad de los clientes con el producto que estan adquiriendo.
Optimizar el orden y control en el almacenamiento de llantas, para contar con
tiempos de alistado mas rapidos, menos tiempo de espera para el cliente y en

el caso de recepcion de mercaderia reducir los tiempos de acomodo.
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4- Aumentar el mix de producto que se distribuye en las 15 sucursales, con la

intencidn de aprovechar la cobertura del territorio nacional, y aumentar cartera

de clientes.

Figura 5: Fotos bodega de llantas en Matra Lindora.

Fuente: fotos tomadas en la bodega de llantas en Lindora.
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1.3.2 Justificacion.

El estudio y analisis de las oportunidades de mejora que se realizara en
el depto. de llantas de MATRA permitird poner en contexto la realidad actual
de toda la operacion de dicha area, esto con la intencién de generar ideas
exitosas que generen aportes a otras areas de la organizacion, siempre en
busca de poder optimizar el funcionamiento de la empresa poco a poco, y

lograr poder rentabilizar al maximo las diferentes unidades de negocio.

La generacion de las propuestas de mejora no sélo van a colaborar con
los rendimientos de este departamento sino también ayudaran a definir las
metodologias y pautas de trabajo, que se podrian replicar en las otras
empresas del grupo beneficiandolas; por ejemplo, con una correcta
administracion de los inventarios de los productos de mantenimiento los cuales
tienen mercados muy competitivos y por ende los presupuestos son ajustados,
y las variaciones fuertes inciden en las utilidades operativas para bien o para

mal.
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Seccion 1.4 Objetivos del Proyecto.

1.4.1 Objetivo General.

Determinar por medio de diferentes herramientas ingenieriles las
oportunidades de mejora en la operacion del depto. de llantas de Maquinaria
y Tractores Ltda., que permitan aumentar la rentabilidad del area al menos un

4% a partir del primer cuatrimestre del 2020.

1.4.2 Objetivos Especificos.

e Evaluar la operacion del depto. de llantas para determinar las
oportunidades de mejora a implementar.

e Analizar las actividades del depto. de llantas, que son criticas en el
desemperio del area.

e Identificar las actividades del depto. de llantas, que afectan el alcance
del porcentaje de utilidad esperada.

e Generar las propuestas de mejora que permitirdn la optimizacion, de la

operacion del depto. de llantas en cuanto a sus utilidades.
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Seccion 1.5 Alcances y Limitaciones.
1.5.1 Alcance.

El presente proyecto de optimizacion de la operacion del depto. de
llantas de Maquinaria y Tractores Ltda. ubicada en Santa Ana, permite
colaborar con el alcance de las metas financieras de la compafia en esta area,
ademas de colaborar a ubicar las nuevas instalaciones en el GAM para el
almacenamiento del inventario de este depto. a partir del 2020; el cual genera
alrededor de $3.200.000 délares en ventas anuales, consolidando a MATRA
como lider en el mercado de la movilidad industrial; adicionalmente es un
punto de partida y guia para las otras empresas del grupo que inician sus

procesos de optimizacién y mejora continua.

1.5.2 Limitaciones.

Dentro de la optimizacion de la operacion se contemplaba la
reubicacibon de la bodega de llantas en wunas instalaciones de
aproximadamente 2.000 metros cuadrados, dada la magnitud del stock actual,
sin embargo, debido a los altos costos de alquiler por metro cuadrado en el
area metropolitana; el area maxima por la cual se podra optar se determino en

1.000 metros cuadrados.
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Otra de las dificultades existentes para la optimizacion es el software
de la compafia que es antiguo, pero mandatorio por la marca Caterpillar sin
embargo presenta funcionalidad limitada para control de inventarios, logistica
y otros que no se pueden modificar dada la antigliedad del mismo; por ejemplo
las demandas las mide por trimestre, por ende las ventas atipicas provocan
desabastecimiento y errores en los calculos de reorden; lo que implica que la
revision de cada item del stock se realice manualmente cada mes, o la otra
opcion seria sobre stockearse para alargar el plazo de revision, pero no es
viable debido a factores antes mencionados como el DOT de las llantas, los

lead time de algunas marcas, y lo mas importante el costo del inventario.

Otro de las limitaciones mas importantes es que los controles
financieros fueron migrados a un nuevo software llamado IBS en el 2016, por
lo cual antes de esa fecha no se pudo recabar informacién importante para

analizar, referente a los afios iniciales del depto. de llantas de MATRA.

Por dltimo, la problemética de lead time extensos es una de las
variables que hace imposible reducir los stocks, debido a varios factores que
inciden en el tiempo final de llegada a Costa Rica; por ejemplo la fabricacion
de las llantas inicia hasta tener la orden de compra del cliente aprobada y con
el 50% del costo del pedido cancelado, otro factor logistico critico son las

distancias donde se ubican las plantas de cada marca comercializada, se
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encuentran en China y Europa, y por el tipo de producto debe transportarse en

barco tardando bastantes dias en arribar a Costa Rica.

Este proyecto fue desarrollado en medio de la pandemia mundial del
virus COVID-19, de manera que la recoleccion de la informacion se limita a la
disponibilidad de las personas desde el confinamiento, la cuarentena y el

distanciamiento social.



CAPITULO Il MARCO TEORICO.



41

Seccion 2.1 Marco Conceptual General Relativo a la
Carrera.

La Ingenieria Industrial es una rama disciplinaria de la Ingenieria
tedricamente es definida de muchas formas apoyadas en bases cientificas, sin
embargo para efectos mas practicos y una interpretacion mas sencilla y
aplicada; podemos decir que es una serie de herramientas, estudios y analisis
aplicables a diferentes areas de una operacion, departamento o empresa, con
el objetivo de administrar, mejorar, optimizar y eficientizar el desempefio de
los procesos involucrados, ademas sean realizados de forma continua y ciclica
en funcién de tiempos, dinero, y la percepcion del cliente o colaboradores, para
el crecimiento, y constancia de los objetivos de la compafia, buscando el

liderazgo de la misma en los mercados de constante cambio y modernizacion.

Por lo mencionado anteriormente es que este proyecto tiene un enfoque
en las operaciones industriales y administrativas; buscando una mejora
integral del area con la ayuda del desarrollo de este proyecto y por lo cual se
procedera a detallar algunos conceptos importantes que ayudaran a abordar

el proyecto de forma mas puntual:
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2.1.1 Administracion:

A esto se le conoce como el proceso de planificar, organizar, dirigir y
controlar el uso de los recursos y las actividades de trabajo, con el propésito
principal de lograr objetivos 0 metas claras de la organizacion de forma eficaz

y sostenible en el tiempo.

2.1.2 Eficiencia:

Es la capacidad de hacer las cosas bien. Comprende una serie de
pasos e instrucciones con las que se puede garantizar la calidad en el producto
final de proceso, hay una dependencia estrecha de la calidad humada, las
competencias y el profesionalismo de los colaboradores que se desempefian
para elaborar un producto o brindar un servicio de calidad. Es necesario
comprender todas las perspectivas desde la visién de cada trabajo con el fin
de satisfacer las necesidades del receptor, para aprovechar al maximo lo que
el producto o servicio pueda ofrecer; es decir, de forma general la mejor forma

de utilizar los recursos para el alcance de resultados.

2.1.3 Utilidad Bruta:

Son los ingresos resultantes de las ventas, después de restar los costos
asociados a la fabricacion y venta de los productos o servicios de una

compainia.



43

2.1.4 Utilidad Operativa:

Estos son los ingresos resultantes de las ventas, después de restar los
costos asociados a la fabricacion y venta de los productos o servicios, ademas
se debe restar también los gastos asociados a la operacion de la compaiiia,

obteniendo finalmente las ganancias netas totales.

2.1.4 Capacitaciones:

Capacitacion o desarrollo del personal, es toda actividad realizada en
una organizacion, para responder a sus necesidades, en busqueda de mejorar
la actitud, conocimientos, habilidades y conductas del personal, en sus

diferentes funciones y areas de trabajo.

2.1.5 Compras:

La compra hace referencia a la accion de obtener o adquirir, a cambio
de un precio determinado, un producto o servicio. Ademas, se considera

compra al objeto adquirido, una vez finalizado el acto de adquisicion.

2.1.6 Inventarios:

El inventario representa la existencia de bienes almacenados, que se
destinan para satisfacer una operacién sea de compra, alquiler, venta, o
transformacién; estos deben aparecer, contablemente entre los activos

circulantes. Se define como el asiento de bienes o0 materiales, realizado con
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orden y precision. En un almacén, el concepto de inventario se refiere a la
acumulacion de materiales, y la acumulacién se genera debido a que el flujo

de entradas es diferente al flujo de salidas (Casanova, 2013, p.108).

2.1.7 Control:

Mecanismo preventivo y correctivo, adoptado por la administracion de
una compafia, esto permite la oportuna deteccion y correccion de los trabajos.
Es un medio efectivo para regular la accion de un mecanismo. Los ingenieros
industriales se preparan para crear procedimientos en cualquier area de una
compainia, que les permita ejecutar sistemas de mejora, calidad y logistica por

medio de controles.

2.1.8 Operaciones industriales:

Son actividades o tareas relacionadas a actividades comerciales
productivas, dentro de las industrias normalmente relacionadas en la

produccion de algun bien o servicio.

2.1.9 Mejora continua:

La mejora continua es la capacidad de un area, depto. o empresa, de
hacer las cosas de una forma mas eficiente cada vez mas, hay varias

herramientas ingenieriles aplicables a cada actividad comercial.
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2.1.10 Optimizacion:

La real academia espafiola define optimizar como; la mejor manera de
realizar una actividad, sin embargo, para efectos de este proyecto se va a
detallar en qué consistira la Optimizacion del depto. de llantas desde una

perspectiva ingenieril y algunos requerimientos importantes para MATRA.

Como se menciond en el capitulo |, este depto. ha tenido en los ultimos
seis afios un desarrollo acelerado, que si bien es cierto ha colaborado de forma
importante con el crecimiento y posicionamiento de la compafiia como lider de
mercado; la mejora continua en la operacion de esta area es necesaria para
garantizar mejores utilidades y crear tendencia a mayor rentabilizacion; dicho
esto para efectos de MATRA y del depto. de llantas, la optimizacion representa

la mejora de los procesos administrativos y operativos primarios de esta area.

Cabe resaltar que este proyecto de optimizacion del depto. de llantas,
serd fundamentado por medio de la metodologia ingenieril para la mejora
continua DMAIC mencionada anteriormente; se centrard en determinar y
definir las debilidades y oportunidades de mejora que inciden directamente en
las utilidades, que puedan ser mejorados y generen un incremento en las

utilidades operativas alcanzando al menos a un 10% de las ventas.

Continuando con una linea de explicacion sencilla optimizar, consiste

en llevar a su mejor desempefio los procesos de la operacion en estudio, ya
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sea porque se encontro alguna falencia o por la mera necesidad de la mejora
continua; sin embargo para optimizar es necesario utilizar las herramientas
ingenieriles tales como metodologia DMAIC, analisis FODA, Diagrama de
Ishikawa, Diagrama de Pareto, Diagrama Gantt, creaciéon de controles e
indicadores a nivel de stocks que colaboren con la administracion del

inventario.

2.1.11 Anélisis F.O.D.A:

La importancia y facilidad de utilizacién de esta herramienta, la hace
una de las preferidas para determinar en las empresas la situacion interna, en

la fase de diagndstico.

Fortalezas

Amenazas

Figura 6: Representacion de un FODA.

Fuente: blog La Voz de los Emprendedores.
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Uno de los diagramas mas populares, también conocido como el

Causa-Efecto; actualmente muy utilizado para determinar efectivamente

cuales son las causas que inciden directa o indirectamente en un problema

encontrado, suele analizarse tomando en cuenta distintas variables tales

como; hombre, maquina, entorno, materiales, métodos y medidas.

Causa

[ Hombre ﬁll[-l'-.dﬁquinaﬁ: Entorna |
b N

..__.lll'

=15 1T~

s eyl

! £

- -

[ Material J[ Métoda || Medida ]

E

Figura 7: Representacion de un Diagrama de Ishikawa.

Fuente: sitio web oficial de Wikipedia, enero 2020.

Efecto
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2.1.13 Diagrama de Pareto:

También conocido como el diagrama 80-20, es una herramienta muy
atil que consiste en diagramar los datos con un sentido légico y ordenado, que
permite dar prioridad de atencion a las variables o causas que mas influyen en
el problema que se desea resolver y de esta forma garantizar una solucion

optima.

4

— - 100.00%
- 90.00%
- 80.00%
- 70.00%
- 60.00%
50.00"
40.00%
- 30,00%
- 20.00%
- 10.00%
- 0.00%

Cawsad Causa2 Causall Causatl Causzad

Figura 8: Representacion de un Diagrama Pareto.

Fuente: Juran, J.M. Programa Juran para la mejora de la calidad. Comité Estatal de
Normalizacion. La Habana. 1990.
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2.1.14 Diagrama de Gantt:

Esta es una herramienta sumamente util, el mismo consiste en la
creacion de un cronograma visual, con el cuél se pueden organizar y asignar
los tiempos establecidos para el desarrollo de las etapas, actividades y tareas
de las propuestas de mejora al problema, ademas asignar responsables, y con
esto garantizar una puesta en marcha organizada y hasta cierto punto, ejercer
presidbn sobre cada persona involucrada, en cumplir a cabalidad la

programacion.

DIAGRAMA GANTT

TAREA PRINCIPAL

Description @ 100%

Description @ wox

Description . 100%

TAREA PRINCIPAL

Description . 100%

Description 755

Description 45% |
Description @ 0%

Figura 9: Representacion de un Diagrama de Gantt.

Fuente: Peter W.G. Morris (1994). The Management of Projects.
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2.1.15 Diagrama de Flujo:

Los Diagramas de Flujo son herramientas, sumamente utiles en las
cudles se toman las actividades mas importantes y utilizando simbolos que
representan las ideas, con una secuencia y orden guiando hacia un final con
una representacion grafica, acompafada de flechas; las diferentes etapas
necesarias para realizar un proceso, es muy utilizado en diferentes disciplinas,

debido a la facilidad con la que se puede comprender y explicar.

NO
INICIO % Encender el reproductor |__y, N Retirar DVD existente
sl |
v
FIN P R— Presionar “play” < Insertar DVD deseado i

Figura 10: Representacion de un Diagrama de Flujo.

Fuente: Peter W.G. Morris (1994). The Management of Projects.

Debido a la busqueda de la mejora continua y poco a poco alcanzar
mejores resultados es que el proyecto de optimizacion del depto. de llantas es

propuesto, y nace como una necesidad de la compafiia partiendo de su nuevo
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plan estratégico 2018-2021, en el cual el norte de la compafia esta centrado
al 100% en posicionar a MATRA como la empresa numero uno de Costa Rica
en el sector industrial, agricola, construccion, y de transportes; no solamente
por la presencia en todo el territorio nacional por medio de una expansion
geograficamente presente a lo largo del territorio nacional; o por la magnitud
de sus instalaciones e inclusive la fortaleza financiera, sino también llevarla a

ser la mejor en cuanto a servicio al cliente se refiere.

Para lograr ese objetivo se deben de ir cerrando brechas vy
oportunidades de mejora en varias sub-areas, tales como la gestion de
compras, administracion del stock 6ptimo, costos de operacién, segmentacion
de los clientes, ubicacion de su bodega principal en funcion de la logistica; ya
que al final esta serie de elementos terminan proporcionando una experiencia
de servicio para el cliente que definira, la fidelizacion de los clientes con esta

area de negocio.

En el mercado de la movilidad, las llantas son insumos de alta inversién
por parte de las empresas e implica brindar una solucién con un tiempo de
espera minimo, debido a que las pérdidas asociadas a un camion, o equipo

industrial detenido por hora son muy altas.

Por esto para poder mejorar la experiencia de compra de los clientes,
se hace necesario abordar ciertas ideas muy importantes en torno a un

negocio y producto con mucha competencia, en el cual MATRA tiene como
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objetivo liderar; para esto es imprescindible tener muy claro en la gestion de
inventarios conceptos tales como minimos y maximos, puntos de reorden, y
lead times; ademas de proveedores que estén comprometidos con una cadena

de abastecimiento muy demandante.

2.1.16 Metodologia Seis Sigma:

Seis sigma, puede ser definido como “una iniciativa estratégica para
aumentar la rentabilidad, aumentar la cuota de mercado y mejorar la
satisfaccion del cliente a través de herramientas estadisticas que puedan

generar ganancias significativas en la calidad de los productos” (Sung, 2003,

p.1)
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Seccion 2.2 Marco Conceptual Atinente a la Gestion
del Proyecto.

La ingenieria industrial tal como se describié anteriormente, cuenta con
varias herramientas que facilitan el andlisis de procesos u operaciones de lo
micro a lo macro, con el objetivo de lograr mejorar continuamente los
resultados de un puesto de trabajo, tareas, departamentos y hasta la empresa
en su totalidad; por esto se defini6 como herramienta principal para el
desarrollo de este proyecto la metodologia DMAIC; la cual tiene sus bases en
el ciclo original introducido por W. Edwards Deming en su método Planificar-
Hacer- Comprobar- Actuar, sin embargo en la metodologia DMAIC, la primer
etapa se descompone en Definir y Medir con la intencion de lograr un mayor
nivel de detalle en la etapa de Andlisis. Esta metodologia se adapta al proyecto
de optimizacion del depto. de llantas de MATRA, ya que permitira por medio
de las diferentes etapas determinar la situacion actual que compromete los
buenos resultados de esta area, ademas de poder analizar las variables que
inciden fuertemente en las utilidades, y como proponer e implementar mejoras
en las actividades que lo necesiten y por Gltimo y no menos importante, que
controles se deben de establecer para poder garantizar la permanencia de las

soluciones propuestas en el tiempo.

Para un detalle mas amplio de la metodologia seguidamente se

procedera a explicar ampliamente las cinco etapas del método DMAIC, y poder
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visualizar la forma en que impactara el proyecto en el depto. de llantas de

MATRA.

{ MEJORA |

Figura 11: Representacion grafica de la Metodologia DMAIC.

Fuente: departamento de Six Sigma de Matra.

DMAIC! es el acrénimo en inglés para cinco pasos: Definir, Medir,
Analizar, Controlar y Mejorar (Define, Measure, Analyze, Improve y Control).
Cada uno de estos pasos debe realizarse en el orden D-M-A-I-C vy, si al final
del ciclo el resultado esperado no se alcanza, el ciclo se debe reiniciar. Este

proceso debe repetirse hasta que se alcance la mejora deseada.

! Blogdelacalidad.com
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D- Definir:

El primer paso es definir las oportunidades, el alcance, los objetivos y
los participantes. En general, en este paso se define lo que se hara y cual es
el resultado esperado al final de la ejecucién del ciclo. Una sugerencia
importante es: reflexionar sobre las mejoras que se pueden realizar y centrarse

en las mas relevantes y viables.

M — Medir:

El objetivo de este paso es recolectar datos e informaciones para
analizar y evaluar el escenario actual, preferentemente de forma cuantitativa y
estadistica, para asi establecer las lineas base para las mejoras pretendidas
y, al final del ciclo, usted pueda comparar el escenario actual con el resultado
obtenido y asi verificar si las mejoras implantadas fueron satisfactorias.
También se puede contar con el apoyo de herramientas como el Diagrama de

Ishikawa, Pareto, Matriz GUT o Causa y Efecto.

A — Analizar:

El foco aqui es identificar la causa raiz del problema. Generalmente al
analizar un proceso varias posibles causas raiz se identifican, pero la clave
para el éxito de este paso es priorizar y validar la causa raiz del problema a

tratar. Como resultado de este paso, se espera que se crean oportunidades
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de mejora. Una de las herramientas mas usadas en este paso es el 5 debido
al enfoque interesante que contribuye en la identificacion y validacion de la

causa raiz.

| — Mejorar:

Es el momento de tratar las oportunidades de mejoras identificadas en
el paso anterior. Primero debe identificar las posibles soluciones para corregir
y evitar la causa raiz del problema, a continuacién, se recomienda probar para
averiguar si la solucién propuesta es efectiva, si no es asi, debe ser repensada
y replanificada; si el resultado de la prueba es prometedor, se debe
implementar la accién. Sin embargo, puede que en esta etapa encuentre
varias soluciones, no necesariamente todas necesitan ser probadas e
implementadas, muchas de ellas sélo pueden ser identificadas y registradas

para ser utilizadas en el futuro. De forma resumida, este paso consiste en:

Identifique / Cree soluciones

Concentrarse en las soluciones mas faciles y sencillas de implementar
Pruebe las soluciones

Cree un plan de accion.

Implemente / Implante las mejoras
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C - Controlar:

¢De qué sirve que usted identifique o cree soluciones si no se
implementan? El foco de este paso es controlar las acciones del plan de
accion para que no se pierda. Para ello es fundamental que usted defina
criterios de control como por ejemplo, checklists, metas y estadisticas para
servir como fuente de informacion para el monitoreo de la implementacién de
las acciones. Usted debe verificar el desempefio del plan de accion para
asegurar que los resultados deseados se alcancen y consecuentemente,
lograr responder al final de ese paso si las acciones de mejoras
implementadas han sido o no eficaces. La idea a ser fomentada en ese final

de ciclo es siempre la busqueda de la mejora continua.

Ahora se debe tener claro que la finalidad de realizar un proyecto de
esta indole y apoyarse en esta excelente metodologia, es con el objetivo de
alcanzar Factores de éxito como los que contempla el proceso de mejora
continua Six Sigma?, los cuédles deben integrarse coherentemente para
adaptarse al entorno y giro de cada negocio, ya que se vuelven necesarios

para obtener los mejores resultados. A continuacién, se lista cada uno de ellos:

Estructura del proceso comercial.

Red de clientes y mercado.

2 Informacidn suministrada por el depto de Six Sigma de Matra.
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Integracion del plan estratégico.

Lideres de equipo del proyecto dedicados a tiempo completo (pueden ser de
Six Sigma).

Incentivos y responsabilidad.

Medidas y resultados cuantificables.

Liderazgo y compromiso.

Todos estos factores son muy importantes, sin embargo, este ultimo es
el que llevara el peso y responsabilidad de que los objetivos del proyecto se

cumplan a cabalidad.
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Seccion 2.3 Marco Conceptual Referente al Impacto
del Proyecto.

Una de las caracteristicas mas importantes a destacar de la Ingenieria
Industrial es la versatilidad de los campos en los cuales se puede aplicar,
siempre en busca de mejorar algun proceso, procedimiento, funciones de un
puesto de trabajo, reduccion de tiempos y rentabilizar operaciones en las
empresas, ya sea que se dediquen a la produccion y/o servuccién; y es que
suelen ser tantas las aplicabilidades en una misma area o en un mismo
proyecto, que se debe establecer muy bien los objetivos principales con base
en las herramientas y métodos de la ingenieria para no alargar cada proyecto

mas de lo necesario y asegurar el alcance de los objetivos planteados.

De esta forma la aplicacion de la metodologia ingenieril DMAIC, la cual
cabe destacar es una de las herramientas més importantes en la iniciativa Seis
Sigma; tendra en el presente proyecto un enfoque que busca impactar la
rentabilidad de la operacion, desde diferentes @mbitos, por medio de la mejora
de sus procesos de almacenamiento, control de inventarios y stocks,
establecimientos de presupuestos realistas ademas de la implementacion de
controles para el seguimiento de las diferentes tareas que se realizan en el

depto. de llantas de MATRA.

Todo lo anterior aplicando las diferentes etapas de la herramienta,

desde analizar la informacion que mas incide en los resultados hasta la
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implementacion y control de las propuestas de mejora que logren alcanzar el

10% de utilidad operativa del depto. de llantas de MATRA.

Un ejemplo claro del alcance de Seis Sigma y la herramienta DMAIC,
tal como lo mencionan Victoria Diago Orozco y Valeria Mercado Jaramillo,
estudiantes de la Universidad de la Costa en Barranquilla Colombia, en su
tesis Reduccién de Desperdicios en el Proceso de Envasado del Yogurt
Purepak de 210g en la Maqguina Nimco en una empresa de Lacteos, Mediante
la Aplicacion de la Metodologia Seis Sigma; especificamente en el apartado
2.6 Ejecuta el cambio Estratégico el cual cita; “En la década de 1980 y
principios de 1990, Motorola fue una de las muchas empresas
estadounidenses y europeas cuyas ganancias se estaban viendo afectadas
fuertemente por el crecimiento de sus competidores. Los principales lideres de
Motorola en ese momento, reconocieron que la calidad de sus productos era

muy mala; era en palabras de veteranos de la empresa “Un mundo de dolor”.

Al igual que muchas empresas en ese momento, Motorola no tenia un
programa de "calidad", en cambio tenia muchos programas, pero en 1987, un
nuevo enfoque surgid del sector de comunicaciones de Motorola. El concepto
de mejora innovadora fue llamado "Seis Sigma", ofreciendo en ese momento
una manera simple y consistente para rastrear y comparar el 30 desempefio
del proceso con las necesidades del cliente y un objetivo de calidad

practicamente perfecto. A medida que el Seis Sigma se extendié por toda la
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empresa, Motorola consiguié fortalecerse para impulsar lo que en ese
momento parecia un objetivo imposible, el cual consistia en mejorar 10 veces
la capacidad de su proceso, objetivo que fue replanteado tiempo después; a
mejorar 10 veces la capacidad del proceso cada dos afios. Algunos de los
logros obtenidos por Motorola en el durante la aplicacion inicial del Seis Sigma
fueron: el crecimiento de cinco veces en las ventas, con ganancias superiores
al 20% anual; ahorros avaluados en $14 billones de dolares y un incremento

en las ganancias sobre el precio a una tasa anual de 21.3%".
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Seccion 2.4 Antecedentes de Proyectos o
Experiencias Semejantes.

Con la intencidn de fundamentar mas aun el presente proyecto, y poder
llevarlo a término con éxito, se investigaron casos similares en donde se
evidenciara la importancia y enfoque que realizaron algunas empresas en la
optimizacién de sus utilidades, como fue el caso realizado por; los estudiantes
de la Universidad Piloto de Colombia, Diego Carranza Ospitia y Katherine
Moncada Cortes, en su tesis Optimizacién de las Utilidades de la Empresa
DM&E S.A.S. en el afio 2019, especificamente en el apartado; 3.4 Disefio de
la Investigacion, el cual cita “ Para empezar es importante mencionar que los
diagramas anteriormente presentados que hacian alusion al enfoque mixto
qgue tuvo la presente investigacion pues involucra datos de tipo cualitativo y
cuantitativo, al método de estudio utilizado que parte de lo deductivo a lo
inductivo pues se realizé un analisis general del problema de investigacion

hasta llegar a la necesidad puntual evidenciada en la empresa caso de estudio.

Ademas, se present6 el alcance de la investigacion que es descriptivo
porque permite realizar una descripcion detallada de las variables y
correlacional porque permite establecer la relacion que existe entre el proceso

de optimizacion y la modelacién lineal en la maximizacion de utilidades.”

Finalmente en una de sus conclusiones citan; “El uso de métodos de

optimizacion en la parte financiera permite realizar una planeacion del



63

presupuesto, realizar un correcto uso del dinero, administrar efectivamente los
recursos, desarrollar un mejor analisis financiero frente a nuevas
oportunidades de inversion, pronosticar en un periodo determinado el margen
de ganancias, buscar la reduccién de costos, implementar estrategias de
mercadeo que permitan fortalecer la actividad operacional, mejorar su
competitividad frente a la competencia, entre otros aspectos financieros que

pueden analizarse mediante el uso de programacion lineal.”

Otra empresa sometida a un estudio similar de optimizacion fue la
empresa Jet Cargo Service S.A.C.; por medio de la tesis Gestion de Procesos
y Rentabilidad en las Empresa de Courier de Lima Metropolitana, realizada por
Kelly Rios Sanchez, de la Universidad de San Martin de Porres, menciona;
“En la década de los 90, la globalizacion se presenta en nuestro pais, como
un fenédmeno basado en la internacionalizacién de los mercados, aspecto que
marcO el paso a las empresas para que sus ejecutivos cambien su
pensamiento tradicional sobre la conduccibn de estas, requiriendo
necesariamente ser competitivos , proactivos ya no como una necesidad, si ho
como requisito para poder sobrevivir en el mercado, es asi; que las empresas
de Courier requieren una transformacion y adaptabilidad para generar
mayores rendimientos. En la investigacion se ha podido observar que la
problematica en este tipo de empresas se centra basicamente en la gestion de

procesos que tiene incidencia directa en la capacidad de generar beneficios,
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de modo que los ingresos sean suficientes para recuperar la inversion

realizada.”

Cabe resaltar que en el presente proyecto, la programacion lineal como
se utiliz6 en DM&E S.A.S.; no sera utilizada debido a que el problema en
cuestion en MATRA abarca otras variables, que se conjugan unas con otras
afectando las utilidades del area, ademés se utilizaron otras herramientas
especificamente para la generacién de las propuestas; adicionalmente en la
empresa Jet Cargo Service S.A.C. hace referencia a la importancia de
mantener las utilidades de las empresas en margenes sanos que permitan la
recuperacion de la inversion y el crecimiento de la misma en un mercado

altamente competitivo.



CAPITULO lll MARCO METODOLOGICO
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Seccion 3.1 Metodologia para la Definicion del
Problema.

Determinar un problema en ocasiones puede ser confuso debido a que
normalmente no es solo un factor el que influye o repercute en un proceso,
depto. o compaiiia; para el desarrollo de este proyecto no fue la excepcion;
por esto se utilizo la primer etapa Definir de la metodologia DMAIC, ya que fue
necesario analizar varios factores detonantes dentro del depto. de llantas que
si bien es cierto, alertaron claramente la situacion que se estaba presentando;
y para fundamentar la definicion del problema en variables que se relacionan
estrechamente con el area se utilizaron varias herramientas que facilitaron la
definicion del problema y la situacion real de lo que estaba sucediendo,
ademas los resultados que la junta directiva espera del area; para fundamentar
formalmente la problematica se utilizaron algunas herramientas ingenieriles

gue permitieron recabar informacion las cuales se mencionan a continuacion:

Entrevistas con el personal operativo, el de las sucursales y el administrativo,
para conocer la opinion de ellos como clientes internos.
Focus Group con los asesores de ventas para conocer comentarios de clientes

corporativos que atiende este personal (ver apéndice Ay B).

Diagrama de Ishikawa para determinar de forma finita el problema (ver figura

16).



67

Se realiz6 un diagrama de flujo del proceso de compras de inventario para

garantizar un stock acorde (ver figura 24).

Mas detalladamente se procede a explicar el proceso de como se

utilizaron las herramientas ingenieriles para definir el problema.

Inicialmente se analizé objetivamente las fuentes de informacion que
serian las mas confiables y de las cuales se podria obtener los datos mas
relevantes para lograr la definiciébn del problema; de este andlisis se logro
determinar y decidir que las fuentes de informacion estarian ordenadas de la

siguiente forma:

Primero se determindé como fuente primaria el personal de los
mostradores de ventas en las sucursales, ya que son los que mas contacto
tienen con clientes externos, esto con la intencién de conocer las impresiones
de las personas que visitan las tiendas ya que se deseaba conocer sus
opiniones, en cuanto a calidad del producto, disponibilidad, variedad, precios

y otros.

En segundo lugar, se eligieron las segundas fuentes de contacto con el
cliente externo llamados PSSR (Representantes de Ventas y Soporte al
Producto); estos colaboradores tienen asignadas cuentas de clientes

importantes para MATRA, en cuanto a la frecuencia y cantidad de compra de
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la Maquinaria y Equipo nuevo, y que hace unos 10 meses se les indicé deben

de ofertar productos de mantenimiento preventivo en sus carteras de clientes.

Tercero el personal operativo encargado del manejo y almacenamiento
fisico de las llantas, del cual se podria obtener con certeza, datos basicos
sobre el manejo del producto tales como; calidad, logistica, oportunidades y
necesidades de mejora, ya que ellos diariamente tenian contacto con las

llantas.

Por Udltimo y no menos importante, se tom6 en cuenta el personal
administrativo involucrado principalmente en la compra y administracion de los

inventarios.

Una vez elegidas y definidas las fuentes de informacidn mas
significativas se procedid a determinar las herramientas para la recoleccion de
informacion, se escogieron las que fuesen mas sencillas de utilizar y que no
demandaran mucho tiempo, debido a dos aspectos importantes; la carga de
los puestos de trabajo actuales, ya que no se queria entorpecer las funciones
de los colaboradores y las funciones de la operaciéon como tal; ademas de la
urgencia de iniciar con el proyecto debido a que se acercaba el traslado de las
oficinas centrales a su nueva sede en el Coyol y se tendria que desalojar la

bodega de llantas de Santa Ana.
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A continuacion, se detallan las herramientas utilizadas:

La entrevista fue confeccionada con 10 preguntas, constando en un
80% de repuestas cerradas y 20% con repuestas abiertas, esto para
maximizar la aplicacion de la misma y tener un alcance del 100% de los
colaboradores de las sucursales y administrativos en el menor tiempo posible;
con un enfoque que buscaba conocer el conocimiento que tiene cada persona

con respecto al depto. de llantas de MATRA.

Con respecto al Focus Group, se convocd en una sala al personal
elegido, los cudles fueron los 8 PSSR, que atienden clientes de los siguientes
segmentos Camiones, Construccién y Agricolas; ya que son los productos de
mayor importancia para MATRA en cuanto a las utilidades que generan;
ademas de que este personal es una fuente de informacion primaria, debido a
la relaciéon con los funcionarios encargados de compras en las empresas y en
algunos casos tratan directamente con los duefios de las compafiias, o
inversionistas; esto se realizé con la intencion de conocer y atacar brechas de
servicio que repercutieran en la decision de compra de un equipo nuevo en

MATRA.

Una vez obtenida la informacién mas relevante del Focus Group se
procedié a analizarla utilizando un diagrama de Ishikawa para identificar los
principales factores que repercutian en el depto. de llantas y que provocaban

el problema, por ende, evidenciaria la necesidad de la optimizacién del area.
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Seccion 3.2 Metodologia para la Medicion y Respaldo
Cualitativo del Proyecto.

Para poder determinar el alcance del proyecto y continuando con el
segundo paso de la metodologia DMAIC, medir, se utilizaron varios métodos
de recoleccion de datos, y diferentes herramientas, ademas una variedad de
fuentes de informacion, que colaboraron para tener mas claro el impacto en la
situacion actual del depto. de llantas de MATRA, asi mismo dicha metodologia
se baso en el andlisis de la informacion cuantitativa resultante de los métodos
utilizados para recopilar informacion. De esta forma se excluyen los clientes
como sujetos de estudio debido a que no hay relacion o injerencia de ellos en

el problema definido.

Por medio de la extraccion de datos de los reportes histéricos del
sistema informatico de la compafiia DBS, y el sistema contable-financiero
COGNOS (antiguo), se logré recopilar algo de informacién relevante sobre los
stocks, costos y gastos del depto., esto para entender la situacion y los
procesos mas criticos, que tenian prioridad de andlisis para generar

propuestas de mejora.

Para analizar el problema del sobre stock de llantas se analizaron los
segmentos de llantas que conformaban el inventario y como afectaban la
rotacion; ademas la complicacion en el funcionamiento del area de varias

formas, debido a que los espacios no alcanzaban para el acomodo de las
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llantas de forma ordenada y adecuada ademas que se habia invadido areas
destinadas a otros repuestos con mas llantas, y por las dimensiones de las
mismas hace necesario el uso de montacargas para moverlas, y la

disponibilidad de este es compartida con el almacén principal.

Con la informacién obtenida de los reportes extraidos de los sistemas
de la compafia ademéas de la informacion recopilada por medio de los
cuestionamientos del Focus Group (ver apéndices A, B), se determind que era
factible realizar un Andlisis GAP de los factores criticos como el sobre stock,
costos y la carga de gastos algunos innecesarios, resultantes de un analisis
Pareto; ya que las utilidades operativas del proyecto en el dltimo afio, se

estaban situando aproximadamente 4% por debajo de lo esperado.

Para realizar el andlisis estadistico del stock se decidié trabajar con el
total de los 750 SKU’s de las diferentes aplicaciones y sus demandas
histéricas, y las que mas afectaban las utilidades del depto., también se trabajé
con las cincuenta y ocho cuentas de costos y gastos ligadas a la operacion del
area todo esto con la intencion de lograr un impacto positivo, en la definicién
del stock ideal y que este a su vez impactara las utilidades del depto. de llantas

de MATRA.

A nivel operativo aprovechando que la bodega iba a ser trasladada se
procedié a implantar la metodologia PEPS, en combinacién con el ABC en la

distribucion de las ubicaciones de las llantas por segmentos, acorde a su
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rotacion y dimensiones ya que la intencién era tener una mayor exposicion del

producto que mas demanda tiene y menos complicado de mover resulta.

MATRA

FOCUS GROUP DEPTOQ DE LLANTAS MATRA.

Fecha: 19-02-2020.
Participantes:

Roy Brenes PSSR Camignes,

Ariel Suarez PSSR Camiones.
Freddy Solis PSSR Camiones.

Rafael Palomo PSSR Agricola.
Francis Arias PSSR Agricola.

Juan Cordero PSSR Agricola.
Emanuel Brenes PSSR Construccidn.
Edgar Alfaro PSSR Construccion,

Moderador: Andrés Chavarria, Sub- Gerente de Soluciones Integrales.

Metodologia: por medic de la formulacidn de varlos cuestionamientos, recopilar informacidn
importante del producto lantas, que permita poder tener un panorama mis amplio de la opinidn
expresa de los clientes corporativos a sus respectivos PSSR,

Obyjetive: Conocer por medio de este Focus Group la percepcitn y necesidades de nuestros clientes
corporativas, con respecto al producto "Llantas”, con la intencidn de |lograr mejorar el area y ser
mas competitivos en el mercado nacional.

= {Qwe problemas han tenido vendiendo llantas a sus clientes?

= Qe requisitos piden sus clientes para comprarmos llantas?

= Qe opinan sus clientes de las marcas que manejamos?

= Cuando ofrecen lantas, gue comentarios reciben de sus clientes?

#  5us clientes solicitan valores agregados para hacer una compra de llantas?
* (Que opinan ustedes del stock de llantas que tenemos disponible en Matra?

Figura 12: Formato de sesion de trabajo, Focus Group.

Fuente: creacion propia, avalada por Sub-Gerente de Soluciones Integrales.
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Seccion 3.3 Metodologia para la Propuesta de Mejora,
Construccidon o Puesta en Practica de un nuevo
proceso, producto o servicio.

En este punto se procedié con base en la etapa de andlisis, la cual
consta de recopilacion de datos y toma de decisiones; y apoyandose en la
metodologia generar dos enfoques para la propuesta de mejora, uno a nivel
operativo y otro a nivel administrativo, las cuales en conjunto buscan alcanzar

el objetivo de rentabilizar la operacion del depto. de llantas de MATRA.

A nivel operativo se analizaran las mejores practicas a utilizar para
poder distribuir el stock en la nueva bodega de forma que sea segura, facil de
ubicar y rotar, ademas de una exposicidon mercadoldgica y atractiva para los

clientes.
A nivel administrativo se hara un analisis inteligente, en dos perspectivas:

Determinar el stock a mantener en cada uno de los segmentos, para de definir
un valor del inventario que permita reducir costos por intereses asociados a
este, y ademas propicie una mayor rotacion asegurando DOT’s recientes para
las llantas y ventas con mejores utilidades operativas.

Identificar los gastos asociados al depto. y establecer un plan de accion para
reducirlos o limitarlos de forma que colabore con el objetivo de rentabilizar aiin

mas la operacion.
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Seccion 3.4 Metodologia para la Implementacion del
Proyecto.

Una vez realizada la recopilacion y andlisis de la informacion del depto.
de llantas de MATRA tanto a nivel operativo como administrativo, por medio
de la metodologia PHVA de Deming; utilizando la fase “Hacer” se dara el punto
de partida de la situacion actual, posterior a los resultados obtenidos de los
datos analizados de esta forma se podra iniciar con la etapa de
implementacion de las acciones, para poder solucionar los problemas

identificados durante el desarrollo del proyecto.

La implementacion de las propuestas inicia con el plan de trabajo para
la apertura de la nueva bodega y punto de venta que se selecciond, ademas

la organizacion del stock por medio de la metodologia PEPS.

Seguidamente basandose en la recopilacién de datos del inventario
debido al objetivo de rentabilizar la operacién, se procedera a implementar por
medio de herramientas ingenieriles tareas en paralelo para avanzar de forma
mas rapida:

Definir el stock ideal partiendo de los datos extraidos y analizados.
Se realizara el diagrama de flujo del procedimiento de compras.

Determinar por medio del andlisis de las cuentas de gastos y costos, cuales

requieren de soluciones inmediatas.



Realizar las capacitaciones de llantas al personal de ventas y sucursales.

Analizar y definir alguna alternativa para facilitar la busqueda de las llantas.

75
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Seccion 3.5 Metodologia para la Verificacion,
Aseguramiento, Control y Seguimiento de
Resultados.

Para implementar de forma exitosa las propuestas de mejora se soporto
cada paso en el ciclo de Deming PHVA, con sus debidas etapas que se

detallan a continuacion:

Por medio de la etapa de “Evaluacion” se analizaran los resultados de
los KPI's mas importantes para el negocio en cuanto a gastos, costos, ventas,

rotacion, antigiiedad, obsolescencia, y principalmente la rentabilidad.

En el area de control de inventarios se procedera a fijar controles en
cada numero de parte, y alertas para el stock de seguridad esto como medida

de control para el abastecimiento oportuno.

A nivel operativo se programara en conjunto con el depto. de auditoria
una revision fisica del inventario dos veces al afio; también la realizacion del
inventario ciclico mensual como medida de control y verificacion que garantice

la exactitud y rotacion del inventario.

Trimestralmente se deberd hacer una presentacion a la junta directiva
de los avances de las propuestas implantadas y cumplimiento de los KPI's,

para garantizar la constancia en el tiempo y la rentabilizacién del depto. de
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llantas, ademas de recibir el feedback por parte de la gerencia general y tomar

nuevas acciones de mejora.

Por dltimo, se centralizaran las compras y reposiciones del stock en un
solo colaborador que debera realizarlo por mes, verificando que no haya
demandas atipicas que puedan crear un punto de desabastecimiento

anticipado.



CAPITULO IV LINEA BASE Y ANALISIS DE CAUSAS
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Seccion 4.1 Situacion actual del depto. de llantas.

Una vez recopilada la informacion por medio de varias fuentes y
herramientas ingenieriles se procediéo a analizarla exhaustivamente con la

intencion de lograr determinar los puntos criticos que estan afectando el area.

Se extrajo informacion historica de la empresa para luego analizar y
comparar los datos de ventas, contra los costos y gastos dando como
resultante una reducciéon en el margen de utilidad operativa que traia el depto.
aproximado al 5,76%; y que, por el contrario, a la tendencia histérica, en el

ualtimo afio se ha visto fuertemente afectada. (Ver Tabla 4).

Esta disminucion en las utilidades operativas se debe a la combinacién
de varios factores financieros, mercadolégicos y operativos que se han
obviado en la administracion de esta area y la gestion de la misma y que por
medio de la metodologia DMAIC y PHVA se logré evidenciar, situaciones como
las que se mencionan a continuacion y las cuéles se explicara mas adelante

como fueron diagnosticadas:

Inexistencia de un proceso de compras consistente y fiable.

Sobre stock de llantas en dimensiones y aplicaciones que no tienen buena
rotacion.

Falta de definicion del stock acorde a las demandas de los clientes.

Falta de capacitacion al personal.
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Costos y gastos elevados en algunas cuentas, por ejemplo, alquileres.

Uno de los factores importantes que restan margen a las utilidades son
los gastos y costos de la operacion uno de los rubros que actualmente impacta
mas fuerte es el alquiler de la bodega donde se almacenan las llantas, la cual
tiene un costo aproximado a los $10.500 mensuales por un espacio de 1150
m2; ademas posterior al analisis se logro identificar otros rubros, por ejemplo,
equipos que generan poca rentabilidad y bajo impacto en la percepcién del

cliente. (Ver Tabla 5).

Por medio de la etapa “Medir”, se analizo el stock de llantas de MATRA,
el cual actualmente esta compuesto por 8.805 llantas de todas las marcas,
modelos, medidas y segmentos, con un valor del inventario de $2.788.340,64,

distribuidas de la siguiente forma:

50% del stock ubicado en la bodega principal de sede central Santa Ana.
25% del stock distribuido entre las 15 sucursales.
25% en transito, correspondiente a compras del depto. de control de

inventarios.
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% Distribucion

MARCAS STOCK  TRANSITOS TOTALES

Stock
Santa Ana 4389 2003 6392 [ 49,85%
San Carlos 252 108 360 [| 2,86%
Guapiles 345 0 35 [ 3,92%
Liberia 322 2 324 [ 3,66%
Pérez Zeleddn 304 16 320 [ 345%
Parrita 188 4 192 [ 2,14%
Cartago 133 9 142 | 151%
Santa Cruz 126 6 132 | 1,43%
Naranjo 114 18 132 | 1,29%
Parrita 107 2 109 | 1,22%
Limén 101 4 105 | 1,15%
Rio Claro 97 1 98 | 1,10%
Heredia 64 0 64 | 0,73%
Upala 37 11 48 | 0,42%
Herradura 38 4 42 | 0,43%
TOTALES 6617 2188 8805 75,15%
% Distribucion

75,15% 24,85% 100,00%
Total

Tabla 1: Detalle de la distribucion de llantas por sucursal.

Fuente: Creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.

Se han realizado célculos de la rotacién promedio la cual se aproxima
a 1,11 veces por afio, esto agrega costos a la operacion por administracion del
inventario e intereses del dinero estacionado en las bodegas vy
lamentablemente en estos productos dependientes del segmento pueden
durar hasta 1 afio en venderse evidenciando el sobre stock existente versus

las ventas mensuales actuales. (Ver Tabla 2).
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Un problema causado por este sobre stock es la complejidad del
acomodo de las llantas por la falta de espacio para el inventario, que ha ido
creciendo un poco descontrolado, sin un analisis de las demandas de los
clientes, y que simple y sencillamente esta obedeciendo a una metodologia de

administracion empirica que carece de analisis y KPI’'s.

Todos los datos extraidos de los diferentes reportes del sistema,
guardan una estrecha relacion con el problema. El enfoque que tiene el
proyecto en la optimizacion de las utilidades corresponde a la necesidad de
hacer crecer el depto. llantas, por esto se presta especial atencion a las

situaciones causantes del problema que sufre el area actualmente.
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Seccion 4.2 Detalle de los inventarios por Marcay

Segmento.

A continuacion, se detallan datos del stock de las diferentes marcas, se

analizo la informacion referente al inventario tal como las cantidades, ademas

del costo de dicho inventario al cierre de diciembre 2019 y las ventas y

utilidades durante los ultimos 4 afos.

En la gréfica se logro representar la necesidad de implementar un

control por medio de KPI's, que permita tomar decisiones mercadoldgicas y

estratégicas que potencien la rotacion de los inventarios por medio de las

ventas.

MARCAS STOCK TRANSITOS TOTALES ROTACION

ROADSHINE 3820 1721 5541
MICHELIN 2074 115 2189
GOODYEAR 723 352 1075

1,00
0,98
1,34

TOTALES b617 2188 8805

1,11

Tabla 2: Detalle de la conformacion del inventario por marcas a diciembre 2019.

Fuente: creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.
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Figura 13: Grafica de la conformacion del inventario por marcas a diciembre 2019.

Fuente: creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.
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Seccion 4.3 Detalle del costo del inventario por Marca
y el costo de los transitos.

Aprovechando la extraccion de datos del sistema se logré identificar la
relacion del costo del inventario con la cantidad unidades por marca, esto con
la intencion de establecer otros KPI's a nivel financiero que permitan poner
controles de aprobacion en la compra de inventarios costosos que tienen baja

rotacibn como es el caso de Michelin.

MARCAS  COSTOS STOCK COSTOTRANSITOS  TOTALES

ROADSHINE 5752.536,09 5319.192,54 $1.071.728,63
MICHELIN $1.184.101,97 $149.631,79 $1.333.733,76
GOODYEAR $250.926,07 $131.952,18 $382.878,25

Total general $2.187.564,13 $600.776,51  $2.788.340,64

Tabla 3: Detalle del costo del inventario por marcas a diciembre 2019.

Fuente: creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.
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Valor del Inventario X Marca

£1.200.000,00
51.000.000,00
S800.000,00
5600.000. 00 stock
S m Trénsitos
5400.000.00

$200000,00 '_I

50,00
ROADSHINE  MICHELIN GOODYEAR

Figura 14: Gréfica del costo del inventario por marcas a diciembre 2019.

Fuente: creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.
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Secciodn 4.4 Historico de los resultados del Depto. de
llantas de los ultimos 4 afos.

Analizando la informacién de costos y gastos versus las ventas anuales

se logr6 evidenciar la necesidad urgente de realizar un proyecto de mejora

continua que permita identificar oportunamente las bajas en utilidades; por

medio de indicadores financieros que alerten el comportamiento del inventario,

los gastos, costos y por supuesto bajas en ventas que inciden directamente en

las utilidades operativas del depto. de Llantas.

G 2016 2017 2018 2019
Costos Ventas Costo Ventas Costo Ventas Costo Ventas
Roadshine $867.184,72 | $1.182.404,99 | $1.008.999,74 | $1.277.340,18 | $926.828,11 | 51.136.767,47 | $742.784,56 | $895.048,54
Michelin $868.066,56 | $1.050.855,81 | $1.070.277,54 | $1.315.425,18 | $1.104.344,35 | $1.334.047,19 | $718.522,17 | $914.309,57
Goodyear 5192.714,07 | 5215.104,26 | $299.367,29 | $356.590,07 | $356.297,40 | $440.730,17 | $226.614,92 | $263.565,52
Locales $30.612,99 $23.847,70 $45.734,30 $48.001,95 $144.939,09 | $190.427,63 | $526.910,60 | $633.749,87
Sub Totales $1.958.578,34 | $2.472.212,76 | $2.424.378,87 | $2.997.357,38 | 52.532.408,95 | 53.101.972,46 | $2.214.832,25 | $2.706.573,50
Gastos $358.456,33 5368.076,53 $364.226,28 $335.864,20
TOTALES $2.317.034,67 | $2.472.212,76 | $2.792.455,40 | $2.997.357,38 | $2.896.635,23 | $3.101.972,46 | $2.550.696,45 | $2.706.673,50
% Utilidad Operativa 6,28% 6,84% 6,62% 5,76%

Tabla 4: Detalle de los costos, ventas y utilidades operativas historicos.

Fuente: creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.
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Figura 15: Grafica de porcentajes de utilidad operativas historicos y ventas por afio.

Fuente: creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.
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Seccion 4.5 Detalle de las cuentas de gastos que
impactan los resultados del depto.

Por medio de una solicitud al depto. financiero se obtuvo un detalle del
top 15 de las cuentas que representan el 92% del total de los gastos, con la
intencion de poder identificar sobre cuales rubros se puede proponer un plan

de accién que reduzca el gasto.

Cuenta Descripcion 2016 2017 2018 2019 Totales

6008040 |Alquiler De Edificios $120.226,32 | $125.622,46 | $124.889,66 | $124.387,45 | $495.125,89
6001010 |Sueldos De Oficina $52.279,12 | $53.249,68 | $53.943,53 | $53.380,25 | $212.852,58
6002030 |Comisiones Sobre Vita Estimadas | $33.355,78 | $35.337,19 | $39.875,95 | $33.983,77 | $142.552,69
6004020 |Caja Costarricense Seg. Social $14.808,33 | $15.901,11 | $16.887,51 | $15.315,32 | $62.912,27
6025100 |Publicidad ¥ Promocion $14.731,83 | $16.973,09 | $15.667,05 | $8.78541 | $56.157,38
6016010 |Combustibles Y Lubricantes $13.826,02 | $15.406,39 | $14.106,35 | $12.135,86 | $55.474,62
6014080 |Viaticos Local $13.438,53 | $13.831,31 | $14.337,52 | $11.486,13 | $53.093,49
6014050 |Kilometrajes $11.623,55 | $12.807,37 | $12.249,67 | $13.723,33 | $50.403,92
6004025 |Caja Costa Seg. Socia Comi Est $9.304,29 | $9.304,29 | $10.367,75 | $9.898,93 | $38.875,26
6015060 |Reparacion Vehiculos $7.192,41 | $8.192,66 | $7.902,83 | $5.826,32 | $29.114,22
6018050 |Depreciacion Vehiculos $7.41565 | $6.908,20 | $5.831,31 | $5.278,54 | $25.433,70
6003010 |Aguinaldo $4.920,81 | $5.020,81 | $5.253,89 | $5.12541 | $20.320,92
6001020 |Otros Sueldos $6.077,21 | $4.050,86 | $3.302,10 | $3.907,13 | $17.337,30
6016040 |Insumos Para Reciclaje $3.478,68 | $5.437,40 | $4.480,47 | $2.803,19 | $16.199,74
6008070 |Obsolescencia $2.97592 | $3.084,49 | $4.081,52 | $3.997,03 | $14.138,96

| TOTALES [ $358.456,33 [ $368.076,53 [ $364.226,28 | $335.864,20 | $571.618,08 |

Tabla 5: Representacion de las cuentas de gastos que mas afectan las utilidades.

Fuente: creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS.
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Seccion 4.6 Diagrama de Causay Efecto de las
causantes de Baja Rentabilidad.

Con la intencion de poder identificar mas objetivamente las causantes
de la baja rentabilidad se procedi6 a realizar un diagrama de causa y efecto,
apoyandose ademas con informacién recopilada en el Focus Group y de esta
forma ahondar mas en las variables que se pueden mejorar a corto plazo con

un impacto mayor en la mejora continua del depto.

N

Falta capacitacion \ Falta de montacargas \ Altocosto por M2 \
Falta de supervision ‘\ Transporte para envios ‘\ Bodega vs Punto Venta ‘\
Enfogue del personal \ Méguina para marcar DOT \ Distribucion del espacio \
SR \ 3
\ \ BAJA

B4 e 7/7 T | e

= —/
Disenos no adecuados e Medir tiempos entrega /

Control de inventarios
— —_— —>

WVencimiento de |as llantas / 7 Frecuencia de pedidos /

Baja rotacion /
~ — —

Dimensiones de llantas Método de blsgueda Lead times extensos
/ de llantas ineficiente / /

/ /
T I

Figura 16: Diagrama de Ishikawa del problema identificado.

Fuente: creacion propia, con informacién extraidas de encuestas.
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Seccion 4.7 Diagrama de Pareto de las causantes de

Baja Rentabilidad.

Con la intencion de tener mas objetividad en la profundizacion de las

cusas de la baja rentabilidad que se determinaron por medio del diagrama de

Ishikawa, se realiz6 un diagrama Pareto para identificar cuantitativamente las

variables que mayor impactan.

CRITERIO
A <=80%
B > B0%<=05%
| ¢ [>95%c-t00%)
CAUSAS FRECUEMCIA | FREC ACUMULADA % % ACUMULADO 80-20

Falta de capacitacidn 36 36 10,37% 10,37% A

Métado blisqueda de llantas ineficiente 32 68 9.22% 19 60% A

Enfoque del personal 31 949 B,93% 28,53% A

Frecuencia pedidos 30 129 B,65% 37,18% A

Lead time extensos 30 159 8,65% 45 82% A

Contral de inventarios 30 189 2,65% 54,47% A

Método de compras 29 218 B,36% 62,82% A

Distribucién del espacio 26 244 7,49% 70,32% A

Baja rotacion 25 269 7,20% 77,52% A

Bodega vs punto de Venta 12 281 3,46% B0,98% B

Alto costo por M2 12 293 3,46% 34 44% B

Medir tiempos entrega 10 303 2,88% 37,32% B

Vencimiento de las llantas 9 312 2,59% 89,91% B

Transporte para envios 3 320 2,31% 92,22% B

Dimensiones de llantas 8 328 2,31% 94,52% B
Disefios no adecuados 6 334 1,73% 96,25%
Falta de supervisidn 6 340 1,73% 97,98%
Falta de montacargas a 344 1,15% 99,14%
Maquina para marcar DOT 3 347 0,86% 100,00%

TOTALES 347 100%

Tabla 6: Diagrama Pareto, resultado de las causas identificadas.

Fuente: creacion propia, con informacién extraida del Diagrama de Ishikawa.
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Figura 17: Diagrama Pareto, resultado de las causas identificadas.

Fuente: creacion propia, con informacién extraida del Diagrama de Ishikawa.
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Seccion 4.8 Andlisis estadistico de las causas
identificadas por el Diagrama Pareto.

Una vez realizado el Diagrama Pareto se procedié con el analisis de

cada una de las causas responsables del 80%, clasificadas como “A” que

incidian mayormente en el problema de la baja rentabilidad del depto., con la

intencidn de poder ordenar, determinar y limitar el alcance, con las variables

mas urgentes de atender y que pudiesen impactar en el proyecto de forma

mas rapida; cabe resaltar que las otras variables también afectan pero debido

al factor tiempo se decidié dejarlas para una segunda etapa.

CRITERIO
A <=B0%
B > BD%e<=95%

CAUSAS FRECUENCIA | FREC ACUMULADA % %6 ACUMULADO 80-20
Falta de capacitacion 36 36 10,37% 10,37% A
Método busqueda de llantas ineficiente 32 68 9,22% 19,60% A
Enfoque del personal 31 99 8,93% 28,53% A
Frecuencia pedidos 30 129 8,65% 37,18% A
Lead time extensos 30 155 3,65% 45,82% A
Control de inventarios 30 189 2,65% 54,47% A
Meétodo de compras 29 218 B,36% 82,82% A
Distribucidan del espacio 26 244 7,49% 70,32% A
Baja rotacion 25 269 7,20% 7752% A

Tabla 7: Andlisis del Diagrama de Pareto de las causas.

Fuente: creacion propia, con datos resultantes del analisis del Diagrama Pareto.
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4.8.1 Falta de Capacitacion.

Posterior a realizar los cuestionarios sobre conocimiento del depto. de
Llantas se logré evidenciar que el entrenamiento en los puestos de trabajo es
imprescindible, y maxime para lograr los objetivos propuestos por esta unidad
de negocio, debido a esto la falta de capacitacion en el producto llantas es una

de las falencias mas graves que tiene el depto. de llantas de MATRA.

Las llantas son un producto que a simple vista pareciera sencillo vender
sin embargo, conllevan una serie de conocimientos que determinaran la
duracion de las mismas, la eficiencia de la maquina, camioén o equipo acorde
a las llantas que se cologuen, y es aca en donde la falta de capacitacion juega
un papel importante ya que un disefio, marca o medida juega un papel muy
importante en la satisfaccion y seguridad de la inversion que el cliente va a
realizar; en muchas ocasiones las asesorias inadecuadas provocan reclamos
de garantia que le cuestan dinero a la compafia o con una afectacion mas
sensible, la pérdida del cliente por una insatisfaccion en el servicio recibido

ocasionando baja en las ventas.
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4.8.2 Método de busqueda de llantas ineficiente.

Con informacion obtenida de los cuestionarios se logré identificar la
dificultad de obtener informacion necesaria ademas imprescindible para el
depto. de llantas de MATRA, ocasionando complicaciones para los

vendedores en diferentes situaciones:

Mala asesoria a los clientes, vendiéndoles llantas que no son las adecuadas.
Errores de facturacion al seleccionar item’s incorrectos, y cuando las van a
entregar se dan cuenta que no son lo que el cliente queria.

Genera ventas perdidas falsas, ya que las llantas no aparecen tan faciles en

el sistema DBS, y al no encontrarlas generan una venta perdida.

Lo anterior debido a que el sistema DBS no cuenta con un método de
busqueda amigable para los productos, este se basa en una asociacion de
palabras escritas en un espacio y este arroja muchisimas opciones que no
necesariamente son las necesarias, ocasionando molestia en el cliente
provocando que compre en otro lugar, y sicompra algo que no es lo que busca
regresa para reclamar la garantia por dafios prematuros; impactando

directamente en las ventas, utilidades y la fidelidad de los clientes.
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Figura 18: Imagen real del buscador de productos del sistema de Matra.

Fuente: captura de pantalla del sistema DBS de Matra.

4.8.3 Enfoque del personal.

Por medio de la informacion recopilada con las jefaturas se logré
identificar que el enfoque del personal de ventas no es el mas apto en cuanto
a llantas se refiere en MATRA, no potencia el negocio de forma mas eficiente
debido a que si bien es cierto los colaboradores ganan una comision por
ventas, la escala de comision para este producto reconoce un porcentaje muy
bajo comparado con el monto que se paga por otros productos y en algunos

puestos no existe ningun porcentaje asociado que incentive la venta de llantas.
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Dicha metodologia de reconocimiento de venta de llantas aunado a la
falta de capacitacion y a un sistema de busqueda ineficiente, genera
desinterés en hacer la venta ya que sienten que el esfuerzo que vayan a hacer,
no tiene ninguna recompensa salarial importante y por el contrario les quita
tiempo para generar negocios con otros productos por los cuales si van a tener

un mayor beneficio econémico.

4.8.4 Frecuencia de pedidos.

Por medio del analisis de la competencia y las ventas ademas de los
estudios de mercado que evidencian una fuerte competencia en el pais, se
hace necesario estar claro de las necesidades de los clientes, por esto la
frecuencia de los pedidos de llantas debe ser constante para garantizar un
inventario ideal de lo que los clientes necesitan, y ofertar tomando en cuenta
no solo los precios sino los disefios y marcas que los clientes prefieren. En el
depto. de llantas de MATRA esta frecuencia para colocar los pedidos de forma
oportuna ha tenido dos situaciones particulares; en algunas marcas,
aplicaciones y medidas hay sobre stock, y en otros casos se da el

desabastecimiento ocasionando perdida en ventas por no tener las llantas.
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4.8.5 Lead time extensos.

A raiz del analisis de los inventarios también se identificé una de las
variables que afectan de gran forma al depto. de llantas de MATRA,; el lead
time que ofrecen los proveedores de llantas son bastante extensos dificultando
la tarea del depto. de control de inventarios, en factores tales como el DOT de
las llantas, la adecuada rotacion de las mismas, la exactitud de colocacion de

los pedidos, cantidades adecuadas por disefio; se procede a detallar:

Michelin de procedencia europea con mas de 90 dias desde la colocacion de
la orden de compra hasta su llegada, y en algunas dimensiones mas tiempo.
Roadshine de procedencia asiatica, con aproximadamente 90 dias, desde la
colocacién de la orden de compra hasta su llegada a las tiendas.

Goodyear con procedencia de Estados Unidos, Brasil y Colombia, son

aproximadamente 45 a 60 dias desde que se coloca la orden de compra.

Los 3 proveedores en un 80% de los modelos y tamafios de llantas
producen justo a tiempo, esto justifica los extensos Lead Times, y

lamentablemente no se tiene injerencia sobre la logistica de las fabricas.
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4.8.6 Control de Inventarios.

De los cuestionarios se logro extraer informacion bastante importante
del depto. de control de inventarios en el cual se evidenci6 la inexistencia de
una administracion adecuada para este producto; ademas no se les capacitd
tampoco sobre las llantas y los objetivos del depto. o la importancia de esta

unidad de negocio para la compaiiia.

Adicionalmente el puesto de trabajo ha pasado por varios
colaboradores ocasionando en algunas marcas y medidas un sobre stock que
ha incrementado los costos del inventario, en otros casos desabastecimiento
constante y reincidente tanto en la sede central donde se encuentra la bodega
como en sucursales dando como resultado final, pérdida de ventas o
insatisfaccion del cliente por tener que esperar la llegada a alguna sucursal
incidiendo en gastos logisticos adicionales y por ende en baja rentabilidad del
depto. de llantas de MATRA, al tener que costear transportes adicionales en
lugar de ser enviados por medio del area de transportes en las reposiciones

semanales.
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4.8.7 Método de compras.

Se investigé mas a fondo con los colaboradores del depto. de control
de inventarios y debido al crecimiento y aceptacion que recibié el depto. de
llantas en sus primeros afos, avanzoé sin una profesionalizacion al punto que
no se cuenta con un proceso claro, no hay un flujograma que determine la
correcta forma de realizar las compras a los diferentes proveedores, que a
pesar de que ofrecen el mismo producto con diferentes caracteristicas y
calidades, su metodologia para recibir pedidos es diferente; lo cual ha
ocasionado en conjunto con las variables anteriores como se menciond un
sobre stock muy costoso en algunas marcas y medidas; y desabastecimiento
en otras logrando identificar el exceso de inventario como uno de los rubros

contables que provocan costos y gastos adicionales al area.

4.8.8 Distribucion del espacio.

Se realizaron varias visitas a la bodega ubicada en Santa Ana logrando
constatar que esta saturada con una inadecuada distribucién, ademas de un
ineficiente aprovechamiento del espacio, sin ningun fundamento ingenieril, que
facilite la manipulacion de las llantas, el alistamiento de los pedidos, e inclusive

el control de salidas y entradas generando dificultades para hacer el conteo de
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inventarios y exponiendo a los almacenistas al error por no contar con un

orden, ni sefalamiento de las ubicaciones de las llantas.

Ademas, como se menciond anteriormente las llantas tienen un DOT
(fecha de fabricacion), que viene a funcionar como su fecha de caducidad y
una bodega que en resumen esta desordenada, ha ocasionado pérdidas
econOmicas por destruccién de llantas que los clientes no van a comprar si

tienen DOT muy antiguos (sin método de rotacion).

4.8.9 Baja Rotacion.

Finalizando con el analisis de la informacion recopilada se concluy6 que
la influencia de varios factores claves tales como; la inexperiencia, la falta de
definicion de una estrategia clara, falta de capacitacién, desorden y otros,
provocO el estancamiento de varias medidas y modelos de llantas que
afectaron la rotacion del inventario, provocando pérdidas de dinero por llantas
gue no se vendieron en varios meses acarreando gastos administrativos, en
pocas palabras no se tenia claro cuales eran las marcas y segmentos de
llantas a los cuales se les debia hacer mayor inversion para que el crecimiento

del depto. de llantas de MATRA fuese consistente a través del tiempo.



CAPITULO V DISENO E IMPLEMENTACION DE LA
SOLUCION.
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En referencia a la evaluacion de todas las debilidades diagnosticadas
en el capitulo anterior después de realizar un analisis del depto. de llantas de
MATRA, especialmente en ciertas variables que influyen de forma directa con
las utilidades del area se han podido definir las propuestas de mejora. Estas
abarcan varios factores claves que ayudaran a potenciar el area con una vision
mas estratégica y profesional, para lograr posicionar la unidad de negocio
como una de las mas importantes para la compafiia y fidelizar los clientes con
soluciones ideales que se ajusten a sus necesidades en cuanto a este

producto se refiere.

Seccion 5.1 Nuevas instalaciones para la bodega
principal.

La construccion de las nuevas instalaciones de MATRA en el Coyol de
Alajuela en una época dificil para las inversiones, posiciona nuevamente a la
compafia como la empresa numero 1 en soluciones para sectores como el
agricola, construccién y la movilidad, sin embargo como se menciond
anteriormente en dichas instalaciones no se contemplé un area para
almacenar llantas surgiendo la oportunidad de darle un giro interesante al
negocio de llantas; inicialmente se pens6 en continuar como una bodega de
llantas pero la expectativa de la junta directiva en un unidad de negocio con

un crecimiento muy fuerte, dio la oportunidad de valorar la creacion del primer
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punto de venta especializado en llantas, utilizando el mismo nombre de la
empresa en México se decidid buscar unas instalaciones en las cuales se

pudiese ubicar la bodega y sucursal enfocada en llantas.

De esta forma se inici6 con la busqueda de un punto geogréfico que
permitiera unificar una sucursal con la primer Llantrac, pero que tuviese ciertas
caracteristicas tales como una posicion adecuada para los clientes, con varias
opciones de vias que facilitaran el ingreso y salida del lugar, adicionalmente
que hubiese espacio suficiente para el acomodo del inventario actual, por
altimo y no menos importante que el costo por alquiler fuese conveniente, se
valoraron varias opciones pero fueron descartadas por no reunir todas las
caracteristicas, se logré ubicar una bodega en una zona industrial de San

Joaquin de Flores con gran potencial para la venta de llantas.
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Figura 19: Nueva bodega para llantas y sucursal ubicada en San Joaquin de Flores.

Fuente: creacion propia, fotos tomadas en enero 2020.

Adicionalmente se decidid por temas de costos y vision estratégica de
crecimiento de la compafiia unificar en dicho punto, el depto. de llantas con la

sucursal de repuestos.

Para proceder con una metodologia ordenada en la realizacion de las
tareas necesarias para la apertura de la sucursal, se utilizé la herramienta
ingenieril diagrama de Gantt con la intencidén de facilitar el proceso, ademas
de asignar responsables de cada una de las actividades necesarias en este

proceso.



Diagrama de Gantt, proceso de implementacion.

NUEVA APERTURA LLANTRAC COSTA RICA

DICIEMBRE 2019
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FASES Actividad |Nombre de tarea Inicio Fin Predecesoras [Responsable 14| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24 26| 27 28| 29| 30| 31
1 Busqueda de Locales 15-nov | 0Ol1-dic Michael Quesada / Antonio Vésquez
2 Definir Reparaciones y mejoras en bodega 02-dic [ 06-dic 1 Rolando Vargas / Antonio Vésquez
@ 3 Uso de suelo 02-dic_| 15-dic 2 Jaime Soria
2 4 |Permiso de Ministerio de Salud 02-dic | 15-dic 2 Jaime Soria
-g 5 Patente 02-dic 20-dic 2 Jaime Soria
= 6 Firma de contrato para local 16-dic | 20-dic 1als Jaime Soria
E 7 Alistar local acorde a reparaciones definidas 09-dic | 30-dic 1al6 Rolando Vargas / Ramses Campos
» 8 Disefio e instalacién rotulacion Interna y Externa 02-dic_| 03-ene 1al7 Silvia Barrantes / Irene Bonilla
% 9 Estudio de Conexidn 09-dic | 11-dic 1al8 Luis Carlos Mena / John Lyn finalizado
Z 10 Enlace de Comunicacién a Santa Ana 12-dic | 20-dic 9 Luis Carlos Mena / John Lyn
E 11 Colocacién Mobiliario para producto en showroom 26-dic | 30-dic 10 Rolando Vargas / Silvia Barrantes
E 12 Instalacion de camaras, alarma de seguridad. 30-dic | 03-ene 11 Pedro Aguilar / Rolando Vargas
£ 13 [Instalacién de Cisco 23-dic_| 27-dic 10 Luis Carlos Mena
= 14 Traslado de equipo de Oficina 03-ene | O4-ene lal13 David Soto / Rolando Vargas
15 Seguro de inventario 16-dic | 20-dic 14 Jaime Soria
16 Revision Salud Ocupacional 27-ene | 3l-ene 1al1s Diego Chaverri
5 17 Contratar almacenista 09-dic 12-dic Federico / Antonio en FIRMAS
g = 18 Layout de distribucién interna de bodega 03-dic | 06-dic 1al7 Antonio Vésquez
£ ‘E 19 |Traslados e instalacidn de racks de llantas. 09-dic | 11-dic 1al7 David Soto / Rolando Vargas
g k] 20 [Traslado de inventario 07-dic | 28-dic 1al15  [David Soto
o~ 21 Distribucidn de exhibicién de llantas 09-dic | 11-dic 1al 16 Antonio Vasquez
22 GRAN APERTURA 06-ene | 06-ene Antonio / Ramses
24 |Alisto Actividad Inauguracién 11-feb|11-feb| 1al19 |Silvia Barrantes /Irene Bonilla
0 25 Creacidn cronograma de capacitaciones 11-feb | 10-set Antonio Vasquez
26 Capacitaciones personal Sucursales(Cronograma) 14-feb | 10-set Antonio Vésquez
- 27 Creacidn catdlogo de llantas 16-feb | 06-mar Antonio Vésquez
28 Presentacidn y divulgacién catalogo de llantas 0S-mar | 09-mar Antonio V.
E 29 Generar propuesta proceso de compras(flujograma) 18-mar | 30-mar Antonio Vésquez
g‘ 30 Presentacidn flujopgrama a control de inventarios 03-abr | 03-abr Antonio Vésquez / David Soto
g 31 Establecer cronograma mensual colocacién pedidos 06-abr | 17-abr Control de Inventarios
0 32 Revisidn de stocks y demandas 06-abr | 08-abr Antonio V. / Control de Inventarios
= 33 [Identificar llantas con baja rotacién. 08-abr | 10-abr Antonio Visguez
ﬁ = 34 Generar propuestas para vender sobre stock 13-abr | 13-abr Antonio Vasquez
_§ 8 35 Inicio de estrategia para venta de sobre stock 14-abr | 14-abr Antonio Vésquez
% e 36 Generar estrategias de mercadeo 15-abr | 17-abr Antonio Vésquez
© 37 Creacidn de artes estrategicos para llantas 20-abr | 30-abr Depto Mercadeo
Al 38 Creacidn e implementacidn de KPI's 15-abr | 30-abr Antonio Vésquez
E 39 Cronograma presentacion mensual de KPI's 04-may | 04-may Antonio Vasquez
~ 40 Toma decisiones y propuestas de mejora mensuales 30-may | 30-dic Antonio V. / Sub-Gerente Soluciones

Figura 20: Diagrama de Gantt, de la implementacion de las mejoras.

Fuente: creacion propia, coordinado con otros deptos. diciembre 2019.
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Linea de tiempo del diagrama de Gantt.
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Seccidn 5.2 Distribucién del espacio.
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La distribucion del espacio en las nuevas instalaciones es una tarea

identificada en el diagrama de Gantt, pero a su vez una oportunidad de

optimizar la bodega, para esto se analizaran las demandas por medio de un

diagrama de Pareto, y con esto definir las ubicaciones para los segmentos que

mas rotan y para las dimensiones mas dificiles de manipular por sus

dimensiones.

Se realizara la propuesta de una distribucion de planta (ver apéndice C).

CRITERIO
A «=80%
B > B0Se<=05%
| € [>95%=100%]
Segmentos Demandas % Frecuencia | % Acumulado B0 -20
CAMICOMNES 42749 49 75% 4279 49 75% A
LIVIANDOS 2063 23,99% 6342 73,74% A
INDUSTRIALES 1554 18,07% 7896 91,80% B
AGRICOLAS 271 3,15% 3167 94 95% B
ACCESORIOS 265 3,08% 83432 98,04%
OTR 169 196% 5601 100,00%
TOTALES 8601 100%

Tabla 8: Representacion de las demandas de llantas por segmento.

Fuente: creacion propia, datos a enero 2020.
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Figura 22: Grafico Pareto de las demandas de llantas por segmento.

Fuente: creacion propia, datos a enero 2020.

Figura 23: Distribucion del espacio, en la nueva bodega.

Fuente: Fotos tomadas, en febrero 2020.
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Seccidén 5.3 Realizacidon de capacitaciones.

Se realizard una presentacion que contengan la informacion mas
relevante en cuanto a llantas se refiere, con la intencién de poder transmitir
informacion util sobre este producto al personal de ventas de cada una de las
sucursales, y lograr llevarlos a un nivel de conocimiento que les permita
asesorar bien a los clientes fidelizarlos, ademas que las ventas retomen su
rumbo y sigan aumentando. La metodologia se coordiné por medio de la
supervisora de sucursales agendando sesiones en la sala de capacitacién con
el personal de las sucursales para impartir la capacitacion con la menor

afectacion en el servicio.
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CRONOGRAMA DE CAPACITACION EN LLANTAS PARA

SUCURSALES

Caodigo Cant

Sucursal Ubicacion Administrador Vendedores Fecha
35 La Uruca Kenneth Leitén 1 14/02/2020
34 Heredia Ramsés Campos 1 26/02/2020
49 Parrita Nick Fonseca 1 04/03/2020
50 Limon Claudio Cubero 1 04/03/2020
59 Naranjo José Gutiérrez 2 11/03/2020
70 Coyol Eduardo Chavarria 6 11/03/2020
76 Cartago José Martinez 2 28/05/2020
75 San Carlos Alvaro Arguello 3 08/06/2020
31 Upala Pedro Rodriguez 1 09/06/2020
68 Marina Jacé Marco Rodriguez 1 24/06/2020
71 Caldera Victor Soto 2 24/06/2020
32 Santa Cruz Randall Dijeres 1 06/07/2020
73 Liberia Luis Blanco 3 07/07/2020
72 Guapiles Gustavo Soto 3 03/08/2020
74 Pérez Zeleddn Jorge Bermudez 2 09/09/2020
30 Rio Claro Giovanni Villalobos 1 10/09/2020

Tabla 9: Cronograma de Capacitacion en Llantas para las Sucursales.

Fuente: Creacion propia.
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Seccién 5.4 Método para busqueda de llantas.

Es uno de los problemas existentes que dificultan el trabajo a los
vendedores de mostrador debido al sistema interno de la compafiia; el cual es
poco amigable con otros softwares mas modernos, y lamentablemente el uso
de este programa corporativo es mandatorio por la marca CATERPILLAR para

cualquier dealer autorizado.

Se analizaron varias opciones alternativas que fuesen de bajo costo
para poder agilizar la busqueda de las llantas, esto con la intencién de
adecuarse a las necesidades de los clientes pero con facilidad de uso para los
vendedores de mostrador, por esto se opté temporalmente por la creacién e
implementacion de un catalogo virtual, usando Excel (ver apéndice E), con
esto se les facilitard la busqueda y poder encontrar la opcion adecuada,

mostrar los disefios y realizar las cotizaciones a los clientes.
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Seccion 5.5 Propuesta de Diagrama del flujo del proceso de compras.
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Figura 24: Diagrama de Flujo del Proceso de Compra de Llantas.
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Seccion 5.6 Frecuencia de pedidos.

Para establecer la frecuencia de pedidos se plantea establecer los
minimos y maximos de stock a tener mensualmente por item, esto con la
intencion de establecer un stock de seguridad que contemple imprevistos y
ventas atipicas, estabilizando el costo del inventario teniendo las cantidades
adecuadas en el momento mas oportuno para las necesidades de los clientes
en cada una de las sucursales, ademés de garantizar un DOT reciente para

cada llanta que se entregue en la bodega central y en las sucursales.

A continuacion, se muestra la férmula utilizada para el célculo de los minimos

y maximos a establecer:

Vtas Anuales = Consumo Promedio Mensual
12 Meses
Lead Time Promedio = 90 dias
Tiempo seguridad = 30 dias Consumo Promedio Mensual X4 meses = Minimo(punto reorden)
Total = 120 dias
120 dias = 4 meses
30 dias Méximo = Minimo X 1,5 **

** par politicas de la compafiia los stocks no deben exceder los 6 meses
de Abastecimiento.

Figura 25: Formula para el célculo de minimos y maximos establecidos en el
sistema.

Fuente: Creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS de MATRA.
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Para mejorar el problema de la baja rotacion se estan analizando las

marcas y segmentos versus las demandas actuales de cada SKU, con la

intenciéon de reducir el costo del stock.

Ademas, se pretende tomando en cuenta una proyeccion de

crecimiento en los segmentos que histéricamente registran mayores ventas,

aumentar la cantidad de veces que se vende un item anualmente por altimo,

se esta haciendo un estudio del potencial de colocacion de llantas en equipos

y maquinaria vendidos por MATRA afios atrds para poder determinar las

medidas, disefios y aplicaciones que podrian requerir los clientes y ofertarles.

En el siguiente cuadro se muestra la formula utilizada para analizar la baja

rotacién, acorde a lo estipulado por MATRA:

Demanda Anual =
12 Meses

Cantidad en Stock =
Consumo Promedio Mensual

Consumo Promedio Mensual

Meses de Inventario = 6 ) Reduccion Stock
Inmediata™™

**| as reducciones de stock se deben de realizar por medio de
Estrategias comerciales para aumentar rotacion

Figura 26: Formula para andlisis de la baja rotacion por item.

Fuente: Creacion propia, con datos extraidos del sistema DBS de MATRA.
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Seccidon 5.8 Sobre stock.

Con la situacion del sobre stock se propuso trabajar varias estrategias
en paralelo para lograr reducir el inventario a un punto sano para el depto. de

Llantas de MATRA,; se mencionan algunas de las que estan vigentes:

Llantas con DOT con mayor antigliedad se estan dando a precios de costo
(ver apéndice F).

Llantas agricolas con medidas de baja demanda, se estan reexportando con
la ayuda de las fabricas a empresas de Panam4, Nicaragua, Honduras y
Guatemala (ver apéndice G).

Llantas con potencial de ventas, pero disefios poco llamativos, se estan
haciendo estrategias promocionales por medio de redes sociales con

descuentos atractivos (visitar pag. https://www.matra.co.cr/content/promociones/).

Se promovid la relacion con otros proveedores mayoristas, ofreciendo
condiciones de sub -distribucion, para incentivar alianzas comerciales con
revendedores (ver apéndice H).

Con base en el nuevo procedimiento de compras, se restringié la compra de
llantas en agricolas y OTR ya que son muy costosas, se debe proyectar las
demandas y necesidades de los clientes, ya que son llantas con rendimientos

mayores a 8.000 horas (ver apéndice I).


https://www.matra.co.cr/content/promociones/
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Seccidn 5.9 Creacion de KPI's y seguimiento
mensual.

Dentro de las propuestas de mejora para el depto. de llantas se plante6
la necesidad de crear e implementar KPI's de seguimiento, que permitan
profesionalizar el area y estar siempre en busca de la mejora continua ademas

evitar que los objetivos y metas se vayan a desviar por algun error, para esto

se crearon los siguientes indicadores:

Indicador de Ventas Mensuales en dinero, unidades y por sucursal.
Indicador de utilidades brutas por segmento, sucursal.

Indicador de rotacién, por marca, segmento y sucursal.

Indicador de antigliedad, por marca, segmento y sucursal.

Indicador de obsolescencia, por marca, segmento y sucursal.
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' VENTAS | UNID | VENTAS | UNID | VENTAS | UNID | VENTAS | UNID | VENTAS | unip
RIO CLARO $8.077.73 44 $16.237,04 | 102 | $18.972,56 | 131 | $32.884,86 | 198 | $25.782,27 | 183
UPALA $9.780,11 65 $7.038,12 64 $10.573,77 72 $22.813,97 | 169 | $16.94542 | 128
SANTA CRUZ $1.665,39 5 $4.783,89 26 $3.104,13 18 $2.571,00 13 $754,56 4
HEREDIA $9.639,85 62 $24.983,36 | 119 | $28.761,10 | 123 | $19.052,58 86 $10.728,99 66
LA URUCA $0,00 0 5146,41 6 $13.243,09 $3.142,04 18 $2.542,98 9
PARRITA $1.990,24 12 $6.854,43 33 $3.654,11 25 $10.885,32 51 $7.288,45 32
LUMON $1.844,26 8 $1.172,59 9 $7.425,57 40 $6.572,27 39 $5.616,88 30
NARANJO $4.488,69 26 $794,01 5 $2.999,80 16 $4.957,24 34 $4.895,42 29
LA MARINA $0,00 0 $0,00 0 $124,96 1
COYOL $26.664,88 86 $42.639,36 | 101 | $33.176,16 | 103 | $10.248,20 51 $45.171,01 71
CALDERA $28.644,16 27 $7.077.87 32 $18.909,41 18 $20.112,58 28 $23.804,96 | 40
GUPILES $821,50 B $13.549,21 35 $8.001,53 43 $7.497,88 34 $16.344,84 26
LIBERIA $5.927,15 19 $24.540,31 37 $15.766,48 37 $14,306,25 | 49 $6.337,22 37
PEREZ ZELEDON| $11.115,42 59 $12.980,50 | 40 $7.596,89 39 $9.242,61 23 $10.514,45 22
SAN CARLOS $28.694,45 | 108 | $31.772,80 | 119 | $50.730,40 | 135 | $17.563,09 65 $14.733,57 | 61
CARTAGO $1.979,31 14 $7.918,51 17 _515.221,29 46 $5.301,55 32 $11.546,20 32

Tabla 10: Indicador mensual de ventas y unidades mensuales.

Fuente: Creacion propia, con datos extraidos del sistema y generados en el
Network\\matra.cr\companydata\Repuestos\Reportes

compartido.
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Figura 27: Grafica del indicador de ventas y unidades mensuales realizadas.

Fuente: Creacion propia, con datos extraidos del sistema.
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SUCURSALES ACCESORIOS AGRICOLAS INDUSTRIALES LIVIANOS OTR CAMIONES PROMEDIO

VENTA |% UTILIDAD| VENTA (% UTILIDAD|] WVENTA |% UTILIDAD| VENTA (% UTILIDAD| VENTA |% UTILIDAD| WVENTA |% UTILIDAD| UTILIDADES
PEREZ ZELEDON| $433,76 78,15% $2.380,04 10,37% $21.759,66 16,57% $3.914,49 13,69% $48.212,20 29,90% 29,74%
LA MARINA $124,96 26,70% 26,70%
CALDERA $673,98 26,66% $1.796,00 22,07% $24.197,21 24,10% $1.637,92 22,42% $67.663,73 19,14% $29.726,97 18,97% 22,85%
UPALA 415,46 24,97% $744,00 21,73% | $9.714,86 | 22,43% | $27.965,30 | 22,08% $46.561,27 | 20,64% 22,37%
RIO CLARO 435,51 26,70% $637,00 16,57% | $20.273,48 | 23,02% | 5%28.076,13 | 22,62% $90.710,54 | 19,87% 21,75%
SANTA CRUZ $5.377,90 15,25% $5.782,41 19,72% $2.569,34 22,12% $7.964,60 25,49% 58.647,61 23,02% 20,03%
NARANIO 516,68 25,00% $4.554,03 20,19% $2.537,57 15,85% $14.451,02 7,63% $16.922,47 15,34% 19,09%
PARRITA $174,90 -16,75% $4.050,00 49,54% $8.002,29 22,68% $5.060,50 19,86% $19.503,98 19,27% 18,92%
LIBERIA $532,84 17,28% | $36.868,29 | 10,88% | $28.101,92 | 20,35% | %4.355,31 | 20,73% $7.212,88 | 24,02% 18,65%
GUPILES $652,35 17,82% | $12.595,62 | 1705% | 322.070,46 | 21,65% | $3.115,79 | 17,72% | 5$10.530,87 | 17,59% | $13.485,89 | 18,56% 18,56%
LA URUCA $254,83 17,82% $15.601,52 15,46% $236,05 20,10% $5.518,29 19,66% 18,26%
CARTAGO $289,28 17,67% $26.944,66 8,53% $12.443,74 25,79% $1.777,92 15,25% $16.775,36 22,40% 17,93%
HEREDIA 5470,16 18,02% $20.769,38 22,93% $26.430,17 21,50% $15.230,70 13,40% $33.515,20 -3,16% $56.902,87 12,69% 17,71%
LIMON $4.553,57 | 17,09% | $1.013,30 | 1528% $28.034,03 | 18,66% 17,01%
COYOL $106,05 19,27% | $3.482,14 | 10,26% | 342.372,67 | 18,74% | $4.898,19 | 17,74% | $90.303,92 | 18,10% | $65.760,89 | 15,58% 16,32%
SAM CARLOS $1.450,94 23,11% $42.537,57 12,47% 855.648,16 14,79% $6.197,64 11,72% §75.139,66 11,52% 14,72%
TOTALES $5.406,74 24,23% |5158.182,60| 8,28% $301.506,15| 19,54% |[$108.586,15| 19,31% [5224.429,34| 14,80% |5529.239,87| 1823% 17,92%

Tabla 11: Indicador mensual de ventas y utilidades, por segmento y sucursal.
Fuente: Creacion propia, con datos extraidos del sistema y generados en el compartido.

Network\\matra.cr\companydata\Repuestos\Reportes Administrativos\Matra




CAMIONES;

ACCESORIOS; 18,23%
v

24,23%

TR; 14,80%

INDUSTRIALES; LIVIANOS;
19,54% 19,31%

Figura 28: Representacion grafica, indicador porcentual de ventas por segmento.

Fuente: Creacibn propia, con datos extraidos del sistema y generados en el
Network\\matra.cr\companydata\Repuestos\Reportes Administrativos\Matra
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compartido.
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Seccidon 5.10 Publicidad y Mercadeo.

Para mejorar las utilidades se recort6 el presupuesto para publicidad y
mercadeo en medios impresos ademas se optd por manejar ofertas y
promociones por medios digitales, en redes sociales, WhatsApp, correos
masivos y en la pagina oficial de MATRA, de esta forma se estaria penetrando
mas clientela y ahorrando dinero en materiales con promociones que en

muchas ocasiones terminan en la basura.
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Figura 29: Promociones para medios digitales y redes sociales.

Fuente: Iniciativa propia, disefio y creacion por parte del Depto. de Mercadeo de
Matra. https://www.matra.co.cr/content/promociones/
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Secciodn 5.11 Detalle del anélisis econdmico parala
mejora.

En la mayoria de los proyectos de mejora los factores economicos
siempre son los motivos determinantes para decidir si el proyecto seria

realizable, y ademas cuanto tiempo se tomara en recuperar la inversion.

5.11.1 Lainversion realizada.

La reubicacion de la bodega fue parte de la mejora propuesta para
depto. de llantas, y la inversion realizada para llevarla a cabo se detalla a

continuacion.

RUBRO DE INVERSION MONTO
Sistema de seguridad y camaras. $5.271,78
Rotulacién interior y exterior. $6.780,83
Remodelacion del edificio. $15.400,00
Traslado de inventario. $4.665,00
Alquiler de montacargas. $3.000,00

TOTAL $35.117,61

Tabla 12: Tabla detalle con la inversion realizada.

Fuente: Creacion propia con datos extraidos del sistema contable.



123

5.11.2 Larecuperacion de lainversion.

La decision de los duefios o juntas directivas de apoyar o declinar
proyectos va de la mano del costo de la inversion, pero siempre tomando en
cuenta el tiempo de recuperacion del dinero invertido, y en cuanto tiempo van

a tener rendimientos de las inversiones en dichos proyectos.

Con el proyecto del depto. de llantas de MATRA se plante6 un poco
diferente, ya que en el proyecto esta inmerso el objetivo de rentabilizacion. Por
esto la propuesta fue que durante los primeros 6 meses las mejoras realizadas
garantizarian el aumento en las utilidades operativas de 4 a 5%
aproximadamente, esta diferencia se tomaria para recuperar la inversion y
posterior a la recuperacion de la inversion, el total de las utilidades operativas
se deberan seguir reportando en la contabilidad como resultados del depto.

coémo se detalla en la siguiente tabla.

PROYECCION RECUPERACION INVERSION MONTO
Ventas Promedio Proyectas $207.775,72
% Utilidad Bruta 20,09%
Utilidad Bruta $41.684,35
Gastos Déspues de Proyecto $16.908,48
Utilidad Operativa Proyectada $24.775,87
Diferencia Utilidad Vs 2019 $11.821,31

MESES DESDE LA IMPLEMENTACION DE LAS MEJORAS
Meses 0 1 2 3 4 5 6
Saldo de laInversién| $35.117,61 | $23.296,30 | $11.474,99 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Remanente Utilidad $0,00 $11.821,31 | $11.821,31 | $11.821,31

Tabla 13: Tabla detalle con la inversion realizada.

Fuente: Creacion propia con datos extraidos del sistema de MATRA.



CAPITULO VI: CONCLUSIONES'Y
RECOMENDACIONES.
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Seccién 6.1 Conclusiones.

Apoyandose en la metodologia DMAIC utilizada en el desarrollo del
presente proyecto, a continuacion, se presentan las conclusiones resultantes

obtenidas:

v' Se definieron las causas que provocaron la disminucion de las
utilidades operativas, por ejemplo, la falta de capacitacion, la falta de un
meétodo de busqueda de llantas, gastos que incidian directamente en
los resultados del depto., ademas de un stock que necesitaba ser
mejorado y depurado.

v' Después de haber realizado todo un andlisis del depto. de llantas de
MATRA se presentd una solucion integral con el desarrollo de esta
tesis, en la que se brinda un aumento en las utilidades del depto. y una
mejora en la operaciéon general de esta area.

v Se implementé un nuevo procedimiento de compras ademas la
generacion de estrategias que potencien las ventas por medio de otros
canales, mejora en la distribucién de los espacios de bodega entre otras
cosas.

v La capacitacion del personal en el producto llantas ha sido muy limitada
por no decir nula lo cual no ha permitido un desempefo en ventas

sobresaliente para los vendedores de mostrador y PSSR’s.
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Con la intencién de iniciar una direccion hacia la mejora de los
vendedores y aumento en las ventas se procedio a crear un catalogo
de producto que facilite la gestion de los colaboradores.

Por medio de la nueva distribucién del espacio no solo se va lograr
mantener una bodega ordena, sino con un perfil mas apto para pensar
en la implementacion de un sistema 5S a futuro.

Con el nuevo procedimiento de compras el nivel del inventario va a ser
mas eficiente permitiendo mantener controlada la obsolescencia y los
gastos por administracion de los inventarios.

Una vez que se decidié hacer la inversion en el local para la unificacion
de la sucursal con un punto de ventas mas exclusivo para llantas; se
propuso hacer la inversién en remodelacion del edificio para el area de
atencion al publico, la cual tuvo un costo de $35.117,61, detallados en
diferentes rubros anteriormente (ver tabla 12). Para la recuperacion de
la inversion el jefe del Depto. de Llantas; solicité a la gerencia general
que una vez implementadas todas las mejoras propuestas en el
presente proyecto se otorgara un plazo de 4 meses en los cuales la
diferencia del incremento de utilidades sobre el 5,76% promedio
mensual del afo 2019, fuesen utilizados para amortiguar e ir
cancelando la inversion inicial (ver tabla 13).

La aplicacion de las medidas indicadas en esta tesis permiti6 aumentar

las utilidades del depto. progresivamente en el ler cuatrimestre del



2020 y de esta forma recuperar la inversion

muestra en la siguiente tabla.

127

en dos meses como se

DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL TOTALES
COSTOS 5176.364,45 $201.800,72 5150.837,82 5159.534,10 5686.437,09
WVENTAS 5202.488,81 5238.136,29 5187.151,44 5203.132,18 5830.908,72
UTILIDADES 526.124,36 $36.335,57 536.313,62 543.598,08 5144.471,63
% UTILIDAD 12 90% 15.26% 19 40% 21,46% 17,39%
GASTOS £14.587,00 514.391,00 $13.991,00 £12.027,00 557.096,00
UTILIDAD OPERATIVA 5,70% 9,22% 11,93% 15,54% 10,52%
Tabla 14: Tabla de resultados del primer cuatrimestre de 2020.
Fuente: Creacién propia con datos extraidos del sistema de MATRA.
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Figura 30: Gréfica de resultados ventas y utilidades ler cuatrimestre 2020.

Fuente: Creacion propia con datos extraidos del sistema de MATRA.




128

Seccién 6.2 Recomendaciones.

Como parte de la metodologia DMAIC en la fase de control, se
recomienda realizar tomas fisicas del stock de forma ciclica.

Promover y programar capacitaciones al personal de modo que exista
un refrescamiento constante de los productos, promociones y nuevas
tecnologias de las llantas por marca.

Buscar un sistema que vincule el software de la compafiia con un
buscador de llantas, que permita ver un catélogo online de la oferta de
llantas con la que cuenta la compafia tanto para cliente interno como
cliente externo.

Crear un procedimiento que permita registrar las medidas y marcas de
las llantas con las que se venden los equipos, para que permita
ofrecimientos efectivos a los clientes, de forma proactiva.

Una vez que el inventario y su costo este mas controlado se recomienda

establecer una metodologia de control de inventario ABC.
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http:/www.aulafacil.com/gestion-stocks/curso/Lecc-6.htm “Acerca del control
de inventarios”

http:/www.aulafacil.com/gestion-stocks/curso/Lecc-32.htm “Método de
valuacion de inventarios”

Sung, 2003, p.1)
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APENDICES.

Apéndice A, Firma de asistencia Focus Group.

MATRA

FOCUS GROUP DEPTO DE LLANTAS MATRA.

Fecha: 19-02-2020.
Participantes:

Roy Brenes PSSR Camiones. ©org Brnees,
ariel Suarez PSSR Camiones. (ol e even—
Fraddy Solis PSSR Camiones, TR EE;ﬁ::I =

Rafael Palomo PSSR Agricola. Th . g p
Francis Arias PSSR Agricola, e ftf A F ] e
Juan Cordero PSSR Agricola, . -Y’t J o
Emmanuel Brenes PSSR Construccitn. Fhﬂ%'{

Edpar Alfare PSSR Construccion, _,__..-F;-""'- E-.Elf}ﬂ1 r't"\ll'-."'s-]ﬁv o

Maoderador; Andris Chavarria, Sub- Gerente de Solucicnes Integrales,

Metodologia: por medio de la formulacidn de varios cuestionamientos, recopilar informacidn
importante del producto llantas, que permita poder tener un panorama mis amplio de la opinidn
eupresa de bos clientes corporativos a sus respectivas PSSR,

Objetivo: Conocer por medio de este Focus Group la percepcidn y necesidades de nuestros clientes
corporativos, con respecto al producto “Llantas”, con la intencion de lograr mejorar el drea y ser
mds competitivos en el mercado nacional.

= (ue problemas han tenido vengendgo [lantas a sus cpentes?

# (ue requisitos peden sus clientes para comprarnos llantas?

= (ue opinan sus dientes de las marcas que manejamaos?

» Cuando ofrecen llantas, que comentarios reciben de sus clientes?

= Sus chientes solicitan valores agregados para hacer una compra de llantas?
= (e opinan ustedes del stock de lantas que tenemas disponible en Matra®
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Apéndice B, Minuta con los resultados del Focus Group.

MATRA

MINUTA DE REUNION FOCUS GROUP DEPTO LLANTAS.

Fecha: 19-02-2020.

Objetivo: recopilar informacion de primera fuente de las debilidades y oportunidades que tenemos
en el depto. de llantas de MATRA, para mejorar el servicio y aumentar ventas y utilidades.

Temas tratados:

wentas de llantas y objeciones.

Solicitudes de los clientes en las compras de llantas.

Comentarios de los cientes con respecto a la oferta de llantas de MATRA.
Prospeccion de clientes y cierres de ventas.

Walores agregadas en la comercializacion de llantas.

Problemas internos del depto. de llantas.

Resultados obtenidos de los participantes:

Por medio de la participacion de los P55R gue asesoran y wenden llantas a los clientes se logro
obtener la siguiente informacion:

Falta conocimiento en llantas para realizar ventas efectivas y atender consultas.

El enfoque del personal que los apoya en sucursales, no tiene metas en ventas de lantas.
Los precios en algunas lineas similares a otras emprasas son poco competitivos, analizar
coma equiparar precios del stock con [a competencia.

El area de transportes no cuenta con la disposicion para movilizar llantas muy grandes o
grandes cantidades de llantas.

Los tiempos de entrega a los clientas son lentos por parte del area de transportes.

Muchgs clientes adn no saben que MATRA vende llantas, mas publicidad.

Hay disefios de llantas que no son los gue los dientes buscan.

Hay dimensiones de [lantas gue no siempre estan disponibles y hay otras que hay muchas.
Reposicones de inventanos disponibles en sucursales son ineficientes, y muy lentos.
Des-abastecimiento de medidas que tienen alta demanda y en ocasiones tardan en legar.



* Compromisos de entrega en llantas de pedido especial, pocas veces se cumplen, los tiempos

de envio de fabricas son muy lentos.

* Encontrar las llantas en el sistema es muy complicado y es dificil mucho ubicar las medidas

y disefios de forma rapida.

* Cuando se quiere mostrar una llanta al cliente, I3 apariencia de la bodega es desordenada y

en ocasiones tardan en ubicar Iz llanta.

Compromisos asumidos:

Con toda la informacion indicada por los participantes se logro consolidar algunas tareas de mejora
que van a3 permitir una mejor gestion y comercializacion de las liantas; se adjunta cuadro de

COmpromisos:

doy | cel m

2 dp | Antosio Vasquez

3 |Mejorir el sistems de bisqueds de Bantas Andrés Cravienia [ Antonio Visquez | Ted-20)
4 |Ravisie y mejore 1 metodologha de compras Davad Sato mar-20
5 |Revisyr b Fecusnces de colocadon de pedidos § reposicones 8 suoarsiles David Soto / Antonlo Vdsquer mar-20
6 |Ravicary acomodar ol stock acorde & las demandas para me|orar pracics. Andrés Ongvarma / Antorio Vasquez | mar-20
T |Generar esiratepas de mercadeo para pubicitar mes ks l1anas Antenio Yasquet / Irece Bonille e b-20
£ |EstablecerXPUs para toma de decssores oporiunas Aatorvo Vasquez feb-20

Participantes:

e

E&\jﬁ‘ A\QM o

Zony Grenes
&AQ/&A

%TS
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Apéndice C: Distribucion de la Bodega.

Lh—ﬁ*‘ L

2DO NIVEL
ey MONTACARGAS B O D E GA 4
LLANTAS SEGMENTO LIVIANO 4
!’ """" T w 761 I I I 2
' (=
: o
q : E W
E 2 ! -
" [
g : e g 1- Area destinada para la sucursal
o | . - S
o w = -
] : 23 2- En el 1er nivel se destino el
z 5 . z § espacio para llantas agricolas alta
§ ﬁ E 8 ';' rotacion.
= £ =
j'*, 3 y 4- En el 1er nivel se destino
E m— rom— espacio para llantas OTR.
1 o
o d o o2 5- Unico nivel destinado para
i H i E E llantas agricolas de baja rotacion.
: < a 1} 5
] —
. f § ; E - 6- Este espacio son racks para
| d g e ; E g llantas de camién con muy alta
o 3 o Q= rotacion.
! g |o||& 33
i £ L=d|u *E
: 2 3 T <
: wn
H
T J1 =  — = |
| = .
= Parqueo 447m2
Suba



Apéndice D: Catalogo de Llantas.

=]

Disposicién de pagina

Férmulas

Catalogo de Llantrac V2 - Excel

Datos  Revisar  Vista  Ayuda

Q  ;Qué desea hacer?

134

Antonio Vasquez Umaia

Pegar _, N K S 2 : Insertar Eliminar Formato
Portapapeles = Fuente Alineacién Nimero Estilos Celdas
124 v fe | 29580R225
ROADSHINE RS602 DOBLE SERVICIO ROADSHINE RS604 PUNTA LANZA ROADSHINE RS609 DOBLE SERVICIO
MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
11R225 11R225 \ 425/65R22.5
11R225 RS602 11R225 RS604 ROAD
11R24.5 12R22.5
11R245 ROADSHI RS602 12R225 5604
12R22.5
12R225 RS602
315/80 R22.5
31580R225 RS602
10.00 R20
1000R20 602
RS617 ROCKERA ROADSHINE RS618A LISA ROADSHINE RS620 / RS618 LISA|
MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
11R225 255/70 R22.5 2 11R225
11R225 Rs617 11R225 ROADHS RS620
11R245 11R24.5
11R245 RS617 11R245 RS618
12 R225 12 R225
12R225 RS617 12R225 ROAD RS620
295/80 R22.5
29580R225
| ROADSHINE | STONETRAC | TRIANLEOTR | MICHELNOTR | MICHELININDUSTRIAL | MICHELIN AGRICOLA | GOODYEAR CAMION | OTRAS ®

=] Catalogo de Llantrac V2 - Excel Antonio Vasquez Umaria ||
Insertar  Disposicién de pdgina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuds () ;Quédeses hacer?
=
"D ?" Calibri v v > ® - =
Pegar % N K s . 8 Insertar Eliminar Formato M-
Portapapeles = Fuente Alineacion Namero Estilos Celdas
L7 - I 12165 STONETRAC14
A B c D E F G H 1 ) K L M N o
2 STONETRAC R4 STONETRAC SKS-1 STONETRAC SKS-2
3 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
4 12.5/80-18 10-16.5 10-16.5
5 1258018 STONETRAC12 10165 STONE10 SKS1 . 10165 STONE10 SKS2
6 195L-24 12 -165 p 12 -16.5
7 195124 STONETRAC12 12165 STONE12 SKS1 12165 STONETRAC14 4
8 21L-24 14-175
9 21124 STONETRAC 12 14175 STONETRAC14
10
1
12
13
14
15 ‘STONETRAC MASTERGRADER L2/G2
16 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
17 14.00-24
18 140024 STONETRAC16
19
20
n
2
3
24
5
26

ROADSHINE STONETRAC TRIANLE OTR

MICHELIN OTR MICHELIN INDUSTRIAL

MICHELIN AGRICOLA GOODYEAR CAMION OTRAS
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[=] Catalogo de Llantrac V2 - Excel Antonio Vasquez Umafia .

Disposicién depsgina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda ) ;Qué desea hacer?

“D % Calibri vin v : 2
Pegar | N K S e 8 Insertar Eliminar Formato
- > o - . . &~
Portapapeles = Fuente Alineacién Nimero Estilos Celdas E¢
L18 - fe || TuNO106B
A [ C D 3 F G J K L M N o E
2 TRIANGLE TB516 TRIANGLE TB516
3 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
4 17.5R2513 23.5R25 E4 23.5R25E3
5 175R25 TRIL3. CG2T398523B25E40 235R25TRI
6 23.5R2513 26.5 R25 E4
7 23R25TRI CG2TBIBS26B25E40
8 29.5R25L3 CG2T298526B25E40
9 CG2TA51629B25L30 29.5R25 E4
10 295R25 TRIE4
1
12]
13|
14|
15| TRIANGLE TB812 TRIANGLE TB822 TIAN LIR3
167: MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
17| 23.1-26 23.1-26 23.1-26
18| | cxatRe1223126¢E0 cxeTR82223126F01M210 1
19]
=i
iy
2|
23|
2|
=
2%
| ROADSHINE | STONETRAC | TRIANLEOTR | MICHELNOTR | MICHEUNINDUSTRIAL | MICHELINAGRICOLA | GOODYEAR CAMION | OTRAS ®

[=] Catalogo de Llantrac V2 - Excel Antonio Vasquez Umafia

Disposicién de pigina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda @ ;Qué desea hacer?

o
Pegar N K S . “ Insertar Eliminar Formato :
Portapapeles & Fuente Alineacién Nimero Estilos Celdas
122 e Fe
A B c D 3 F G H 1 ] K L M N o
2 MICHELIN XHA2 MICHELIN XADN MICHELIN XHD1
3 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
4 175R2513 29 5R25E3 16.00 R25 E4
5 717546 597428 123350
6 20.5R25L3
7 899613
8 23.5R2503
9 139147
10 265R2513
1 893925
12 295R2513
13 961307
14
15 MICHELIN XTRA DEFEND MICHELIN XQUARRY / ***CONTRA PEDIDO MICHELIN X CRANE / ***CONTRA PEDIDO
16 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
17 23.5R25E4 18.00 R33 E4 385/95 R25
18 923499 873291 5 682834
19 29.5R25E4 445/395 R25
20 940473 738428
pal
2 e
2
24
5
%

ROADSHIME STOMNETRAC TRIAMLE OTR MICHELIN OTR MICHELIN INDUSTRIAL MICHELIN AGRICOLA GOODYEAR CAMION OTRAS (O]
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Catalogo de Llantrac V2 - Bxcel

Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda Q@
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Antonio Vasquez Umafia

;Qué desea hacer?

e
‘.D E}" Calibri v v > o 2 x-
Pegar & NK S L < Insertar Eliminar Formato -
Portapapeles 5 Fuente Alineacién Niimera Estilos Celdas
P6 = S
A B c 3 F G H 1 ) K L M N o
2 MICHELIN BIELOAD MICHELIN XZM / EN NOTAS ESTAN LOS # DE PARTE DE LOS ANILLOS QUE DEBEN LLEVAR
3|  [mepiDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
4 340/80 R1B 5.00 RS 225/75 R15
5 | 415829 110208 110079 |
5 500/70 R24 6.00R9 250/70 R15
7 346709 110204 110075 B
8| 540/70 R24 650 R10 315/70R15
9| 005412 110213 110108
0 400/70 R20 7.00 R12 12.00 R20
1| 793611 110195 110082
12| 825R15 18.00 R25
13 110218 230783
1
15 MICHELIN BIBSTEEL MICHELIN XGLA2 MICHELIN XMCL
16| |mEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
17 260/70 R16.5 14.00 R24 340/80 R18
1 275538 123385 100054
19 | 300/70 R16.5 16.00 R24 420/75 R20
20| 241265 123903 967201
x| 360/70 R17.5 500/70 R24
2| 360353 542794
23
2 |
>
26_
ROADSHINE | STOMETRAC | TRIANLE OTR | MICHELIN OTR | MICHELIN INDUSTRIAL | MICHEUIN AGRICOLA | GODODYEAR CAMION | OTRAS

(=] Catalogo de Llantrac V2 - Excel Antonio Vasquez Uma
Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda  ©Q ;Quédesea hacer?
e
"D ;;’ i Calibri 0 Ajustar texto General v ’;"J Q %ﬂ EX @ 3 : QY
Pegar N K S - ES Combinary centrar = | [+ 9 oo | 58 08 Formate  Darformate Estilosde | Insertar Eliminar Formato _ Ordenal
- condicional * como tabla = celda~ - - - yfiltrar-
Portapapeles & Fuente & Alineacién ] Nimero ] Estilos Celdas Edic
Q14 & fe || Més Disefios
A B c D E F G H 1 ] K L M N 0 P
MICHELIN AGRIBIB MICHELIN CARGOXBIB
| |meoiDas DisponiBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES - mmscarmarm
] 112 R20 163 R24 136838 18.4R38 500/50R22.5
| 963152 123854 123992 100097 048429
| 112R24 136828 203738 270/95 R54
123864 123782 813266 343609
| 12.4R24 16.9 R28 300/35 R42 320/30 RS0
123788 984297 349230 130813
136R24 16.3 R30 18.4R34 320/90 RS54
l 123868 123870 679786 272304
| 149R24 18.4 R30 520/35 R4S
601563 123844 120922 / 122780

MEDIDAS DISPONIBLES

MICHELIN OMNII
MEDIDAS DISPONIBLES

MICHELIN MULTIBIB
MEDIDAS DISPONIBLES

360/70 R24 480/70 R28 480/65 R24

| 198698 570026 531721
] 380,70 R24 430/70 R34 540/65 R38

085816 280033 114518
i 380,70 R28 520/70 R34 600/65 R38
| 118587 939411 228045
3 a20/70 R24 520/70 R38

829085 833744
1 420/70 R28 620/70 Ra2
| 532215 983457

ROADSHINE STONETRAC | TRIANLE OTR MICHELIN OTR MICHELIN INDUSTRIAL MICHELIN AGRICOLA GOODYEAR CAMION OTRAS "'}“
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Archivo

UTS Insertar  Disposicion de pagina  Férmulas

Catalogo de Llantrac V2 - Excel

Datos  Revisar  Vista  Ayuda Q  iQué desea hacer?
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Antonio Vasquez Umafia .

=

‘E * Calibri vin v 3 2 i2 & @

Em ~ -
Pegar N K S - 9t 3 Insertar Eliminar Formato |
Portapapeles ¥ Fuente Alineacién Ndmero Estilos Celdas Ed
P33 x I
A 8 c D E G H | 1 J L M N o P
2 GOODYEAR G665 / KMAX EXTREME LISA ~GOODYEAR G686 DOBLE SERVICIO GOODYEAR ARMOR MAX MSS DOBLE SERVICIO
3 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
4 11R225 11R225 12R22.5
5 120321 123390 / 122187 122990
6 275/80R22.5 12R225
7 120081
8 295/80R22.5 255/70 R22.5 (G288)
9 | 122647 123470
10 12.00 R20
1 122188
12
13|
14
15 GOODYEAR G677 ROCKERA GOODYEAR G296 DOBLE SERVICIO GOODYEAR G731
16 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES 11 R24.5 G731
17 11R225 385/65 R22.5 122544
18 122194 121557
19 12.00 R20 425/65 R22.5
2 120995 121285
2 12 R22.5
2 12219
3
2|
2
%
ROADSHINE | STONETRAC | TRIANLEOTR | MICHELIN OTR | MICHELININDUSTRIAL | MICHELIN AGRICOLA | GOODYEAR CAMION | OTRAS | (@

=]

Archiva

Insertar  Disposicién de psgina  Férmulas

Catalogo de Llantrac V2 - Excel

Datos  Revisar  Vista  Ayuda @

Qué desea hacer?

Antonio Vasquez Umafia .

(3]

=
"D % Calibri VL v ¥ ® = @ )
Eg - " N~
Pegar N K S - 9% 3 Insertar Eliminar Formato }
Portapapeles Fuente Alineacion Nimero Estilos Celdas Edicit
as - £
A B c D 3 F G H 1 ) K L M N 0 P
2 TRIANGLE TR668 DOBLE SERVICIO TRIANGLE TR658 DOBLE SERVICIO TRIANGLE TR685 LISAS
3 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
4 8.25 R20 ATRIANGLE 445/65 R22.5 315/70R22.5
3 COTTR66882A20H62L210 CQTTR65844G25LH0 CATTR68531F25HHO
6 11.00 R20
7 COTTRE6811A20)621L210
8 COTTRE6811A20H62L210
9
10
1
12
13
1
15 LANVIGATOR / WELLPLUS DOBLE SERVICIO FIRESTONE CV5000 LISAS RYDANZ RAPTOR A/T
16 MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES MEDIDAS DISPONIBLES
17 7.50 R16 SET 205 R14 245/70 R16
18 75016WE 2051471
19 7.00R15 265/70 R16
20 75016LA 70015F1 265701609
2 7.50R15 245/65 R17
2 7501500 2456517RY
23 7.50 R16 265/70 R17
24 7501600 26570170
2
%
ROADSHINE | STONETRAC | TRIANLE OTR | MICHELIN OTR | MICHELIN INDUSTRIAL | MICHELIN AGRICOLA

GOODYEAR CAMION OTRAS @:.
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Apéndice E: Promocion para vender a costo.

;% LLANTRAC

LLANTAS A
PRECIOS DE FABRICA

GOODFYEAR
DESCRIPCION MODELO PRECIO
120041 LL 275/80R22.5 LIS G6ES S370 1xan
120321 LL 11F22.5 USO GE8s $350 vl
121557 LL 385865122.5 DS G296 $580 1va,
122188 LL 12.00R20 GBAG $300 vt
122990 LL 12 R22.5 ARMOR Armoe Max  $308 vl
123390 LL11R22.5 GRAG $350 1vaL

2’ Consulte por el modelo que necesita

. Feon por enedad Cromocdn vt huate
oty ot Fapseccxs
122188 16 und, 122990 10

2205-0000 WWW.MATRA.CO.CR | SERVICIDALCL ENTESMATRACD CR
Secursalex: Coyel-La Unica-Camago-Gudples- Livana. Deatioa - Pamia -Linde - Narann
San Ceros: Piras Zehedin-Sarea Cnaz- Herradwra -Ro Oam -Ugala -Hereda "Am

f . MatrsCosalics |5 60001089
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Apéndice F: Caso de exportacion para Guatemala de febrero 2020.

e ———.

Fwd: Fwd: Re: MOVIMIENTO CLIENTE LLANRESA//LTL FOB//COSTA &' B
RICA-GT//INTERAMERICAN CARGO//LLANTAS R

para mi, Rebeca.alvare

Buenas tardes Estimado Antonio

Nos confirma nuestra oficina de El Salvador que somos encargados en apoyarle con el transporte de su carga en esta exportacion
Agradecemos nos adjunte la factura comercial de su carga para la confirmacion a nuestros compaifieros de Almacén

Le adjunto boletin de importancia para la recepcion de cargas en Almacén Ecatrans

Quedamos atentas a sus comentarios

Saludos Cordiales

Veronica Arguedas Diaz
Customer Services .
San Jose, Costa Rica

LATINREIGHT | ey 1506 2291-1500

customer.cr@latinfreightneutral.com

CUSTOMER IN ATION C AM MAINT
Cust 2 !

Print Stmnt (Y,N):
Bal Fwd Print Ind:

T Exempt ] » Chg
Parts Cust Class: : i Cust Class:
Inveng Ind (0-4): O br Ind (A,N,M,S,W,Y): Terms Code:

T Code

Ship To Ind (Y,N): Y Rel Sign Req (Y,N): N Price Prt Ind (0 1,2):
Dup Invc Sets (0-9): O PO No Reqrd (Y,N): | Cash Disc (Y,N):
C Purchases Ind HE, ¢ Trans/Rec Store No:
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Apéndice G: Correo promocionando llantas con proveedores mayoristas.

Antonio Vasquez U. <avasquez@matra.co.cr> jue,14feb. 20:30 Yy :
para bcc: Llantas, bce: Dagoberto, bece: john.sheffield, bec: henry.sheffield, bcc: Juan, bee: SA, bece: Alban, bec: Eric, bec: pablo.delgado, becc: ! +

Buenos dias amigos mayoristas, les envio el detalle de las llantas de camién que tenemos en super precios de promocicn todos al costo, paquetes
se puede mejorar ain mas.

MARCA Y DISENO # DE PARTE DESCRIPCION STOCK PRECIO LOCO | PRECIOS LOCOS V.
TRIANGLE DOBLE SERVICIO TR668 CQTTR66812A25HHO|LL 12 R22.5 134 $219,00 $247,47
TRIANGLE LISAS TR685 CQTTR68531F25HHO |LL 315/70 R22.5 27 $195,00 $220,35
TRIANGLE ROCKERA TR691 CQTTR69129D25HHO|LL 295/80 R22.5 36 $170,00 $192,10
TRIANGLE PUNTA LANZA TRS18 CQTTR91812A25HHO|LL 12 R22.5 47 $225,00 $254,25

ROAD X DOBLE SERVICIO AP868 1000543 LL 315/80 R22.5 54 $215,00 $242,95
GOODYEAR LISAS G665 120321 LL 11R22.5 LISO 68 $386,00 $436,18 .
GOODYEAR DOBLE SERVICIO G296 MSA 121557 LL 385/65R22.5 DS 43 $530,00 $598,90
GOODYEAR DOBLE SERVICIO G686 122188 LL 12.00R20 83 $333,00 $376,29
GOODYEAR ROCKERA G677 MSD 122194 LL 11R22.5 G677 53 $315,00 $355,95
GOODYEAR DOBLE SERVICIO G686 122187 LL 11 R22.5 27 $367,00 $414,71
TRIANGLE DOBLE SERVICIO TR658 CQTTR65844G25LHO |LL 445/65 R22.5 11 $300,00 $339,00 I

Quedo atento a sus consultas via correos.
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Apéndice H: Correo restriccion temporal de compra de llantas.

**Proceso compras Llantas Agricolas™ Recibidos x A B B
David Soto R. @ 15may. 2020 10:57 Yy ‘&
@ para mi, Bodega, Christian, Andrés, Ines ~

Buenos dias a todos;

Como parte de la reduccion en costo del inventario total de MATRA, indicada por la gerencia general para reducir los gastos administrativos por administracion del inventario,
seguros y otros; temporalmente se tomaran las siguientes acciones:

* Mensualmente se revisaran lo inventarios en llantas agricolas, las demandas, el stock actual y la rotacion.

« Adicionalmente debido a varios factores que afectan la agricultura, las compras de llantas seran revisadas por el depto de Control de Inventarios
« El depto de centrol de inventarios en conjunto con el Jefe Comercial las necesidades indicadas por este

« El depto de control de inventarios; emitira un formulario de estrategia comercial que debera venir aprobado por la gerencia de post-venta.

« El depto de Control de Inventarios colocara una alerta en el sistema para cumplir con el tiempo de venta pactado

Cualquier consulta quedo atento a sus comentarios

Saludos cordiales

DAVID SOTO RODRIGUEZ
JEFE DE COMPRAS

Somos

MATRA | Maquinariay Tractores Ltda _etenciol”

"COSTA

dsoto@matra.co.cr RICA

(506) 2205-0347
www.matra.co.cr




