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DE LIQUIDACION

OBJETIVO: Mejorar la funcionalidad del área de cajá y optimizar el tiempo de liquidación en procesos de operación.


El área de liquidación (caja) pretende establecer de forma armónica la forma de realizar mejor su trabajo mediante pasos establecidos con normas ha establecer mediante el dialogo con todos los afectados en esta empresa (Supervisores, Jefe de CCP, Cajero, Almacenistas y Vendedores), esperando mejorar los siguientes puntos.
· Faltantes a liquidar

· Diferencias facturación & Stock

· Faltantes de efectivo

· Tiempo de Proceso

POLITICAS:

*El vendedor tiene la obligación de ingresar con su Stock a bordo de camioneta en cuadre a lo que va a liquidar.

*Los almacenistas realizaran las auditorias a las rutas correspondientes enfrente del vendedor y con el producto debajo de la camioneta para evitar confusiones.
*Las devoluciones deberán traer la firma correspondiente ya sea por el supervisor arriba de $50.00 o la del distrital por encima de $100.00 antes de entregarlas a almacén.

*La facturación debe coincidir con las diferencias a partir de la auditoria.

*Si aparecen diferencias en el momento de ser supervisada por el cajero, se deben corregir en tiempo por el supervisor de la ruta.

*Sin diferencias en la liquidación 

*Se debe de entregar completo y exacto el importe a pagar por la liquidación de la venta del día por el vendedor.
*Pasa el vendedor con el cajero a liquidar en sistema el viaje correspondiente.

*El cajero liquida y entrega el pase de salida al vendedor.

*Hasta este momento se da por terminado el tramite para la liquidación y el vendedor tiene que abandonar las instalaciones para tener mejor transito dentro de las mismas.

Estrategias:

-Los principales colaboradores para llevar a cabo este proceso son nuestros compañeros vendedores, los cuales deben de ser supervisados de manera correcta por sus jefes directos (supervisores).
-Si en el trayecto de estos procesos llegara a surgir algún problema o insatisfacción por alguna parte de los colaboradores, será prioritario dar solución para no detener el proceso.
-De Forma paralela las dos fuerzas involucradas trabajaran al mismo nivel para lograr la mejora en la liquidación (administrativos y vendedores).

-El personal administrativo aclarara cualquier duda que se presente y el área de ventas desconozca su solución.

-El mejor paso a seguir para estos logros es la comunicación y colaboración para llevar el proceso.
-El trabajo desempeñado por cada uno de los colaboradores de esta empresa debe ser enfocado a realizarse con calidad y calidez.

“SIN SERVICIO, NO HAY LOGRO”

ENFOQUE:

Con forma de llevar a cabo cada uno de los pasos y políticas para este proceso se lograra la innovación de un sistema de liquidación, la cual nos traerá como resultados el ahorro de varios puntos.

*Tiempo

*Material de proceso

Y dará como resultado la mejora continua del proceso de liquidación, logrando una mayor comunicación para el trayecto al resultado de operación.

Por lo cual se sugiere apegarse a lo estipulado en este plan.
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