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Resumen Ejecutivo

HENTARI PERU es una empresa productora y comercializadora de medicamentos de
venta libre. La tesis tiene como objetivo proponer una mejora de eficiencia y
productividad en sus almacenes ubicados en Ate Vitarte. Durante el periodo del 2023 -
2024 se llevo a cabo un estudio de business consulting en donde se revisaron documentos,
se realizaron entrevistas a personal clave, toma de tiempos y observacion de los procesos.
A raiz de la investigacion se evidencio que HENTARI PERU, contaba con elevados
gastos de ventas, los cuales eran representativos en el proceso de Warehouse y
Distribucion. A través de un andlisis se concluy6 que el problema de impacto estratégico
decantado en el plano operativo eran los elevados gastos de W&D, los cuales
representaban un 4.19% en Pert respecto a las ventas y estos a su vez se encontraban por
encima del gasto promedio Latam (3.3%); impactando en el objetivo estratégico de la
organizacion, el cual busca obtener un aumento de la utilidad operativa en un 7% para el
2025, a través de la disminucion del gasto de W&D a 3.89%, mediante la eficiencia

operativa en la cadena de suministro.

En base a dicho problema, se plantean 5 proyectos: (i) Centralizacion de entregas de
pedido a provincia, (ii) Estandarizacion de cases por pallet para las entregas en Lima, (iii)
Despacho de productos a través de unidades de transporte secas, (iv) Ingreso en linea y
digitalizacion del proceso de ingreso, descarga y almacenamiento de productos, (V)

Almacenamiento Cadtico.

Dichas propuestas se implementaron desde Julio de 2024 generando ahorros
valorizados en USD 96,867.74 para el 2024, y USD 283,380.91 para el 2025, asimismo en
un horizonte de 5 afios, los proyectos cuentan con un VAN positivo de USD 845,120. Por
otro lado, desde un enfoque social, los proyectos van alineados a la estrategia RSE global

de la organizacion, impactando positivamente en los ODS gestionados por la empresa, a
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través de la reduccion de emisiones de C02, promoviendo el trabajo decente y la paridad
de género. Finalmente, los ahorros obtenidos en los gastos de W&D impactan
estratégicamente en las ratios financieras, ya que generan un incremento del 1.85% en la

utilidad operativa para el 2025, respecto al 7% planteado como objetivo estratégico.
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Abstract

HENTARI PERU is a company that produces and markets over-the-counter
medicines. The objective of the thesis is to propose an improvement in efficiency and
productivity in its warehouses located in Ate Vitarte. During the period 2023 - 2024, a
business consulting study was carried out in which documents were reviewed, interviews
were conducted with key personnel, time recording and observation of processes. As a result
of the investigation, it was evident that HENTARI PERU had high sales expenses, which
were representative in the Warehouse and Distribution process. Through an analysis, it was
concluded that the problem of strategic impact on the operational level was the high W&D
expenses, which represented 4.19% in Peru with respect to sales and these in turn were above
the average Latam expense (3.3%); impacting the strategic objective of the organization,
which seeks to obtain an increase in operating profit by 7% by 2025, through the reduction of

W&D expenses to 3.89%, through operational efficiency in the supply chain.

Based on this problem, 5 projects are proposed: (i) Centralization of order deliveries
to the province, (ii) Standardization of cases per pallet for deliveries in Lima, (iii) Dispatch of
products through dry transport units, (iv) Online entry and digitalization of the process of

entry, unloading and storage of products, (v) Chaotic Storage.

All these proposals were implemented from July 2024, generating positive savings
valued at US$96,867.74 for 2024 and US$283,380.91 for 2025. In addition, over a 5-year
horizon, the projects have a positive NPV of US$845,120. On the other hand, from a social
perspective, the projects are aligned with the organization's global CSR strategy, positively
impacting the SDGs managed by the company, through the reduction of CO2 emissions,
promoting decent work and gender parity. Finally, the savings obtained in W&D expenses
strategically impact financial ratios, since they generate a 1.85% increase in operating profit

for 2025, compared to the 7% set as a strategic objective.
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

Hentari es una empresa multinacional de origen britanico dedicada a la salud del
consumidor, lider mundial en medicamentos de venta libre, con una participacion en el
mercado del 8.4%, sus ingresos en el 2022 ascendieron a 15.7 billones de ddlares. El
portafolio de productos que maneja Hentari es el resultado de la fusion que se hizo en su

momento con lineas de consumo masivo de la salud de GSK, Pfizer y Novartis.

La organizacion cuenta con una fuerza laboral de mas de 22,000 personas
distribuidas en 170 mercados, todas unidas por el propdsito central de Hentari: velar por la

salud cotidiana de manera compasiva.

La cartera de productos de la empresa abarca cinco categorias las cuales son salud
oral, alivio del dolor, salud respiratoria, salud digestiva y otras, asi como vitaminas, minerales
y suplementos (VMS). Sus marcas representativas a nivel global son Advil, Sensodyne,

Panadol, Voltaren, Theraflu, Otrivin, Polident, Parodontax y Centrum.

Tiene presencia en mas de 90 paises, incluyendo centros de [+D en Estados Unidos y

Europa y plantas de manufactura en varios paises del continente.

El presente trabajo se desarrolla en el alcance geografico de Peru, en donde la
organizacion Hentari Pert se encuentra constituida desde el 2022, siendo su ingreso anual
durante dicho afio, de 46.6 millones de ddlares; para el 2023 se espera un crecimiento en su
volumen de ventas del 3.5%; actualmente sus ingresos ascienden a 35.7 millones de dolares

(enero 2023 a septiembre 2023).

En Peru, su participacion de mercado asciende a un 13.8%, siendo su producto mas

representativo Panadol.



El alcance de las actividades que tiene Hentari Pert es la comercializacion de sus
productos, para ello el desarrollo productivo de sus actividades inician desde la llegada de sus
productos al puerto del Callao, traslado, almacenamiento y posterior comercializacion de sus

productos.

1.1 Modelo CANVAS

Actualmente Hentari Pera tiene un modelo de negocio B2B en donde su propuesta de
valor son medicamentos de venta libre que ayudan a sus consumidores a mejorar su salud, a
través de productos innovadores de calidad con un precio competitivo, dentro del CANVAS,

ver anexo 01, se detalla el cada uno de los items del modelo de negocio actual

1.2 Organigrama de la Empresa
En el anexo 2 se detalla el organigrama de HENTARI Peru del equipo de Customer

Supply Chain.

1.3 Principales productos (servicios) que provee.

Hentari Pert, tiene dentro de su portafolio una solida cartera de marcas las cuales se
encuentran bien posicionadas en el mercado con el objetivo de desempefiar un papel
fundamental para la salud de las personas a nivel mundial. Esta empresa posee nueve marcas
potentes, las cuales se encuentran respaldadas por referentes que tienen un crecimiento local
en Norte América, Europa, Asia, Latinoamérica, Africa, Oceania y Oriente Medio Cuenta con

cinco categorias:

A. Salud Bucodental, aqui tenemos una amplia diversidad de productos de base

cientifica, con el objetivo de lograr mantener la salud bucal de los clientes, como:

] Sensodyne



e Aquafresh

. Corega

B. Vitaminas, Minerales y Suplementos (VMS), cuenta con marcas lideres para

mejorar la salud y el bienestar y suplemento de calcio y vitaminas C, como:

e Centrum

] Scott

C. Dolor, cuenta con productos que sirven para aliviar el dolor y reducir la

inflamacion, de esta manera busca la comodidad y alivio. Aqui tenemos los siguientes

productos:
] Panadol
e Voltaren
L] Lamisil

1.4 Grupos de Interés.

En este capitulo analizaremos la relacion de los grupos de interés de Hentari Perti con
las operaciones comerciales y operativas. El objetivo es comprender las relaciones para una
gestion eficiente de las partes interesadas, en aras de una mejor reputacion y crecimiento

sostenible.

1.4.1. Stakeholders Internos.

Empleados / Colaboradores: todo el personal administrativo y operativo a todo nivel.

Directivos: miembros del directorio que toman las decisiones estratégicas.



Accionistas: miembros que poseen acciones de Hentari.

1.4.2 Stakeholders Externos.

Clientes: usuario final que consume los productos de Hentari

Proveedores: empresas que suministran materiales, equipos u otros; empresas que prestan

servicios a Hentari, por ejemplo:

° HOFARM: prestador de servicios como 3PL de Hentari, se encarga del

almacenamiento, preparacion y distribucion de pedidos.

° WCE: prestador de servicios del transporte (entrega) de pedidos.

Entidades Regulatorias: se define como los agentes que regulan y establecen las reglas del

sector.

° SUNAFIL: entidad del gobierno encargada de regular y fiscalizar el cumplimiento de

las normas sociolaborales y de seguridad y salud en el trabajo de los colaboradores.

° MINSA: entidad del gobierno encargada de establecer, regular y fiscalizar las politicas

de estado en aras de proveer una atencion integral y digna de la salud a los pobladores.

° DIGEMID: entidad del gobierno encargada de garantizar la seguridad y calidad de los

productos de la salud, sanitarios y equipos médicos.

° SUNAT: entidad que tiene la mision de inspeccionar, fiscalizar y controlar las agencias
de aduanas, despachadores oficiales, depdsitos autorizados, almacenes fiscales,
terminales de almacenamiento, consignatarios y medios de transporte utilizados en el

trafico internacional de personas, mercancias u otros.



Partners: tiendas retailers, plataformas online en donde se venden los productos de Hentari.
Por ejemplo: Quimica Suiza, Alfaro, Dimexa, Deco, Farmacias del Norte, Supermercados

Peruanos, Cencosud, Tottus, Sugo.

Comunidad: comunidades y ciudadanos locales donde Hentari opera.

Medios de Comunicacion: recursos que informan sobre el desarrollo de noticias y

comunicaciones nacionales e internacionales.

Organizaciones No Gubernamentales (ONGS) y/o Sociedad Civil: organizaciones que
tienen interés en las buenas practicas de Hentari, como, por ejemplo: grupos sin fines de lucro

enfocados en salud y medio ambiente.

En base a la identificacion de los grupos de interés, se plantea su priorizacion en base
a los criterios de dependencia, responsabilidad, tensiones, influencia y perspectivas diversas,

segun Palacios, L. & Coppa, R. C. (2015).



Tabla 1

Resumen de Ponderacion de los Grupos de Interés (Stakeholders)

CRITERIO Perspecti
Influenci |Depende |Responsa|Tensione

GRUPO DE vas TOTAL
a ncia bilidad |s

INTERES diversas

Accionistas 5 4 5 2 2 18

Autoridades 4 4 5 4 2 19

Colaboradores 4 3 4 2 2 15

Clientes 4 4 3 3 25 16

Comunidad 3 3 3 2 0 11

Medios de

Comunicacion 3 3 2 0 2 10

ONG's / Sociedad

Civil 2 2 1 0 1 6

Proveedores 4 5 3 3 2 17

Partners 5 5 2 3 3 18

Directivos 5 5 3 2 3 18

Nota. Adaptado de la Memoria Anual de Hentari




Las autoridades, accionistas, proveedores, partners y directivos, son los grupos de
interés con mayor puntuacion por lo tanto cuentan con un alto impacto e influencia sobre la
organizacion con quienes se debe de establecer prioridades para dialogar y evitar cualquier
impacto negativo. El detalle de la puntuacion de cada item desarrollado se establece en el

anexo 03.

1.5 Estrategia RSE (Responsabilidad Social Empresarial)

HENTARI a nivel global estd comprometido en generar un impacto positivo en la
sociedad a través de sus tres ejes interconectados: reduccion del impacto ambiental, normas
¢ticas en sus operaciones, comportamiento inclusivo, transparente y responsable,

estableciendo los siguientes lineamientos.

e Reduccion del impacto ambiental: reduccion de las emisiones de carbono,
empaques mas sostenibles, adquisicion de insumos sostenibles y confiables, adecuada
gestion

e Normas éticas en sus operaciones: trabajo con proveedores y Partners
responsables con el medio ambiente y socialmente.

e Comportamiento inclusivo, transparente y responsable: marcas con
proposito, inversion en investigacion, implementacion de un gobierno corporativo fuerte

que busca hacer las cosas bien.

HENTARI a nivel global es un miembro activo del Pacto Mundial de las Naciones Unidas, y
esta alineado a los objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) acorde a la agenda del 2030,

enfocandose en lograr un impacto en las siguientes ODS:



ODS3 Garantizar una vida sana y promover el bienestar de todos a todas las

edades:

Como lider global en el mercado de atencion médica al consumidor, cuyo proposito es
mejorar la salud diaria con un enfoque humano, HENTARI realiza una contribucion
significativa al ODS3, a través del alcance de sus productos de atencion médica de manera
inclusiva desarrollando marcas con propdsito, y programas de innovacion e investigacion en
casa matriz con el objetivo de impactar indirectamente en el siguiente indicador segln el

marco de indicadores establecidos por las Naciones Unidas para las ODS:

e Reduccion en la tasa de mortalidad atribuida a las enfermedades respiratorias

cronicas, cardiovasculares, el cancer o diabetes.

ODSS Lograr igualdad de género y empoderar a todas las mujeres y nifas:

Como parte de las politicas de la organizacion a nivel global, H ALEON tiene como
objetivo empoderar a sus colaboradores cada afo, brinddndoles oportunidades tanto a
hombres y mujeres sin discriminacion de discapacidad, edad, raza, etnia, género o sexualidad,
estableciendo para ello las siguientes metas referente a la diversidad, equidad e inclusion en
donde busca lograr una paridad de género (48-52 %) en los puestos de liderazgo para el 2030;
a la fecha un 44.9% de mujeres se encuentran en cargos directivos a nivel HENTARI global.
Por otro lado, HENTARI, ha desarrollado politicas y programas a nivel Latam que busca
equilibrar y simplificar la vida de sus colaboradores a través de beneficios como trabajo

remoto, programas de desconexion digital, bonificacion de dias libre y vacaciones.

Las acciones tomadas por HENTARI a través de sus politicas aportan significativamente a los

siguientes indicadores:



e Proporcion de mujeres en cargos directivos
e Proporcion de tiempo dedicado al trabajo doméstico y asistencial no remunerado,

desglosada por sexo, edad y ubicacion.

ODSS8 Promover el crecimiento econémico sostenido, inclusivo y sostenible, el

empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos:

Hentari a nivel global promueve el trabajo decente a través de sus colaboradores y sus
proveedores, en donde establece lineamientos y control sobre sus politicas actuales de trabajo

decente.

Asimismo, establece beneficios a sus colaboradores a través de bonos, buen clima laboral y
otros beneficios; por otro lado, establece dentro de sus marcos contractuales hacia sus
proveedores, lineamientos asociados a la remuneracion del personal de sus proveedores, bajo

la figura legal de terceros solidarios.

Dichas acciones mencionadas anteriormente apuntan a impactar positivamente en los

siguientes indicadores:

¢ Ingreso medio por hora de las personas empleadas,
desglosado por sexo, edad, ocupacion y personas con

discapacidad
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ODS12 Garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles:

Hentari a nivel global se encuentra en busqueda y desarrollo constante de envases
que apunten a modelos mas circulares con el objetivo de minimizar los residuos y la
contaminacion, enfocandose en envases reciclables y reutilizables, ademas de reducir el uso

de plastico virgen derivado del petréleo en su fabricacion.

En ese sentido HENTARI busca a nivel global reducir el uso de plastico virgen
derivado del petroleo en un 10 % para 2025, y en un tercio para 2030, en comparacién con el
afio base de 2022. Asimismo, actualmente se encuentra en busqueda de soluciones para que

todos los envases de sus productos sean aptos para reciclar hacia el 2025.

Por otro lado, HENTARI a nivel global, busca constantemente a través de sus
programas de innovacion, insumos y/o materia prima agricola, forestal y mariana que

provengan de origen sostenible y libre de desforestacion.

Todas las acciones planteadas por HENTARI global, asi como su avance, se
encuentran publicadas en su informe de sostenibilidad, los cuales son de libre acceso. Dichas
acciones mencionadas anteriormente apuntan a impactar positivamente en los siguientes

indicadores:

e Tasa Nacional de reciclado, en toneladas de material reciclado.

e Numero de empresas que publican informes sobre sostenibilidad.
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ODS13 Adoptar medidas urgentes para combatir el cambio climatico y sus

efectos:

Haleon a nivel global toma medidas para reducir su huella de carbono, acordes a
sus objetivos con enfoque al 2030 y 2040, a través de la reduccion de las emisiones netas de
carbono generadas y controladas por la empresa, asi como con las citadas emisiones
generadas por la energia comprada, en un 100 % para 2030, en comparacién con el afio base
de 2020. Adicionalmente, busca reducir las emisiones de carbono relacionadas al consumo de
los clientes y proveedores, en un 42 % para 2030 vs. el 2022, dichas acciones buscan

impactar positivamente en el siguiente indicador:

e Reduccion de emisiones de gases de efecto invernadero por afio
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2. FUERZAS DE PORTER

2.1 Amenaza de entrada entre nuevos competidores

La regulacion en Pert para la industria de medicamentos se puede dividir
fundamentalmente en cuatro areas: (i) la supervision y registro de medicamentos; (i) la
adquisicion de medicamentos, especialmente en el &mbito publico; (iii) la disminucién de
impuestos y aranceles aplicados a los medicamentos; y (iv) la comercializacioén de

medicamentos.

Cabe considerar que existe una modificacion inicial y significativa que no se enmarca
en estas cuatro categorias y que afecta a varios sectores econdmicos, que se produjo en 1991
mediante el Decreto Ley 757. Esta medida elimind los controles de precios y promovio la
inversion privada. Un aspecto destacado de esta normativa con relacion al sector de
medicamentos es que subraya que "la competencia libre implica que los precios en la
economia se determinan a través de la interaccion entre la oferta y la demanda",
estableciendo que solo los precios de los servicios publicos pueden ser regulados por el

Estado (Articulo 4, D.L. N° 757). (Juan Jos¢ Miranda Montero.2004).

Las barreras mas importantes para el ingreso al mercado peruano son las econdomicas
y legales. Dentro de los aspectos legales tenemos a La Politica Nacional de Medicamentos
que tiene como metas primordiales, garantizar el acceso generalizado a medicamentos

esenciales y supervisar de manera efectiva el registro y la calidad de los medicamentos.

Por otro lado, la responsabilidad de garantizar la eficiencia, seguridad y excelencia de
los productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios recae en la

Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID).
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Dentro del aspecto econdmico se pueden identificar varios factores clave, que
incluyen: (i) Ventajas innegables en términos de costos, especialmente en lo que respecta a
significativas inversiones en investigacion y desarrollo; (ii) Un beneficio evidente en cuanto a
la diferenciacion de los productos, particularmente mediante estrategias publicitarias
destinadas a construir la fidelidad de los clientes; (iii) Logro de economias de escala,
reflejadas en los costos fijos elevados caracteristicos de este sector; y (iv) Exigencias de
capital que evidencian las dificultades que podrian enfrentar posibles nuevos participantes al

tratar de asegurar financiamiento (Segin Shy, 2001 y Queijo, 2000).

Todos estos factores obstaculizan la entrada de nuevas empresas en la industria, lo que
tiene como resultado una disminucion en los niveles de competencia, por lo tanto, hay una

alta barrera de ingreso de nuevos competidores.

2.2 Rivalidad entre competidores existentes
En esta seccion, se evaliia como las empresas del sector se encuentran posicionadas en
el mercado, en donde se investiga si un nimero reducido de compafiias ejerce un control

significativo sobre esta actividad.

Segtin el anexo 07, a nivel mundial podemos evidenciar que la marca Hentari (ex
KSG) se encuentra posicionada en el puesto numero 9, con un valor de ingresos de 5,130
millones de dolares, por otro lado, Johnson and Johnson, que se encuentra posicionada en el
puesto nimero 1, cuenta con ingresos de 13,379 millones de ddlares, asimismo la

organizacion se encuentra por debajo del puesto numero 8 en un 4% (Britsol Myers Squibb).

Por otro lado, el mercado de la industria farmacéutica en Pert ha experimentado un
afno desafiante, caracterizado por una reduccion en sus perspectivas de crecimiento. Segin un

reporte proporcionado por la Asociacion de Laboratorios Farmacéuticos (Alafal), se proyecta
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que el crecimiento del sector para el presente afio se limitaré al 2.9%, una cifra
sustancialmente por debajo de la estimacion inicial del 9.9%. El informe también hace
hincapié en el aumento de la competencia en el mercado, lo que ha ejercido una presion

adicional sobre los precios de los medicamentos.

En referencia al posicionamiento de la competencia en el mercado farmacéutico,
HENTARI (ex KSG) se encuentra ubicado en la posicion 8 durante el 2021 seglin su nivel de
posicion en el mercado (facturacion); sus ingresos ascendieron a 52.88 millones de dolares.
En el anexo 08 se detalla una tabla de posicionamiento de las empresas farmacéuticas acorde

a su facturacion anual durante el 2021.

GSK durante el 2021 incremento su ganancia anual en 2,200 millones de dodlares,
dicho aumento represent6 un 5%, de sus ingresos del 2020, pasando de 43,780 millones de

dolares a 45,980 millones de dolares.

De lo dicho anteriormente, podemos concluir que, si bien el mercado farmacéutico de
medicamentos de venta libre cuenta con una amplia gama de competidores, las expectativas
de crecimiento para este 2023 han disminuido, lo que representa un desafio para incrementar
la cuota de mercado de los productos que comercializa HENTARI, por lo tanto, la rivalidad
entre competidores se puede considerar de nivel MEDIO, debido a los productos

posicionados de la marca.

Finalmente, a pesar de los retos mencionados, la industria farmacéutica en Pert
también se encuentra ante perspectivas favorables que tienen el potencial de impulsar su
desarrollo y crecimiento en un futuro cercano. Entre estas, destaca el creciente
reconocimiento de la importancia de la salud y el bienestar, lo que podria aumentar la

demanda de productos farmacéuticos, incluyendo vitaminas, suplementos y medicamentos
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destinados a la prevencion de enfermedades. Asimismo, el gobierno peruano ha manifestado
su interés en fomentar inversiones en el ambito de la salud y mejorar el acceso de la
poblacion a medicamentos esenciales, lo que podria abrir una ventana de oportunidad tanto

para empresas farmacéuticas locales como internacionales.

2.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos

En el mercado de venta libre de medicamentos, la amenaza de productos sustitutos
puede ser alta, ya que los medicamentos de venta libre suelen ser la opcion preferida para
tratar dolencias menores; sin embargo, la amenaza aumenta si los consumidores recurren a
otras marcas posicionadas, remedios naturales, terapias alternativas o cambios en el estilo de

vida en lugar de medicamentos.

En el anexo 09 se detallan los productos sustitutos o alternativos de las marcas
representativas de HENTARI. Se puede evidenciar, que existe una serie de productos
sustitutos para los productos mejores posicionados de HENTARI en cada una de las
categorias, por lo tanto, el poder de los productos sustitutos se puede considerar de nivel

ALTO.

2.4 Poder de negociacion del proveedor

Para las empresas del sector farmacéutico de venta libre como lo es HENTARI, sus
proveedores principalmente les brindan servicios de almacenamiento, distribucion y
transporte, asi como el arrendamiento de las instalaciones administrativas. Con el fin de
reducir la influencia de los proveedores, es comun que las compaiiias farmacéuticas apliquen
tacticas de integracion vertical hacia atrés. Esta estrategia posibilita que las empresas del
sector farmacéutico adquieran un nivel superior de control o incluso propiedad sobre sus

propios proveedores.
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Por otra parte, hay otros tipos de proveedores que estan relacionados con enfoques
comerciales, tales como agencias locales de marketing o relaciones publicas, entre otros. En
términos generales, en la industria farmacéutica, la capacidad de influencia de los
proveedores continua siendo limitada, por lo que se puede clasificar con nivel MEDIO el

poder de negociacion de los proveedores.

2.5 Poder de negociacion del cliente

El poder de negociacion de los clientes puede variar, pero generalmente es moderado,
ya que los clientes tienen opciones para elegir entre diferentes marcas y tiendas. Sin embargo,
las estrategias de precios y promociones pueden influir en el poder de negociacion de los

clientes.

En el caso de Hentari Pert, sus clientes son distribuidores mayoristas como
CENCOSUD, SUPESA, TOTTUS, ALFARO, Quimica Suiza, DECO y DIMEXA en Lima y
Féarmacos del Norte y DIMEXA en provincia. Al tener pocos clientes que compran grandes
volumenes, hace que el poder de negociacion de los mismos sea mas grande, por lo que
deberia concentrarse en buscar nuevos clientes para disminuir el riesgo de perder cuota de
mercado cuando alguno de estos decida ya no trabajar con los productos de Hentari Pert; sin
embargo, las marcas de los productos que esta empresa comercializa estan bien posicionados
y diferenciadas, esto permite que los clientes prefieran las citadas marcas de estos productos,

ante cualquier otro de menor calidad o con menos posicionamiento.
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3. PESTEL

3.1 Politico

En la actualidad, el pais atraviesa por una incertidumbre politica como consecuencia
de la inestabilidad de nuestros actores gubernamentales, lo cual influye en la confianza de los
inversores. El reflejo de la inestabilidad es haber tenido 6 presidentes desde el 2016, y en lo
que va del 2023, registrd 219 conflictos sociales (156 activos y 63 latentes). El conflicto
vinculado a la crisis politica registra 60 muertes entre diciembre, enero y febrero del 2024,
producto de enfrentamientos entre civiles, policias y militares y bloqueo de carreteras;

también dio lugar a 1261 acciones colectivas de protesta segun la Defensoria del pueblo.

En referencia a las medidas politicas para el sector salud, sabemos que existe un
incremento progresivo de la inversion en dicho campo pasando del 9.7% del PBI en 2018 al
11.6% para 2023, segtin la Ley de Presupuestos del Sector Publico para el Afio Fiscal 2018 y
2023, lo cual representa un incremento de cerca de 63%, representando S/9.6 miles de
millones de soles. Asimismo, el congreso ha realizado la aprobacion y reglamentacion de
leyes y decretos supremos tales como: Ley N° 31336 denominada como la Ley Nacional
Contra el Céncer, la cual fue modificada a través del Decreto Supremo N° 004-2022-SA 'y la
Ley N°32033 denominada como la Ley de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y
Productos Sanitarios, la cual fue modificada a través del Decreto Supremo N°020-2024-SA;
ambos decretos garantizan y promueven el acceso a tratamientos y medicamentos que
fortalezcan el sistema de salud para el beneficio de los pacientes; lo que genera una mayor
apertura por parte del estado para el ingreso de medicamentos que garanticen el bienestar de

los peruanos.
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3.2 Econdmico

A raiz de la pandemia, en el sector salud especificamente, la demanda de
medicamentos se incrementd considerablemente en un 33%. Desde el 2022 se ha registrado
una tendencia ascendente en las ventas de los laboratorios nacionales y extranjeros en Peru,
sin embargo, a inicios del 2023 se reflejo una caida de 15% en soles y ddlares en el primer
bimestre, segiin IMS (citado del Diario Gestion, el 16 de noviembre del 2023). Sin embargo,
el reporte Pert Mercado Farmacéutico de la misma firma revela un cambio de tendencia en

los ultimos meses nuevamente de crecimiento (citado del Diario Gestion, el 16 de noviembre

del 2023).

La empresa Genfar indic6é que Peru es el segundo mercado mas importante para la
empresa en América Latina, en volumen de ventas. La empresa farmacéutica de
medicamentos genéricos Genfar, de origen colombiano, anuncié la ampliacion de su
portafolio en Perti con cuatro productos para el tratamiento de crisis epilépticas, la alopecia
androgénica y el alivio sintomatico del dolor. Ademas, proyect6 un crecimiento de 12.3% al
cierre del 2023, debido a la demanda sostenida de dicha categoria de medicinas en los ultimos

anos.

El mercado de la industria farmacéutica en Pert ha experimentado un afio desafiante,
caracterizado por una reduccion en sus perspectivas de crecimiento. Seglin un reporte
proporcionado por la Asociacion de Laboratorios Farmacéuticos (Alafal), se proyecta que el
crecimiento del sector para el presente ano se limitara al 2.5%, una cifra sustancialmente por
debajo de la estimacion inicial del 8.6%. El informe también hace hincapié en el aumento de
la competencia en el mercado, lo que ha ejercido una presion adicional sobre los precios de

los medicamentos.


https://gestion.pe/buscar/laboratorios/todas/descendiente/?query=laboratorios
https://gestion.pe/economia/empresas/mercado-de-laboratorios-termina-el-primer-trimestre-con-dura-caida-precios-de-los-medicamentos-inflacion-lluvias-en-el-norte-farmacias-alza-de-precios-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/economia/empresas/mercado-de-laboratorios-termina-el-primer-trimestre-con-dura-caida-precios-de-los-medicamentos-inflacion-lluvias-en-el-norte-farmacias-alza-de-precios-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/noticias/ims/
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3.3 Social

El mundo ha sido testigo de una serie de eventos, cambios en regulaciones y
transformaciones en los estilos de vida que han tenido un impacto ineludible en las empresas

farmacéuticas de consumo masivo, las cuales el Peru, no ha sido ajeno a ellos.

La emergencia de la pandemia de COVID-19 ha sido un catalizador fundamental en
este cambio. La urgencia por encontrar tratamientos, medicamentos y vacunas ha puesto a
prueba la capacidad de las empresas para la innovacion, la produccion a gran escala y la
distribucion. La pandemia no solo ha acelerado los procesos regulatorios, sino que también
ha puesto de manifiesto la necesidad de una respuesta agil y coordinada ante crisis sanitarias
a nivel mundial. Asimismo, un estudio de la consultora McKinsey & Company encontrd que
el mercado mundial de productos farmacéuticos de venta libre crecerd a una tasa anual

compuesta de 4,5% entre 2022 y 2027.

Por otro lado, en los ultimos afios se han tenido cambios en las politicas de salud
publica y regulaciones en el mercado farmacéutico, tales como la Resolucion Ministerial
R.M. n°220-2024-MINSA, la cual garantiza un listado de medicamentos genéricos en las
farmacias para su venta, impactando en la comercializacion y precios de los mismos en el
pais, la cual lleva a las empresas a ajustarse a las regulaciones establecidas por el Ministerio
de Salud peruano, lo que influye en la calidad, fabricacion, distribucion y publicidad de sus
productos. De igual forma, las regulaciones y acuerdos internacionales pueden influir en la
accesibilidad y costos de medicamentos esenciales, impactando en la estrategia de precios de

estas empresas.

Finalmente, en el mundo, la demanda publica por precios accesibles y equitativos en

medicamentos esenciales ha llevado a debates intensos sobre politicas de precios y acceso a
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tratamientos. Este escrutinio social ha impulsado a las empresas farmacéuticas a revisar sus
modelos de fijacion de precios y colaborar con los gobiernos. En el Peru, la preocupacion por
el acceso a medicamentos se ha concretado mediante la Ley N° 32033, que asegura y fomenta
el uso de medicamentos genéricos identificados por su Denominaciéon Comun Internacional
(DCI). Esta legislacion refuerza la regulacion de productos farmacéuticos y dispositivos

médicos, priorizando el bienestar de los pacientes y usuarios (DIGEMID).

Por otro lado, la Ley N° 29459, denominada Ley de los Productos Farmacéuticos,
Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios, define los principios y normas esenciales para
estos productos, en linea con las politicas nacionales de salud y medicamentos (Gobierno del

Peru).

Ambas leyes evidencian el compromiso del Estado peruano en asegurar un acceso
justo a medicamentos esenciales y en regular el mercado farmacéutico para proteger la salud

de la poblacion.

3.4 Tecnolodgico

El Panorama de Innovacion a través de avances tecnoldgicos en Salud 2023 es uno de
los campos con menor apoyo en el Pert, seglin lo indicado por la directora ejecutiva de
Fifarma, quien afirma que en términos de desempeio en salud, Pert se encuentra por debajo
del promedio de la region, ya que su puntuacion es del 37%, mientras que la media regional
es del 45%. Es importante precisar que Pert tiene uno de los niveles de gasto en salud como

porcentaje del PBI mas bajos de la region.

A pesar de contar con profesionales especializados en el pais y necesidades médicas
no satisfechas, la investigacion clinica en el Pert ha decrecido un 60% desde el 2009 a la

fecha, y los tiempos de aprobacion de nuestras entidades han aumentado en un 245%,
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convirtiendo al Pert en un pais poco atractivo para la investigacion e Innovacion. La
diversidad geografica, las condiciones socio econdmicas, asi como las brechas que existen en
el sistema de salud generan una necesidad real de muchos pacientes para poder acceder a
tratamientos contra distintas patologias. Para volver a ser una potencia de investigacion, el
Perti necesita de entidades regulatorias que fomenten la investigacion y desarrollo del campo,

asi como inversion privada preocupada por la realidad de la salud peruana

3.5 Medio Ambiente

El medio ambiente ha tenido un impacto negativo en las empresas farmacéuticas en el
Perti, ya que han aumentado los costos de produccion, se ha reducido la disponibilidad de
recursos y ha generado problemas de reputacion. Esto debido a que la contaminacion del aire,
el agua y el suelo estd aumentando los costos de produccion para las empresas farmacéuticas,
que se traduce en invertir en equipos de tratamiento de aguas residuales para cumplir con las
regulaciones ambientales. Asimismo, el cambio climéatico y la degradacion ambiental estan
reduciendo la disponibilidad de recursos naturales, como el agua y las materias primas,
aumentando los costos de produccion para las empresas farmacéuticas y dificultan la

obtencidn de los ingredientes necesarios para fabricar sus productos.

Segtn un estudio de la consultora McKinsey & Company titulado “Sostenibilidad y
Operaciones”, los costos ambientales de la industria farmacéutica mundial se duplicaran de
2020 a 2030. (McKinsey & Company, 2020) De igual forma, segin la Organizacion Mundial
de la Salud, el cambio climatico podria reducir la disponibilidad de agua dulce en el Pert en

un 20% para 2050. (Banco Central de Reserva, Vargas Paola, 2009)

Ademas de los factores mencionados anteriormente, segun el Centro Nacional de

Planeamiento Estratégico (Ceplan), en una nota de prensa, elaborado el 19 de enero de 2023,
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existe otro factor ambiental que podria tener un impacto en las empresas farmacéuticas en el
Perti en los proximos afios, como la escasez de agua a consecuencia de la crisis global que se
avecina en el futuro y donde el Pert a nivel de América Latina serd uno de los paises mas
afectados. Las empresas farmacéuticas deben tomar medidas para reducir su consumo de

agua, ya que esto les ayudard a proteger este recurso vital.

3.6 Legal

La regulacion legal ha tenido un impacto significativo en las empresas farmacéuticas
en el Perq, lo que ha llevado a un aumento de los costos, mayor complejidad y
responsabilidad. Existe una serie de regularizaciones que el Congreso aprobo a partir de la
pandemia COVID19, por ejemplo, el proyecto de Ley 06395/2020-CR, que tiene como
objeto “promover la competencia en la comercializacion de medicamentos y establecer
medidas de proteccion para los consumidores frente a practicas comerciales que atenten
contra la libre competencia en los establecimientos farmacéuticos, en la cadena de

distribucion y en los laboratorios”.

Asimismo, la legislacion legal es cada vez mas estricta. Por ejemplo, la Ley de
Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios, que entrd en vigor
2019, establece nuevas normas para la autorizacion, registro y comercializacion de productos
farmacéuticos para combatir la venta de medicamentos falsificados y asegurar la
transparencia en el mercado, que se debe a la necesidad de garantizar la calidad, seguridad y

eficacia de los medicamentos disponibles para la poblacion.
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4. AMOFHIT

4.1 Administracion:

Fortalezas

Hentari Pertl cuenta con un respaldo econdémico importante, como parte de la
estrategia de separacion de los productos farmacéuticos y de consumo de la salud con KSG.
La organizacion cuenta con una sélida infraestructura operativa como: comercial,
regulatorios, recursos humanos, Logistica, finanzas y marketing para poder operar y mantener
el posicionamiento de sus 8 marcas con mas de 170 afios de historias; ademas posee una

robusta seleccion de marcas como: Panadol, Corega, Lamisil, Sensodyne.

Por otro lado, la responsabilidad empresarial figura como una de nuestras prioridades
estratégicas. Este compromiso se materializa a través de un esfuerzo por promover una salud
cotidiana mas inclusiva. Mediante nuestras iniciativas y la colaboracion con organizaciones
afines, buscamos lograr que la salud cotidiana sea mas accesible, sostenible e inclusiva, es asi
que para este 2024, se ha provisionado el valor de 39, 962 soles el cual equivalen a 10,180
unidades de productos cosméticos como pastas dentales, la cual, juntos con la organizacion
Crea+, vamos a gestionar la entrega hacia los sectores mas pobres del pais como Villa El

Salvador y Puente Piedra para realizar donaciones

Hentari Pert cuenta con buenas practicas de distribucion y transporte (BPDYT) y
buenas practicas de almacenamiento (BPA), ademas tiene centralizadas las compras, de tal

manera que, a partir de 50 mil soles, la aprobacion es a nivel regional.

Debilidades

Hentari Pertl actualmente realiza el analisis de posicion en el mercado con una

consultora externa para la marca Panadol, en donde se evidencia que la marca continua
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siendo top en el mercado con un volumen de ventas mayor a la competencia, tales como
Bayer y Apronax; por otro lado, actualmente dicho estudio solo se realiza para una marca.
Adicionalmente, no existe una adecuada comunicacion entre las areas de logistica y

comercial, esto no permite gestionar mejoras.

4.2 Mercadeo

Fortalezas

Hentari Perti cuenta actualmente con ochos marcas en el mercado peruano, y otra

nueva denominada Centrum ingresara en el afio 2024 al sector de vitaminas.

La marca Panadol es el producto mas representativo debido a que contribuye con el 70% de

los ingresos a Hentari Pert, lo que se puede apreciar en la tabla 2.

Tabla 2

Porcentaje de Ventas por Marca

Marca % Ventas Actual % Var. Anual
Panadol RT 36.6% 8,759 -19.5%
Panadol Jarabe 14.1% 3,386 6.6%
Corega 10.3% 2,460 15.6%
Sensodyne 9.0% 2,143 10.0%




Panadol Gotas 8.4% 2,004 -13.9%
Panadol Forte 7.8% 1,863 -2.2%
AquaFresh 3.6% 856 -10.5%
Panadol Adults 2.4% 586 -20.5%
Lamisil 2.1% 496 -12.3%
Panadol

1.7% 398 31.8%
Efervescente
Voltaren 1.6% 378 -7.6%
Panadol Mast 1.4% 334 -7.4%
Scott 1.2% 280 -44.60%
Total 100.0% 23,943 -8.60%

Nota. Hentari (2023)
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Hentari Pert1 inici6 el afo 2023 con nueve clientes; sin embargo, en julio 2023 el
cliente SUGO se declard en quiebra por lo que actualmente cuenta con 8 clientes vigentes tal

como se muestra en la tabla 3.
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Tabla 3

Porcentaje de Ventas por clientes

Cliente % Ventas Actual % Var. Anual
Quimica Suiza 59.1% 14,155 -5.1%
Alfaro 16.5% 3,943 -4.2%
Dimexa 7.4% 1,764 24.8%
Deco 7.2% 1,725 17.6%
Farmacias del Norte 3.4% 820 54.4%
Supermercados

3.0% 716 18.0%
Peruanos
Cencosud 2.2% 525 5.4%
Tottus 1.2% 292 -2.7%
Sugo 0.0% 3 100.0%
Total 100% 23,943 0.40%

Nota. Hentari (2023)
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Hentari Pert1 apuesta por la difusion de la marca a través de las redes sociales, tiktok,
canales de senal abierta, programas televisivos, diarios digitales, de acuerdo a lo detallado en
el anexo 10. Asimismo, realiza campafias de su producto representativo PANADOL para
generar reconocimiento de la marca y comunicar sus beneficios en todas sus presentaciones.

En el anexo 11 se detallan los resultados de las campaiias.

Debilidades

Hentari Perti cuenta solo con el canal de venta B2B; mas no llega a la farmacias
independientes o cliente final. La llegada hacia el consumidor final se da a través de los
distribuidores y autoservicios. Actualmente sus marcas estan enfocadas en los segmentos A 'y
B, dejando de atender los segmentos C y D. Los estudios de mercado son poco frecuentes

para el ingreso de nuevas marcas.

Por otro lado, Hentari Peru tiene una gran oportunidad en la planificacion de los
envios de contenedores hacia Peru, generando que no se tenga quiebres de stock, el cual

afecta al indicador estratégico como el OTIF (92% vs OBJ 95%)).

4.3 Operaciones / Procesos

Fortalezas

Hentari Pert tiene su alcance en los procesos de comercializacion, shopper and trade
marketing, marketing, recursos humanos, finanzas, regulatorios, calidad, warehouse y

distribucion, planificacion de la demanda.

Como parte de las operaciones de warehouse y distribucion, Hentari Pert cuenta con
un 3PL especializado, y una infraestructura de almacenamiento adecuada acorde a las normas
de la casa matriz con mas de 30 afios de experiencia en el sector farmacéutico, permitiéndole

crear eficiencias en sus procesos de almacenamiento y distribucion. Por otro lado, el 3PL se
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encuentra ubicado en una zona de facil acceso en donde tiene disposicion de rutas para la
atencion de sus clientes en Lima, con un tiempo méaximo de entrega de dos horas y media

para zonas periféricas de Lima Metropolitana.

Los procedimientos referentes a calidad, almacenamiento y distribucion se encuentran
bien estructurados bajo estandares mundiales, con lineamientos de las politicas de la casa
matriz en Inglaterra, generando sinergias para una correcta adaptacion de los procedimientos

en Peru.

Constante benchmarking entre las regiones de la Organizacion a nivel operativo y
logistico, tal como los muestra el anexo 12, con los indicativos mensuales a nivel regional

entre los paises Argentina, Pert, Colombia, Brasil, Chile, Panamé y México.

El objetivo de comparar los indicadores entre los paises de la region detallados en el
anexo 12 es para reaplicar las buenas practicas en sus procesos para otros paises de LATAM,
las mismas que se comunican en reuniones mensuales, donde participan los lideres a nivel
Perti y regionales Como parte de la politica y cultura de Hentari Peru, la organizacion maneja
dentro de sus procedimientos, apertura hacia la comunicacién transversal en todas las areas
con sus aliados estratégicos (proveedores) , manteniendo al dia sus respectivos pagos. Dentro
de las operaciones de marketing y comercial, la empresa esta a la tendencia de campafias
publicitarias a través de redes sociales patrocinadas por influencers, habiendo captado durante

el 2023, a 11 talentos (influencers).

Debilidades:

Hentari Pertl cuenta con un operador logistico, el cual tiene operaciones manuales a
un 60% del total de sus actividades, generando un riesgo en el servicio al cliente y un impacto

en la calidad del servicio. Por otro lado, el 3PL cuenta con sistemas ERP bdsicos, que no
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permiten tener visibilidad de los procesos en linea, tampoco se utiliza al 100% los equipos de
radio frecuencia RF en los procesos netamente operativos, solo el 50% de las operaciones de

almacenamiento y picking usan dicho dispositivo.

El 3PL no cuenta con procesos automatizados desde la planificacion de la recepcion,
ingreso, almacenamiento y despacho que permitan agilizar los flujos operativos. Los procesos
abordados por el 3PL como recepcion, liberacion, almacenamiento y picking, cuentan con un
Lead Time de 48 horas, sobrepasando el estandar de otros paises de la region (24 horas) y el

estandar de la competencia en Pert (desde 4 horas hasta 24 horas maximo).

El 3PL maneja un estandar de unidades por paleta generando que las unidades de

transporte salgan con una carga parcial al 50% de su capacidad total.

Finalmente, el 3PL envia mensualmente a Hentari Pert un estatus de la carga de
trabajo realizado (indicadores), sin embargo, dicha informacion no se encuentra asociada a

objetivos, en consecuencia, el 3PL no puede ser evaluado y comparado.

4.4 Finanzas

Fortalezas

Hentari Pert tiene un balance solido, con un buen posicionamiento de liquidez y un
alto nivel de deuda neta, actualmente cuenta con un 73.2% de margen bruto durante el 2023,
lo que le da una s6lida base financiera para respaldar su crecimiento futuro dentro del pais.
Cuenta con una cartera de marcas lideres en el mundo, siendo en el Pertt Panadol su marca
mas representativa y nimero uno en el mercado, que le proporciona una fuente estable de

ingresos. En la tabla se visualiza la contribucion de las marcas en Peru



Tabla 4

Porcentaje Venta de la marca

Marca % Ofsales Actual Var% PY
Panadol RT 36.6% 8,759 -19.5%
Panadol Jarabe 14.1% 3,386 6.6%
Corega 10.3% 2,460 15.6%
Sensodyne 9.0% 2,143 10.0%
Panadol Gotas 8.4% 2,004 -13.9%
Panadol Forte 7.8% 1,863 -2.2%
AquaFresh 3.6% 856 -10.5%
Panadol Adultos 2.4% 586 -20.5%
Lamisil 2.1% 496 -12.3%
Panadol Eferv. 1.7% 398 31.8%
Voltaren 1.6% 378 -7.6%
Panadol Mast. 1.4% 334 -7.4%
Scott 1.2% 280 -44.6%
TOTAL 100.% 23,943 -8.6%

Nota. Hentari (2023)
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En la tabla 5 podemos evidenciar que las ventas netas al 2023 son de 32.27 millones
de dolares aproximadamente; en base a dichas ventas se ha establecido que el margen sera del
73.2%, lo cual evidencia que Hentari Perti cuenta con una fuente de ingresos robusta que
permite su solidez en el sector. Asimismo, sobre dicho volumen de ventas netas podemos
evidenciar que sus gastos de ventas y costos de warehouse representan el 24.9% y 3.95%,
respectivamente, evidenciando liquidez de la organizacién, ya que finalmente se proyecta una

utilidad operativa del 44.5% respecto a las ventas netas.

Tabla 5

Analisis de los gastos 2023

Ventas Netas Reales (en millones de ddlares) $32,720,829
% Margen Bruto 73.2%
% Contribucion de la marca 56.8%
Gastos de Ventas 24.9%
Costos de Warehouse 3.95%
% Utilidad Operativa 44.5%

Nota. Hentari (2023)
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Debilidades

Hentari Pert enfrenta a una fuerte competencia de otras empresas farmacéuticas en el
Pert lo cual compromete sus ingresos pues tienen que invertir mas en: 1) Marketing; como la
implementacion de Banners y exhibidores en los puntos de ventas, notas de prensa en
television y medios escritos, comunicacion a través de influencers reconocidos y redes
sociales, desarrollo de nuevos spot publicitarios para mejorar los claims del producto, ii)
Promocidn, como campanas de vacunacioén y campafa de invierno a través de la inversion en
television, patrocinio en eventos relacionados con la salud como maratones y actividades que
permitan la visibilidad de la marca, demostracion de nuestros productos a través el equipo de
representantes médicos llegando a mas centros de salud y clinicas, inversion en desarrollo de

productos para muestras gratuitas y entrega hacia los clientes

Actualmente Hentari Pert margina un 73.2%, sin embargo, otras empresas del sector
cuentan con un promedio de margen bruto del 82.3%, segiin la SMV (Superintendencia de
Mercado de Valores); lo cual evidencia que la empresa no cuenta con un flujo de gastos

adecuado.

4.5 Humanas

Fortalezas

Hentari Peru tiene como fortaleza varios beneficios referentes a un buen ambiente de

trabajo, clima laboral e infraestructura, como, por ejemplo:
o Equipos de trabajo e instrumentacién adecuados y ergonémicos.

o Balance de la vida laboral vs. personal, respetando el horario de trabajo.
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o Programa PAE: brinda apoyo al colaborador respecto a la parte psicoldgica, legal y

financiera.

o Programas de capacitacion y desarrollo para ayudar a sus empleados a desarrollar sus

habilidades y conocimientos, los cuales asumen como organizacion.

o Programas de reconocimiento al personal destacado, en donde se le entrega al personal

diplomas firmadas por la gerencia e incentivos econdmicos (bonos por objetivos cumplidos).

o Con el objetivo de fortalecer las capacidades dindmicas en la organizacion dentro de los
parametros de la innovacién y gestion del conocimiento, Hentari Pert ha adquirido
programas de capacitacion denominado “Campus en Crecimiento” para el autodesarrollo de
sus colaboradores; en donde se consideran cursos como: gestion de la innovacion, adaptacion

a los cambios e inteligencia artificial

o Como parte de la historia de la empresa, Hentari sobresale y genera valor con su propia
identidad y vision: “Llevar Salud con Humanidad”, en donde la organizacion se enfoca en
generar valor en la calidad de sus productos, reputacion de la marca y precios accesibles para
la ciudadania. Por otro lado, Hentari genera valor diferenciador hacia sus colaboradores,
debido a que promueve el desarrollo de proyectos innovadores con equipos
multidisciplinarios que impactan en la salud, por ejemplo: métodos de administracion para
aliviar el dolor con su producto: Voltaren, investigacion de nuevas tecnologias e ingredientes
para productos de cuidado bucal (Sensodyne), desarrollo de nuevas formular para
suplementos nutricionales como Centrum, mejora de la eficacia y comodidad para el

tratamiento de la gripe y resfriado (Panadol).
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o Hentari Pert cuenta con oficinas con altos estandares en los mejores edificios para
ofrecer una tranquilidad y seguridad a sus empleados para que desempefien sus trabajos

cotidianos.

o Entre otros beneficios adicionales que sobresalen del sector como por ejemplo tarjeta de
alimentacion, salarios atractivos, bonos; a su personal destacado se le brinda un incentivo

econdmico, asi como un reconocimiento a través de un diploma firmado por la gerencia.

Debilidades

La Empresa actualmente ha desarrollado una plataforma de cursos online, sin
embargo debido a la reducida cantidad de colaboradores a nivel pais, asi como la reciente
creacion de Hentari Peru (2 afios), la organizacion no ha desarrollado convenios ni alianzas
estratégicas educativas con instituciones y universidades reconocidas de Perti. Asimismo,
presenta una falta de integracion con personal de otras regiones a través de programas de
capacitacion presencial, contando solo con capacitaciones de liderazgo a partir de mandos

medios.

4.6 Informatica

Fortalezas

Hentari Pert tiene una s6lida infraestructura tecnoldgica a nivel mundial, pues la
organizacion cuenta con un sistema de informacion global que conecta a sus empleados y
operaciones en todo el mundo, tales como: SAP, ARIBA, VEEVA VAULT, MICROSOFT
TEAMS, VIVA ENGAGET, todas estas herramientas informaticas se manejan a nivel
regional; asimismo, sus principales competidores tales como Johnson & Johnson, P&G

manejan estructuras de TI similares a Hentari.
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Hentari Pert cuenta con un sistema llamado VEEVA VAULT, el cual es un repositorio
de procedimientos y buenas practicas interconectado a nivel mundial a la Organizacién con el

resto de las regiones y casa matriz.

Por otro lado, se cuenta con herramientas de ofimatica, comunicacion y otros de alto
nivel con licencia para sus colaboradores como Power BI, teams y otros, incluyendo

plataformas integradas con altos estandares de ciberseguridad.

Debilidades

Los soportes por parte de la mesa de servicios de TI, se encuentran fisicamente
establecidos en la India, en donde el tiempo de atencion para los tickets en Peru son de 2 a 3

dias. Las plataformas para solicitud de atencion de tickets no son amigables con el usuario.

4.7 Tecnologia

Fortalezas

Hentari Pert1 tiene un fuerte compromiso con la investigacion y el desarrollo, por ello
cuenta con un equipo de cientificos formado por quimicos de talla mundial, innovadores,
microbidlogos, desarrolladores de productos, investigadores clinicos, médicos, dentistas,
nutricionistas, farmacéuticos, cirujanos, bioestadisticos, abogados, especialistas en aromas y
cientificos de datos. La empresa a nivel mundial destina 388 millones de ddlares en
investigacion y desarrollo de nuevos medicamentos y vacunas; en el caso de Peru la

organizacion cuenta con una partida de inversion que asciende a 239 mil dolares.

En el caso de Peru, la Organizacion oferta dentro del mercado, productos que se
encuentran en constante innovacion, por ejemplo, Panadol, en donde la formula esté siendo

innovada desde la casa matriz, fomentando el uso de tecnologia a través de su 3PL quienes
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cuentan con equipos de RF (scanner) para sus servicios de almacenamiento y distribucion, asi

como un sistema de gestion de almacenamiento (WMS), para las operaciones del almacén.

Debilidades

Hentari Perti no cuenta con RPA (Automatizacion Robdtica de Procesos) para
procesos operativos como la generacion del PO (Orden de Compra), por lo que la empresa
debe realizar un benchmarking con sus competidores referente al uso de tecnologias para la

optimizacion de sus procesos operativos de almacenamiento y distribucion.

Actualmente el 3PL cuenta con procesos manuales en donde fomenta el uso de
papeles e impresiones, documentos fisicos, registros manuales y otros, alejandose de los
lineamientos de la empresa y su casa matriz, quienes fomentan el uso de la tecnologia e

innovacion, contrario a la tendencia ambiental del no uso de papel

5. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

5.1 Objetivo general de Hentari Pert:
Lograr un incremento de la utilidad operativa en un 7% en el mercado peruano, con
un aumento del beneficio de USD 14.35 MM a U$SD 15.35 MM a través de la eficiencia de

costos y gastos en su cadena de abastecimiento.

5.2 Objetivo especifico de Hentari Perti:

e Disminuir los costos de W&D a un 3.30% respecto al afio 2023 para el 2025.

0 Disminuir el capital de trabajo en un 13.3%para el 2025.
@ Acceder al segmento C a través de la marca Sensodyne para el 2027.
@ Penetracion en el mercado a nivel nacional para el producto Centrum en un 50% a

nivel retail y distribuidores para el 2025.
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e Fortalecer el canal tradicional y desarrollar nuevos canales de distribucion.

A continuacion, se muestra a nivel macro la cadena de suministro de HENTARI Pera.

Figura 1

Flujo de Supply Chain

Nota. Adaptado de la Presentacion de Clase de Gerencia de la Cadena

Aprovisionamiento de la Maestria de Supply Chain.

En la figura 1, podemos evidenciar que los procesos de fabricacion, importacion y
desaduanaje estan asociados al costo del producto, mientras que los procesos de
almacenamiento y distribucion estan asociados al gasto. En aras de alcanzar el objetivo
general de HENTARI PERU, la organizacion ha desarrollado diversas estrategias desde

distintas areas.

Tabla

Lista de Estrategias de la Organizacion

Acciones de Mejora en la Cadena de Suministro (No
Area
confundir estrategias con actividades)

VENTAS | Megjora de Servicio (OTIF)

de
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Soporte al plan estratégico de Distribuidores canal indirecto

Maximizar el lanzamiento de nuevos productos tales como la
introduccion al mercado de Centrum a nuevos canales a través

de la capacitacion de las fuerzas de ventas. Explique

Reducir Costos de INBOUND, costos asociados a la
importacion desde la salida de fabrica hasta la llegada de puerto

destino.

Reducir Costos de INBOUND locales, costos asociados al
desaduanaje y recepcion del 3PL (HOFARM)

COSTO

Reducir costos de inspeccion calidad

Reducir costos de almacenamiento a través de la reduccion de

posiciones

Reducir costos de distribucion

Optimizar uso de transporte

Llevar los productos a niveles Stock de Seguridad 6ptimos
CASH

Reducir los niveles de inventario

Nota: Hentari (2023)

Con el fin de aportar significativamente al objetivo general de HENTARI PERU, se
analiza el estado de ganancias y resultados del 2023. En la figura 2, se muestran los ingresos

vs. egresos del 2023, en donde podemos evidenciar que los gastos totales de ventas suman un
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monto de U$D 8,041 M, dicha cantidad representa el 24.9% de los ingresos, asi como el

56.05% de la utilidad operativa.

Figura 2

Ingresos vs Egresos 2023 (miles U$SD)

32,274
1,058 i
8,650
8,041
14,347
Utilidad Gastos Ventas Costo de Gastos Amortizaciony Ingresos 2023
Operativa Ventas Administrativos Depreciacion

Nota: Hentari (2023)

En base a la representatividad del gasto de ventas en el estado de ganancias y pérdidas
del 2023, asi como en base a las estrategias planteadas por la organizacion en la tabla 6, se
analiza la composicion de los gastos de ventas. En la figura 3 se muestra la composicion del
gasto de ventas, el cual estd conformado por los siguientes gastos: publicidad, promocion,

comerciales, distribucion, administrativos, y administrativos de ventas.
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Figura 3

Composicion del Gasto de Ventas (miles USD)

9,008

2,082

3,349

Publicidad  Promocién G. Comercial Distribucion Admin. G. Admin. Gasto Total
De Ventas

Nota. Elaboraciéon Propia

Como parte del enfoque en la cadena de suministro, asi como componente de los
objetivos especificos detallados en el punto 5.1, se analiza los gastos de distribucion (W&D),

en donde se observa que dicho gasto representa el 14.01% del gasto total, es decir:

Tabla 7

Gasto de Venta Total

Detalle Total Afio 23 (miles de dolares) | %
Gasto de Ventas 8,041
Gasto de Administrativo 1,058

Gasto Total (Ventas + Administrativo) 9,098
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Gastos de Distribucion (W&D) 1,275 14.01%

Nota. Hentari (2023)

Se infiere de acuerdo con el andlisis previamente realizado, que los gastos de venta
son significativos en la utilidad operativa, asimismo desde la cadena de suministro, los gastos

de W&D representan un 14.01% de dicho gasto total.

5.3 Problema Principal:

Elevados gastos de W&D respecto a las ventas netas de 4.19% en Peru vs. el gasto
promedio Hentari Latam de 3.3%; impactando en el objetivo estratégico de la organizacion,
el cual busca obtener un aumento de la utilidad operativa en 7% para el 2025, a través de la

disminucion del gasto a 3.89%, mediante la eficiencia operativa en la cadena de suministro.

5.3.1. Sustancia del problema
El problema principal es relevante ya que la optimizacion del gasto W&D aportard al
incremento de la utilidad operativa en 7% para el afio 2025, mejorando la posicion actual de

la organizacion en su rubro (posicion actual: 10).

5.3.2. Ubicacion del Problema
El problema principal se centra en los gastos de W&D, en donde los gastos de
almacén y distribucion representan un 14.01% del total de los gastos totales, por lo tanto, el

presente trabajo tendra un alcance en los procesos de almacén y distribucion.

5.3.3. Propiedad del Problema
Segun el analisis sobre el diagndstico, el problema es netamente responsabilidad de la
organizacion Hentari Perq, en este caso el duefio del proceso de almacén y distribucion es la

gerencia de logistica.



5.3.4. Magnitud del Problema
Actualmente los gastos W&D representan un 15.86% de los gastos de ventas, un

3.95% de las ventas netas, y un 8,89% de la utilidad operativa, segin la siguiente tabla:

Tabla 8

Analisis de gasto vs. Ventas Netas

Detalle Total, Ao 23 (miles de ddlares) | %

Ventas Netas 32,274

Gastos de Almacenaje y
1,275 3.95%
Distribucion

Nota. Hentari (2023)

Tabla 9

Analisis de gasto vs. Gasto Total

Total, Afio 23 (miles de
Detalle %
dolares)

Gastos de Almacenaje
1,275
y Distribucion

Gastos Ventas 8,041 15.86%

Nota. Hentari (2023)
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Tabla 10

Andalisis de gasto vs. Utilidad

Total, Afio 23 (miles de
Detalle %
dolares)

Gastos de Almacenaje
1,275
y Distribucion

Utilidad Operativa 14,346 8.89%

Nota. Hentari (2023)

Podemos evidenciar que el gasto de almacenamiento y distribucion (W&D) afecta
significativamente al objetivo estratégico de la organizacion, ya que representa el 8.89% de la

utilidad operativa.

5.3.5. Perspectiva temporal o tiempo del Problema
El problema detectado existe desde mayo de 2022, cuando se empez6 a evidenciar y a
medir los gastos de Warehouse y Distribucion a través de benchmarking y asociarlos a los

objetivos estratégicos de la organizacion.
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6. ANALISIS CUALITATIVO Y CUANTITATIVO
En base al problema establecido, el trabajo se centra en el analisis cualitativo y

cuantitativo de los gastos de almacenamiento y distribucion.

Dichos gastos estan compuestos en los servicios de picking, almacenamiento, pagos
de sistemas, sistemas de gestion y distribucion, todos estos gastos asociados al 3PL actual:
HOFARM, quien es proveedor de HENTARI Peru, teniendo para la distribucion, a otro

proveedor llamado WCE.

6.1 Analisis Cualitativo
En referencia a los gastos de warehouse y distribucion y desde el punto de vista

cualitativo:

o Hentari Pert1 tiene un contrato con su 3PL HOFARM, desde la separacion inicial de

HENTARI Pert con GSK,

o El contrato inicial de HOFARM contemplaba una estructura de negociacion costos

fijos y costos variable en donde:

® Los costos fijos estan basados en la cantidad de posiciones fijas en el almacén,

dotacion de personal por perfiles ya establecidos, sistemas de gestion (facturacion y WMS).

® Los costos variables estan fijados a través de un precio unitario por transaccion de

picking, unidades transportadas, unidades procesadas en maquila (acondicionado)

o Elevado ntimero de 6rdenes de compra y facturas generadas por cada cliente, debido a

su modalidad de distribucion y despacho con su 3PL.

o Tiempos operativos elevados en el proceso de recepcion de productos del 3PL.

o Elevados tiempos en el proceso de almacenamiento del 3PL.
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o El 3PL cuenta con una inadecuada infraestructura de las posiciones de

almacenamiento.

o Reempaque de productos enviados a provincia.

o Actualmente Hentari usa unidades de transporte con control de temperatura para

distribuir sus productos cosméticos (Sensodyne y AquaFresh)>.

o Proceso de almacenamiento ineficiente en las actividades de recepcion y liberacion de

productos por calidad.

6.2 Analisis Cuantitativo

HENTARI Perti es el pais en la region que cuenta con uno de los mayores gastos de
warehouse vs. sus ventas netas, se ubica en el tercer lugar de todo LATAM. El problema
abordado en el capitulo 5, engloba a los gastos de almacén y distribucion los cuales

representan el 3.95% de las ventas netas y el 15.86 % de los gastos totales.

Figura 4

Comparativa del Gasto W&D (%)

Nota. Hentari (2023)
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7. ANALISIS DE LA CAUSA RAIZ DEL PROBLEMA

Para poder analizar las causas raiz del problema principal, los cuales estan asociados a los
gastos de warehouse y distribucion, se analizard a través de las 7 M del proceso de almacenamiento

y distribucion (W&D).

Figura 5

Proceso de W&D — 7M

Nota. Adaptado de la presentacion de clases de Gestion de Procesos de la maestria de Supply Chain

Management



Tabla 11

Diagrama de Ishikawa Causas Raiz Se debe arreglar el formato, no se lee correctamente, estd en desorden
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MONEDA MATERIALES MANO DE OBRA METODO PROBLEMA

CRI2. Falta de CRY7. La dotacion CR1. Programacion de unidades, no Elevados gastos de W&D
variabilidad en los operativa que mantiene | cymplen la hora establecida. respecto a las ventas netas de
costos fijos de HENTARI desde su 4.19% en Perti vs. el gasto
almacenamiento separacion con KSG. CR2. Procesos manuales en la descarga | promedio Hentari Latam de
(por posicion) NA y llenado de informacién previo a su 3.3%; impactando en el

CR13: Falta de
negociacion del
contrato con el 3PL

desde hace 3 afios.

CR8.No existe un
analisis de productividad
para dimensionar
adecuadamente los

recursos operativos

ingreso.

CR3. Doble inspeccion de productos

antes de su liberacion.

objetivo estratégico de la
organizacion, el cual busca
obtener un aumento de la
utilidad operativa en un 7%

para el 2025, a través de la




CR4. Traslados y movimientos
innecesarios y reiterativos posterior a la
liberacion de mercaderia por parte del

area de QA

CR5. Liberacion de QA, se realiza en
zona establecida de productos en

cuarentena.

CR6: Repaletizado de pallets en la

descarga de producto.

CR16: No existe una estandarizacion
para el proceso operativo de

apilamiento de carga.
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disminucion del gasto a
3.89%, mediante la eficiencia
operativa en la cadena de

suministro.




CR17: Incremento de unidades para
revision que ingresan inicialmente

desde el proceso de importado.

CR18: Uso de cajas / corrugados para

el reempaque y envios a provincia

CR19: Se cuenta con un minimo de
venta por orden de compra de U$D

1,580
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CR10: Falta de
sincronizacion entre las
operaciones de picking y
recepcion productos.
CR11: Falta de maquinas
elevadoras. CR14: Uso
de unidades de transporte
exclusivas para provincia
CR15: Uso de unidades
de transporte por debajo
de la capacidad maxima
del vehiculo.

CR20: Uso de unidades
de transporte

inadecuadas

50
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(sobredimensionadas

técnicamente).

MEDIO AMBIENTE | MAQUINA MENTALIDAD

Nota. Adaptado de la presentacion de clase de Gestion de Procesos de la Maestria de Supply Chain

A continuacidn, se desarrolla el Pareto de las causas raiz, en base a los lineamientos de valores de la frecuencia, impacto y probabilidad detallados

en el anexo 13.

Tabla 12

Pareto de Causas Raiz

Frecuen | Impa |Probabili | Produ |Participa | Acumul
Id |Causa Raiz

cia del|cto |dad de|cto cion ado
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evento |del solucion | (AxBx
A event |C (0)}
oB
CR1
No existe una estandarizacion para el proceso operativo de apilamiento de carga. | 6 3 6 108 11.8% 11.8%
5.
CR4 | Traslados y movimientos innecesarios y reiterativos posterior a la liberacion de
6 3 6 108 11.8% 23.7%
mercaderia por parte del area de QA
CR5
Liberacion de QA, se realiza en zona establecida de productos en cuarentena. 6 3 5 90 9.9% 33.5%
CR2
Procesos manuales en la descarga y llenado de informacion previo a su ingreso. |6 3 5 90 9.9% 43.4%
CR1 | Incremento de unidades para revision que ingresan inicialmente desde el proceso
6 2 5 60 6.6% 49.9%
6. |de importado.
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CR3

Doble inspeccion de productos antes de su liberacion. 60 6.6% 56.5%
CR1

Uso de unidades de transporte exclusivas para provincia. 60 6.6% 63.1%
4.
CR1

Uso de unidades de transporte inadecuadas (sobredimensionadas técnicamente). 48 5.3% 68.3%
9.
CR1

Se cuenta con un minimo de venta por orden de compra de U$D 1,580. 48 5.3% 73.6%
8.
CR1

Falta de variabilidad de los costos fijos de almacenamiento (por posicion). 40 4.4% 78.0%
2.
CR1

Uso de cajas / corrugados para el reempaque y envios a provincia. 40 4.4% 82.4%
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CR1

Falta de sincronizacion entre las operaciones de picking y recepcion productos. 40 4.4% 86.7%
0.
CR1

Falta de maquinas elevadoras. 24 2.6% 89.4%
1.
CR8 | No existe un analisis de productividad para el adecuado dimensionamiento los

36 3.9% 93.3%

recursos operativos.
CR7

La dotacion operativa que mantiene HENTARI desde su separacion con KSG. 24 2.6% 95.9%
CR6

Repaletizado de pallets en la descarga de producto. 16 1.8% 97.7%
CR9

Uso intensivo de personal operativo por falta de maquinas. 12 1.3% 99.0%
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Nota. Adaptado de la presentacion de la clase de Gestion de Procesos de la Maestria de Supply Chain

CR1
Programacion de unidades, no cumplen la hora establecida. 6 0.7% 99.7%
CR1
Falta de negociacion del contrato con el 3PL desde hace 3 afios. 3 0.3% 100.0%
3.
913 100%
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Figura 6

Pareto de Causas Raiz

Se evidencia dentro del andlisis de Pareto, que las causas raiz que representan el 80%
de la problematica principal, estan asociadas a las actividades operativas en el almacén, las

cuales representan un desperdicio (muda) en la adecuada y eficiente ejecucion del proceso.

8. ALTERNATIVAS DE SOLUCION EVALUADAS

A través de diversas entrevistas con los grupos de interés: colaboradores, directivos,
se plantearon posibles soluciones a las causas raiz mas representativas identificadas en el

Pareto.



Tabla 13

Evaluacion de Soluciones

Causa Raiz

Solucion

Herramienta

Uso de las unidades de

transporte a un 50% - 60%

Estandarizacion de

cases en Limay

Estudio de pruebas de

apilado y transporte.

de su capacidad Provincia.
Traslados y movimientos
innecesarios y reiterativos Almacenamiento

posterior a la liberacion de

caotico y liberacion en

Estudio de tiempos del

proceso.
mercaderia por parte del area | linea por parte de QA
de QA
Liberacion de QA, se realiza | Almacenamiento Integracion de sistema

en zona establecida de

productos en cuarentena.

cadtico y liberacion en

linea por parte de QA

WMS estudio de

tiempos.

Procesos manuales en la
descarga y llenado de
informacion previo a su

ngreso.

Ingreso en linea y
digitalizacion del
proceso de ingreso,
descarga 'y
almacenamiento de

productos

Integracion de sistema

WMS.
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No existe una
estandarizacion para el
proceso operativo de

apilamiento de carga

Estandarizacion de
cases en Lima y

Provincia.

Estudio de pruebas de

apilado y transporte.

Doble inspeccion de

productos antes de su

Ingreso en linea y
digitalizacion del

proceso de ingreso,

Estudio de tiempos del

descarga y proceso.
liberacion.

almacenamiento de

productos
Uso de unidades de Centralizacion de

transporte exclusivas para

provincia.

entrega de pedidos de

provincia.

Estudio de rutas.

Uso de unidades de
transporte inadecuadas
(sobredimensionadas

técnicamente).

Despacho de productos
a través de unidades

s€cas

Negociacion de tarifas

Falta de variabilidad en los
costos fijos de
almacenamiento (por

posicion).

Negociacion del nuevo

contrato con el 3PL

Negocion con
HOFARM y nuevas

propuestas.
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En base a dichas alternativas de la tabla 14, se evalua la viabilidad de las soluciones en base a su
impacto social, impacto econémico, costo y probabilidad de solucidon acorde a la escala de valores

planteadas en el anexo 14.
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Tabla 14

Matriz de priorizacion de soluciones
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Costo |Impacto
Impacto Eco. del Producto |Impacto
de la Social Prob.
Econémico
Id Causa Raiz Solucion Herramienta del Solucion
Tt Proyectado
evento | avento C D (AxBxCxD)
A del evento
B
Uso de las unidades |Estandarizacion |Estudio de Ahorro
de transporte a un de cases en pruebas de aproximado de
CR15. 3 3 3 5 45
50% - 60% de su Limay apilado y U$D 19,818
capacidad Provincia. transporte. anuales.




Rediseiio del
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Traslados y
proceso,
movimientos Implementacion
Estudio de
innecesarios y | de un sistema de Impacto
tiempos  del
CR4. |reiterativos posterior | liberacion en 45 relacionado al
proceso,
a la liberacion de|linea Esta no es CR3
Integracion
mercaderia por parte | la solucion
de  sistema
del area de QA.
WMS,
Liberacion de QA,
Almacenamiento Ahorro
se realiza en zona
cadtico ;Cree Redisefio del aproximado de
CR5. |establecida de 45
que estaes la proceso, . USD 87,024
productos en
solucion? anuales.

cuarentena.




Procesos manuales

Ingreso en linea

y digitalizacion
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Reduccién en

en la descarga 'y del proceso de | Integracion un 43% de los
CR2. |llenado de ingreso, de sistema 30 tiempos de
informacion previo a | descarga 'y WMS. operacion
su ingreso. almacenamiento actuales.
de productos
No existe una
Estandarizacion |Estudio de
estandarizacion para Impacto
de cases en pruebas de
CR16. | el proceso operativo 30 relacionado al
Limay apilado y
de apilamiento de CR15
Provincia. transporte.

carga




Ingreso en linea

y digitalizacion
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Ahorro

Doble inspeccion de | del proceso de | Estudio de equivalente a
CR3. [productos antes de |ingreso, tiempos del 30 un dia de
su liberacion. descarga 'y proceso. inventario:
almacenamiento USD 25,300.
de productos
Centralizacion
Uso de unidades de
de entrega de Estudio de USD 155,725
CR14. [ transporte exclusivas 30
pedidos de rutas. anuales.
para provincia.
provincia.
Uso de unidades de L
Despacho de Negociacion Ahorro
CRI19 transporte ) 30
productos a de tarifas aproximado:

inadecuadas
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(sobredimensionadas | través de Us$D 8,114
técnicamente). unidades secas anuales.
Negocion

Falta de variabilidad Ahorro
Negociacion del |con

en los costos fijos de aproximado de

CR12. nuevo contrato |HOFARM y 30

almacenamiento USD
con el 3PL nuevas

(por posicion). 24,500anuales.

propuestas.
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9. SOLUCION PROPUESTA

En la tabla anterior (tabla 14) se muestran las alternativas de solucién con mayor

puntaje referente a un impacto social, econdomico, y probabilidad de ejecucion del proyecto.

9.1 Proyecto 01: Estandarizacion de cases en Lima y Provincia.

Stakeholders involucrados: Colaboradores (Equipo de Customer Supply Chain), Proveedor

(HOFARM), comunidad.

Situacion Actual: Se realiz6 un analisis en la modalidad de armado de los productos
destinados a los Partners en Lima, identificando que existen diferentes tipos de armado de
recepcion del producto, almacenamiento y despacho para cada cliente asignados en sus
pallets, lo que genera tiempos muertos en la operacion y el no aprovechamiento de los
espacios y/o capacidad en las unidades de transporte. Por otro lado, también se ha
evidenciado que las paletas se encuentran por debajo de 1 metro de altura, como se muestra

en la figura 07.

Figura 7

Armado de paletas antes del proyecto



66

Nota. Hentari (2024)

En la figura 8, se muestra la estructura actual del apilado de las cajas en donde se
identifica que el promedio de altura de los 44 sku para despachos es de 0.93 cm, siendo los
productos de marca PANADOL los de mas altura con un 1.49 cm. Por otro lado, debido a la
falta de estandarizacion las unidades de transporte usaban como maximo el 50% de su

capacidad en la carga, ver imagen 8.

Figura 8

Armado de paletas post proyecto
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Nota: Hentari (2024)

Recopilando la informacion mensual de la empresa, se evidencio que los costos de
distribucioén en promedio se encontraban dentro de los USD 16,515.24, con un costo total
anual de USD 198,182.83(ver tabla 15). Por otro lado, los colaboradores comprobaron, a
través de los diagnosticos de los exdmenes médicos ocupacionales, que dos de cada cinco
operarios, con la modalidad actual de armado de paletas, tenian una mala postura para la
ejecucion de sus actividades, generando lesiones (hernias lumbares). Asimismo, determinaron
que la falta de estandarizacion generaba el uso del insumo de strechfilm de manera excesiva;
diariamente se usa 15 rollos de este producto, cuyos desperdicios no eran reutilizados, ni

reciclados.
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Tabla 15

Costos De Distribucion

COSTO DE

DISTRIBU |Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic TOTAL

CION
Cencosud
$1,331. $1,104. |$1,513. |$1,095. |$1,555. |$1,140. |$1,030. $868.5 | $12,742.
Retail Pera|$780.79 | $938.16 $514.47 $868.55
58 61 16 53 53 92 46 5 30
S.A.
$1,174. $1,464. $700.5 | $7,809.4
Dimexa S.A. $447.89 | $272.37 $408.55 | $929.08 | $868.55 [ $570.46 [ $700.59 | $272.37 | $0.00
21 74 9 1

Distribuidora | $4:483. |$1,564. [$3,044. [$4,415. [$3,425. [$2,707. [$1,945. |$2,141. |$2,430. |$3,065. |$1,998. |$1,380.[$32,602.

Drogueria 49 61 47 39 79 04 92 12 13 66 88 00 50
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Alfaro
S.A.C.
Hipermercad | $1,313. $1,039. $272.3 |$9,877.8
$680.92 | $892.76 | $756.58 | $756.58 | $786.84 | $826.18 | $847.37 | $968.42 $736.91

os Tottus S.A |42 54 7 9
Quimica $11,073 [$7,529. |$10,958 |$15,600 | $8,358. [$10,784 {$9,962. |$5,518. |[$8,992. |$6,055. |$5,951. |$3,735.]$104,521
Suiza S.A.C. |.29 47 .29 .66 68 28 63 49 70 66 25 99 .38
Representaci

$2,460. $2,372. 1$2,030. |$1,174. |$1,1809. $1,159. |$1,682. $354.0 | $15,192.
ones Deco $923.03 $620.39 $378.29 | $847.37

39 63 66 21 34 08 63 8 11
S.A.C.
Supermercad

$1,761. |$2,454. | $1,286. $1,195. $1,537. |$1,422. |$1,059. |$1,210. $938.1 |$15,437.
os Peruanos $817.11 $938.16 $817.11

32 34 18 39 37 37 21 53 6 24

S.A.
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$23,046 | $14,538 | $20,158 | $25,599 | $16,423 | $18,847 | $16,856 |$13,214 |$16,974 |$13,052 |$11,220 |$8,249.|$198,182
TOTAL
91 42 .29 .61 .82 .89 .58 41 .61 .50 .07 74 .83

Nota. Hentari (2024)

Asimismo, se establecio un indicador que permite evaluar el costo de distribucion por unidad vendida en la atencion de los clientes, la cual se

muestra en la siguiente tabla de la situacion actual del afio 2023.



Tabla 16

Costo De Distribucion Por Unidad Vendida

Ma

CLIENTES Ene |Feb |r Abr |May |[Jun |Jul |Ago |[Set |Oct Nov |Dic
0.1 |0.15

Cencosud Retail Pertt S.A. |0.147 |0.142 |36 |9 0.108 {0.119 |0.168 [0.166 | 0.240 |0.218 |0.147 |0.151
0.0 |0.10

Dimexa S.A. 0.102 |0.077 |28 |7 0.046 | 0.069 |0.107 {0.072 | 0.085 |0.035 [0.000 |0.069

Distribuidora  Drogueria 0.0 |10.09

Alfaro S.A.C. 0.111 [0.078 |67 |2 0.095 {0.096 |0.133 [0.096 | 0.118 |0.116 |0.145 |0.157
0.110.12

Quimica Suiza S.A.C. 0.098 |0.102 |4 3 0.068 {0.109 |0.092 {0.092 | 0.131 |0.097 |0.098 |0.145
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Representaciones Deco 0.11]0.11

S.A.C. 0.127 |0.188 |1 3 0.129 10.174 | 0.112 | 0.174 {0.142 |0.140 |0.130 |0.264

Supermercados Peruanos 0.1 10.09

S.A. 0.153 [0.191 |34 |4 0.120 {0.100 | 0.119 |0.115 [0.100 |0.097 |0.095 |0.106
0.1 |0.15

Hipermercados Tottus S.A [ 0.277 |0.240 |57 |7 0.127 | 0.187 |0.182 [0.204 | 0.184 |0.149 |0.234 |0.087

Nota: Hentari (2024)
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Implementacion de Solucion: Durante las visitas, se recopild y registrd

informacion sobre los tipos y tamafios de apilados por pallet, tomando como referencia los

tamaios de los mismos inicialmente recibidos y almacenados. Para la estandarizacion de

cases, se propuso aumentar las cajas por paleta por sku en base a las siguientes acciones que

fueron validadas con la organizacion:

Tabla 17

Casuistica y compromiso

Casuistica

Acuerdo / Compromiso

Revisar con el equipo de Operaciones, si
existe alguna restriccion sobre lo que se
maneja actualmente el 3PL para poder

aumentar las cajas por paleta.

No existe ninguna restriccion, todo
depende de como lo quiera manejar la
operacion; Compromiso: tomar en cuenta
las indicaciones brindadas de apilamiento
de cada site de origen que se estipula en
el formato de “Condiciones técnicas de
suministro” o TTS, asi como los factores
de peso por producto para evitar el

danado de las mismas.

Revisar con el equipo de LOC QA, si se
tiene que actualizar algiin documento en
el sistema Veeva Vault sobre el apilado de

productos que manejaba el 3PL.

Respuesta: No existe ningiin formato que
se maneje en el sistema de repositorio de
Veeva Vault que indique la forma de

armado para los despachos de productos.




74

Solo hace referencia a la data Logistica
(sku, unidades por cajas, EAN13 y
EAN14, medidas). Compromiso: se
realizara un instructivo para el adecuado
apilamiento de las cajas, dicho instructivo
una vez sea aprobado por Calidad y

Gerencia, sera cargado al Veeva Vault

Coordinar con el 3PL si operativamente,
existe alguna restriccion en cuanto a sus

procedimientos para su actualizacion.

Respuesta: No existe ninguna restriccion
pues el 3PL, no considera en su
procedimiento general la forma de
apilado pues eso depende de cada manejo
del cliente. EL 3PL se acomoda al
requerimiento de cada cliente y no se

hace responsable.

Coordinar con el 3PL el nuevo apilado
por sku tomando en cuenta sus
conocimientos operativos actuales, sin
tener ninguin riesgo al momento de la

ejecucion.

Respuesta: Se trabajo en conjunto con el
3PL y se establecieron los nuevos
apilados de producto, tomando en
consideracion que no se tengan danados y
que no perjudique los tiempos actuales

del proceso de picking y packing.
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Coordinar con el 3PL si existe alguna Respuesta: No existe ninguna restriccion
restriccion de cara al cliente para poder pues actualmente el criterio que se aplica
estandarizar el apilado por sku por paleta. | para la atencion de cada clientes, lo tomd
De esta manera el armado seria igual para | como iniciativa el 3PL desde el inicio de

todos los clientes de Lima Metropolitana. | las operaciones en el afio 2021.

Con las respuestas brindadas por las areas especialistas y tomando en cuenta las
indicaciones brindadas en el documento de “Condiciones técnicas de suministro” o TTS, se
pudo establecer un estandar de apilado para cada SKU, el cual aplicara para todos los clientes
de Lima Metropolitana. De esta manera se pudo ampliar la altura de cajas por paleta a 1.50

cm, siendo el nuevo promedio de apilado de 1.28 cm, tal cual se muestra en la figura 9.

A continuacién, se muestran imagenes de la preparacion de las paletas con la
implementacion de la mejora, la cual no solo ha permitido descongestionar la zona, sino
aprovechar la ocupabilidad de las unidades de transporte, asi como la reduccion del costo de

distribucion.
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Figura 9

Armado de Paletas posterior a la ejecucion del proyecto

Nota. Adaptado Hentari (2024)

Enfoque social de la solucion: Con este cambio de cajas por paleta, también se
logra una reduccion de impresion de facturas, ya que el personal de facturacion solo
consideraba 5 lineas por cada factura lo que generaba impresiones de hasta 120 facturas por
mes en promedio. Esto debido a que el facturador empleaba la cantidad de cajas por paleta
que se tenia anteriormente, sin una estandarizacion. En el anexo 22 se visualiza la imagen de

la factura inicial.

Durante la ejecucion del proyecto, con el aumento de cajas por paleta, se aumenta
el incremento de lineas por factura, generando una reduccion del 30% (82 documentos) en la
emision de facturas durante el primer mes de implementacion (febrero 2024). Por otro lado,
se evidencid en el ultimo trimestre (Julio 2024 a Setiembre 2024), una reduccion en el
registro de incidentes de SST (Seguridad y Salud en el Trabajo), debido a que implementa
como parte de la solucion capacitaciones sobre ergonomia, programa de pausas activas y

ampliacion de horario de atencion del médico ocupacional en la planta.



77

Dicho impacto positivo, contribuye a los lineamientos y estrategias de
sostenibilidad de HENTARI Peru, de acuerdo con lo establecido en su estrategia RSE (ver

punto 1.5) y aportando al cumplimiento de la ODS 8 y ODS 13.

Control y Seguimiento: Se elabora un catdlogo de apilado por sku, donde se
especifica el nuevo armado de las paletas, de esta manera se busca mantener la solucion

operativa y socialmente en donde como parte del control:

o Se capacita al personal operativo de 3PL del nuevo apilado estandar en base a la

estandarizacion y al adecuado manejo de la carga desde un enfoque ergonémico.

o Se implementa un registro online de la forma de apilamiento por sku el cual se busca

poder reaplicar a otros procesos la solucion.

o Se implementa un registro online de asistencia para las capitaciones de ergondémica y

pausas activas.

Figura 10

Catalogo de Apilados

Nota. Hentari (2024)
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9.2 Proyecto 02: Centralizacion de entrega de pedidos de provincia.
Stakeholders involucrados: Colaboradores (Equipo de Customer Supply Chain,
Operaciones, Comercial, Finanzas), Proveedor (HOFARM), comunidad, directivos, Partners.

Situacion actual:

Durante el desarrollo del proyecto de centralizacion, se elaboraron registros de los
costos de distribucion de los envios a Provincia. Durante el periodo 2023, evidenciamos que
el costo de las ventas de distribucion representa el 3% del volumen de ventas; como parte de
la estrategia de la organizacion, dicho porcentaje se encuentra dentro de los pardmetros
establecidos, sin embargo, al desglosar la ratio Soles Costo de distribucion / Soles Volumen
de ventas por localidad, se visualiza que los destinos de Arequipa y Junin tienen una ratio

superior al 3%, para mayor detalle ver las tablas 18, 19 y 20.

Por otro lado, el distrito de Ate Vitarte, en donde se encuentra ubicado el almacén de
HENTARI PERU, presenta uno de los indices de mayor contaminacion segun el Ministerio
del Medio Ambiente, en donde dicho distrito presenta un indice de contaminacion de
250PM10, mientras que limite maximo es 150PM10. (Ministerio de Medio Ambiente, 2023,

https://sinia.minam.gob.pe/).
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En ese sentido, la comunidad se ve afectada por la cantidad de contaminacion ambiental debido a las emisiones de CO2 generadas por los

camiones de transporte de las plantas y almacenes de la zona.

Tabla 18

Volumen de Ventas en USD

Octubr Noviemb Diciembr
Destino Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Total
e re e
147,97 198,33 160,71 235,46 286,37 1,803,12
AREQUIPA 141,268 131,749 7 7 2 8 22,987 3 152,588 215,696 27,532 82,434 2
LAMBAYEQ 223,81 294,57 141,03 181,59 143,45 104,07 1,788,97
UE 233,900 88,294 7 7 3 9 6 4 147,801 142,032 29,796 58,600 8
317,11 181,24 172,70 1,701,20
TRUJILLO 237,976 218,173 8 27,699 83,245 1 83,449 7 208,661 99,085 39,905 31,944 2
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JUNIN 34,124 12,797 29,066 16,134 36,402 14,299 8,973 37,565 5,427 37,807 O 20,219 252,811
717,97 536,74 421,39 612,60 258,86 600,71 5,546,11
Total 647,268 451,012 8 7 3 7 5 9 514,477 494,619 97,233 193,197 4
Tabla 19

Costo de Distribucion en USD

Octubr Noviembr Diciembr

Destino Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Total
e e e

AREQUIPA 4,691 4,691 4,691 4,691 6,943 8,428 2,118 7,045 5,472 4,703 3,480 4,691 61,642

TRUJILLO 4,293 6,180 7,014 261 2,396 4,069 1,010 5,221 5,372 3,893 1,906 1,413 43,025

LAMBAYEQ

UE 5,482 1,984 5,787 3916 4,643 3,936 2,858 1,882 2,515 2,780 2,068 2,762 40,614
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JUNIN 1,816 1,816 1,483 1,483 2,966 2,966 1,483 1,483 1,483 1,937 0 1,937 20,851
Total 16,282 14,670 18,975 10,351 16,947 19,399 7,469 15,630 14,841 13,313 7,454 10,803 166,133
Tabla 20

Porcentajes Costo de Distribucion / Ventav

Octubr Noviembr Diciembr

Destino Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Total
e e e
19.0
JUNIN 6.1% 16.3%  59% 10.6% 9.4% 23.9% % 4.5%  31.4% 5.9% 0.0% 11.0% 9.5%
10.6

AREQUIPA  3.8% 4.1% 36% 27% 5.0% 41% % 28% 4.1% 2.5% 14.5% 6.5% 3.9%
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TRUJILLO  2.1% 3.3% 25% 1.1% 33% 26% 14% 3.5% 3.0% 4.5% 5.5% 5.1% 2.9%
LAMBAYEQ

UE 2.7% 2.6% 30%  15% 38% 25% 23% 21% 2.0% 2.3% 8.0% 5.4% 2.6%
Total 29%  3.7% 3.0% 22% 4.6% 3.6% 33% 3.0% 33% 3.1% 8.8% 6.4% 3.4%

Como se muestra en la figura 11, para el destino Junin, se tiene un volumen de venta de USD 252,811.00, en donde la ratio de costo de

distribucion / volumen de ventas es de 9.50%.

Para el caso de Arequipa, presenta un mayor volumen de ventas USD 1,803,122, en donde evidenciamos que la ratio costo de

distribucion / volumen de ventas es de 3.90%. Podemos demostrar que, en ambos casos, las ratios superan el 3% de objetivo.
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Figura 11

Porcentaje de Costos de Distribucion vs. Venta por provincia

% Costo Distrib vs USD Venta
7,000
6,000 ® 0

5,000

Miles

4,000

AREQUIPA
3,000

Venta Anual

2,000
LAMBAYEQ

1,000 °

0.0% 1.0% 2.0% 3.0% 4.0% 5.0% 6.0% 7.0% 8.0% 9.0%

% Costo distribucion

De acuerdo con la figura 12, podemos visualizar que los clientes con una ratio de
costo de distribucion / volumen de ventas superior al 3%, son DIMEXA y Farmacos del
Norte, debido a que DIMEXA cuenta con un bajo volumen de venta USD 95,789, con un
porcentaje de costo de distribucion del 4.51%. Asimismo, se tiene al cliente Alfaro con un
3.17% de su costo de distribucion vs. las ventas. Con Farmacos del Norte, es similar, tenemos
un bajo volumen de venta USD 5,637, con un porcentaje de costo del 2.76%, que si bien es
cierto esta por debajo del OBJ:3%, igual identificamos la oportunidad por el volumen de

venta en soles.

Cabe precisar que de acuerdo con la estrategia de la organizacién y a la gerencia de
operaciones regional, se ha establecido que el porcentaje de costo de distribuciéon / ventas,

debe representar como maximo 3%.
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Figura 12

Porcentaje Costos de Distribucion vs. Venta por cliente

% Costo Distrib vs USD Venta

Millares

1,000 D. ALFARO
D. FARNR

Titulo del eje

0.00% 0.50% 1.00% 1.50% 2000 2508 3.008% 3.5085 4.0085 4,508
Titulo del eje

Implementacion de Solucion:

Con el objetivo de disminuir los indicadores detallados previamente, se propone
el proyecto de entregas “Centralizadas” en Lima, a dos de sus Partners que cuentan con
entregas en provincia: Dimexa y Alfaro, a través de una entrega de un fee logistico para que
los Partners asuman parcialmente el costo de envio desde un punto de entrega en lima a su
punto en provincia. Dichos envios a provincia se ejecutaran con sus mismas flotas,
considerando que estos Partners cuentan con almacenes en Lima Metropolitana. Esto

generaria ahorros por el lado de la optimizacion de utilizacion de las unidades de transporte.

Para la implementacion de este proyecto se mantuvo una reunion con el equipo
de Operaciones, Finanzas, gerencia general en Lima y el equipo Comercial de Hentari, en

donde se detallo:

e [a situacidn actual de nuestros envios a Provincia.
e Los costos actuales hacia nuestros distribuidores de Provincia.

e La propuesta de solucion y el fee logistico propuesto para su aprobacion.



85

Para la propuesta de solucion, se tomo el fee logistico que actualmente se otorga a
los clientes de autoservicios, en base a ello se aprob6 dar un fee logistico del 1% llegando
hasta méximo poder otorgar un 1.5%. Con esta propuesta, se reducen los costos de
distribucion en un 50% considerando que nuestros costos actuales son del 3%. En la figura
13, se muestra la presentacion hecha al equipo de HENTARI (Operaciones, Finanzas y

Comercial).

Figura 13

Presentacion de Plan de Accion

El proyecto serd abordado en dos fases:
Fase 1: Implementacion de entregas centralizadas con el Partner DIMEXA (ANO 1).

En esta fase se eliminaran las entregas en las zonas de centro, norte y sur del pais, y se

proporcionara un punto de entrega por parte de HENTARI en Lima.
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Fase 2: Implementacion de entregas centralizadas con el Partner ALFARO (ANO 2).

En esta fase se eliminaran las entregas en las zonas del norte y sur, y se proporcionard un

punto de entrega por parte de HENTARI en Lima.

Enfoque social de la solucion: Como parte de la solucion y acorde a lo establecido en la
estrategia RSE y en relacion con la ODS13, se plantea reducir la cantidad de kilometros
recorridos de las unidades de transporte con aire acondicionado, ya que estas unidades son las
que consumen mayor cantidad de KW, generando una mayor emision de gases de efecto
invernadero, asimismo, se plantea una reduccion y cambio de dichas unidades de manera
escalable.

Control y Seguimiento: Se establece mantener un registro sobre la cantidad de unidades de
transporte con temperatura permisibles para mantener el impacto socio economico de la

soluciodn.

9.3 Proyecto 03: Almacenamiento Cadtico y liberacion en linea.

Stakeholders involucrados: Proveedor (HOFARM), colaboradores.

Situacion Actual: actualmente el almacenamiento total del inventario en la zona de
cuarentena se da a través de 600 ubicaciones fijas en el almacén, siendo dicha operacion, .
conformada por dos movimientos o toques de mercaderia: (i) Almacenamiento en Cuarenta
(QA), (i1) después de la liberacion hacia Disponible (PEO1). Asimismo, el tiempo de
movimiento de inventario después de la liberacion es mayor a 8 horas.

En el layout de la figura 14, se evidencia la distribucion del almacén actual: la zona A
es la zona de cuarentena a donde llegan todos los productos importados, mientras que la zona

B es la zona en donde los productos se encuentran ya liberados para su distribucion.
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Figura 14

Plano de zona de distribucion de almacén

Nota. Hentari (2024)

Implementacion de Solucion:

El objetivo del proyecto es realizar la liberacion de los productos de cuarentena (QA)
desde las ubicaciones en la zona de disponible, lo que permitira disminuir la cantidad de
posiciones, el LT de liberacion de calidad, el inventario y la cantidad de movimientos dentro
del almacén. En ese sentido, se propone disminuir las posiciones de la zona A de 600 a 200
posiciones, ya que la liberacion se realizara instantaneamente en la misma zona B, para ello
se implementard un upgrade al sistema actual WMS. Las 200 posiciones restantes en la zona
A, que tienen un costo anual de U$D 41,331 dolares americanos, solo seran exclusivas para
productos que no pasen la liberacion de calidad.

Enfoque social de la solucion: Como parte de la solucion del almacenamiento cadtico, desde
un enfoque social y en aras de contribuir a las estrategias de RSE de la organizacion, se

plantea disminuir el uso de los montacargas en la zona de cuarentena de manera escalable
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hacia el no uso de dicho equipo, con el proposito de disminuir la emision de CO2,
impactando asi de manera positiva a la ODS 13.

Control y Seguimiento: Se establecen horarios asignados a los montacargas en una zona
exclusiva para el 4rea de almacén (zona B), con dichos horarios se mantiene un control y

prioridad de uso solo para la zona de almacén B y no la zona de cuarentena (zona A).

9.4  Proyecto 04: Despacho de productos a través de unidades secas
Stakeholders involucrados: Comunidad, Partners, Proveedor (HOFARM, WCE),
Colaboradores.
Situacion actual: Actualmente los productos cosméticos (oral care) que comercializa
HENTARI Peru (Sensodyne y Aquafresh), son transportados en unidades con control de
temperatura, sin embargo, acorde a los estandares regulatorios y de calidad, dichos productos
no requieren y no estan obligados a ser transportados en unidades con control de temperatura.
En la tabla 21, se muestran los costos del 2023 de la distribucion de los productos oral

care con unidades de transporte con control de temperatura.

Tabla 21

Costos de Distribucion de Productos Oralcare

En
Feb |Mar |Abr |[Ma |Jun [Jul |[Ago |Sep |Oct |Nov |Dic
Autoservicio |e
23 (23 |23 |y23|23 |23 |23 |23 (23 |23 |23
s 2023 23
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Unidades de
transporte 12 |16 |15 10 |14 |16 |13 14 |15 14 (12 |9
enviadas
Costo de

3,8 13,71 |13,3512,07 |3,03 |3,21 |3,43 |3,35 (3,14 [3,32 {2,34 |2,17
distribucidon

27 |3 0 3 4 5 4 2 5 1 9 5
Us$D

Se puede evidenciar que para el 2023, el costo total fue de USD 36,990 dolares americanos.

Implementacion de Solucion: El objetivo de la solucion es la reduccion del

costo de transporte hacia los Partners de autoservicio (Tottus, Supermercados Peruanos y

Cencosud) a través del cambio de las unidades de transporte actuales (transportes con control

de temperatura) a unidades de transporte en seco (transportes sin control de temperatura). En

ese sentido se mantuvo reuniones con los equipos de calidad regulatorio, y equipos de CSC

para plantear como solucion el uso de transporte sin control de temperatura. Posterior a la

aceptacion de la solucion por parte del equipo CSC, se estableci6 la busqueda de proveedores

sostenibles que puedan brindar el servicio.

Se le solicito al proveedor WCE y HOFARM enviar su cotizacion por el servicio de

transporte con unidades sin temperatura regulacion.




Tabla 22

Costos de Distribucion de Productos Oralcare — HOFARM

90

Con control | Costo de Distribucion | % Ahorro por
Tipo de
# Paletas |de Con WCE | unidad
unidad
T° (15-25 C) | Sin control de T° de transporte
1.5TN 3 S/ 472.50 S/ 415.00 12%
4-6TN 9 S/ 840.00 S/ 665.00 12%
7-10TN 10 S/ 1,155.00 |S/1,000.00 12%
15TN 17 S/1,575.00 |S/1,575.00 12%
Tabla 23

Costos de Distribucion de Productos Oralcare — WCE

Costo de Distribucion | % Ahorro por
Tipo de Con control de
# Paletas Con WCE | unidad
unidad T° (15-25 C)
Sin control de T° de transporte
1.5TN 3 S/ 473.00 S/390.00 18%
6TN 9 S/ 840.00 S/ 690.00 18%
10TN 10 S/ 1155.00 S/790.00 32%
I5TN 17 S/ 1,575.00 S/ 1,390.00 12%
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En base a los precios de la tabla 22 podemos evidenciar que existe una disminucion de los

costos en un 12% por el cambio en las unidades de transporte.

Enfoque social de la solucion: Dentro de los procesos actuales de adquisicion de
HENTARI PERU, no se establecen lineamientos de compras sostenibles, en ese sentido se
propone implementar evaluacion de proveedores sostenibles; en la tabla 24 se evidencia el
registro para evaluacion de proveedores sostenibles, dicho criterio formara parte de la
evaluacion de la oferta, agregando este nuevo lineamiento dentro de la negociacion siendo la

evaluacion final segun lo siguiente: 50% economico — 30% técnico — 20% sostenibilidad.

Para la evaluacion de sostenibilidad se plantea el siguiente registro de requisitos:

Tabla 24

Requisitos de Sostenibilidad para los oferentes.

RESPUES
SOSTENIBILIDAD
TA

—

Su empresa cuenta con Certificaciones de Normas [SO

Su empresa cuenta con Certificaciones

Medioambientales

3 [Su empresa cuenta con Politica de Manejo de Residuos

Su empresa cuenta con una Politica o declaracion de
4 |Utilizacion de materiales y productos reciclados,

reutilizados (si es posible) y renovables




92

5| Su empresa cuenta una Politica o Cédigo de Etica

Su empresa cuenta con una Politica o declaracion de

Contratacion sobre diversidad de género

Su empresa cuenta con una Politica o declaracion de

Contratacion de personal con discapacidad fisica

Su empresa cuenta con un Programa de Beneficios para

el Personal

Su empresa cuenta con un Programa de Capacitaciones

para el Personal

1 [Su empresa cuenta con Politica de Relacionamiento con

0 |[Proveedores

Asimismo, la solucién busca cambiar totalmente las unidades de transporte con uso de
aire acondicionado, los cuales emiten significativamente CO2 en una ratio de 10kw / h,
afectando a la contaminacién medio ambiental de la comunidad. Esta solucion aporta

significativamente a las ODS planteadas por HENTARI a nivel global, ODS 12y 13.

Control y Seguimiento: Para dar continuidad y abrir camino hacia las compras
sostenibles, se establece como parte de los lineamientos que los oferentes que quieran formar
parte de los proveedores de HENTARI PERU, deberan completar la matriz “Requisitos de
Sostenibilidad”, que formara parte de la evaluacion de los oferentes bajo el polinomio: 50%
econdémico — 30% técnico — 20% sostenibilidad, en donde se propone que el 20% de

sostenibilidad sea un peso fijo en las evaluaciones.
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9.5  Proyecto 05: Ingreso en linea y digitalizacion del proceso de ingreso, descarga

y almacenamiento de productos.

Stakeholders involucrados: Colaboradores, Proveedor (HOFARM).

Situacion Actual: En el anexo 26 se muestra el flujograma del proceso actual de
recepcion, descarga y almacenamiento que actualmente lleva a cabo el 3PL (HOFARM). En
base a dicho flujo, se realizo la toma de tiempos de cada una de las actividades, considerando
que para la toma de tiempos se ha realizado el estudio en base a la descarga de 5 SKUs

diferentes.

En los anexos 20 y 21 podemos observar que el tiempo del proceso actual es de 18 horas (2
dias equivalentes a 9 horas diarias). Hay que considerar que el proceso culmina cuando el
Supervisor 3PL envia los documentos del ingreso fisico al 4rea de Calidad para su inspeccion
y liberacion de calidad. Dicho proceso cuenta con 9 etapas, la cual desde la experiencia con
otras organizaciones es amplio para el alcance de HENTARI Pert, basandonos en la cantidad
de contenedores, numero de paletas y SKUs que gestiona mensualmente (17 contenedores

promedio mensual).
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Figura 15

Diserio del proceso actual

Nota. Hentari (2024)

Para la situacion actual, se modelo el proceso a través del SW Flexos para un mejor
entendimiento del flujo actual, en donde se evidenci6 e identifico el recorrido de las entidades
(cajas), el uso de los recursos y la asignacion de los operarios en sus puestos de trabajo en el

almacén, ver figura 16 y figura 17.
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Figura 16

Flujo del proceso actual en Flexism

Figura 17

Flujo del proceso actual en Flexism en curso

Implementacion de la Solucién: después del analisis realizado y validado en la
misma operacion, se propuso como mejora eliminar desperdicios en actividades que generan

tiempos innecesarios y mejorar actividades eficientemente como:
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Realizar el proceso de inspeccion del producto, ejecutado por el personal de HOFARM
al final de la descarga, en el instante de tiempo en que el estibador procede a re
paletizar los productos. Con esto se elimina la segunda inspeccion visual del producto.
Realizar el ingreso al sistema por parte del Supervisor de HOFARM antes de la
descarga del contenedor y no al final como se ejecuta actualmente.

Ejecutar con anticipacion la impresion de las etiquetas a recibir (LPN) la cuales van a ir
colocadas en cada paleta repaletizada.

Ejecutar con anticipacion la impresion de los controles visuales con la informacion de
sku, descripcion y lote que se colocara a cada paleta recibida

Coordinar el ingreso de los contenedores de importados desde las 8 am, se ha
considerado que dicho horario de apertura es el 6ptimo, ya que los trabajos ejecutados
con las Aduanas (citas de recojo de contenedor) inician a partir de las 6 a.m.

Tener un formato con los cddigos de barra de las ubicaciones para que el personal
montacarguista ejecute el ingreso al sistema en la ubicacion sin necesidad de esperar al

operador de recepcion.

Con esta reestructuracion del proceso, vamos a lograr que el proceso se ejecute en

linea, la cual nos permite reducir el tiempo de descarga de 18 horas a 6 horas, es decir

estamos reduciendo en un 66% el tiempo del proceso y las fases a solo 6 pasos, lo cual nos

hace mas eficientes en todo el proceso; el flujograma propuesto se encuentra en el anexo 27.

Esto nos permite poder reducir nuestro Lead Time en toda la cadena del proceso desde que

llega al almacén del 3PL de dos dias a un dia.

En la figura 18, se muestra el nuevo flujo propuesto en el SW Flexism, en donde

evidenciamos la reduccion de los operarios, el nuevo flujo de las entidades (cajas), asi como
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la reduccion de las posiciones del almacén de cuarentena y su unificacion con el almacén de

productos terminados.

Figura 18

Flujo del proceso propuesto en Flexism

Enfoque social de la solucion: En la busqueda de la eficiencia operativa en las
actividades asociadas al proceso de recepcion, descarga y almacenamiento, como parte de la
solucion social, se propone dentro del marco de seguridad y salud en el trabajo, que los
operarios de HOFARM cuenten con sus EPPS para la correcta ejecucion ergondomica de sus
actividades, estableciendo dentro del contrato de HOFARM que sus operarios de almacén
cuenten con bonos de desempefio, y, que dentro de su marco contractual, se haga la
reevaluacion del salario bruto de los operarios en base a un incremento anual acorde al IPC,

segun fuente de INEI.

Control y Seguimiento: El administrador de contratos debera solicitar

aleatoriamente trimestralmente las boletas de pago de los operarios de HOFARM para validar
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que el 3PL realice los pagos a sus colaboradores, incluyendo las bonificaciones y ajustes

salariales establecidos dentro del marco contractual.

10. PLAN DE IMPLEMENTACION Y FACTORES CLAVES DE EXITO

10.1 Actividades

A continuacidn, se detallan las actividades para los cinco proyectos desarrollados en el

punto anterior.

Proyecto 01: Estandarizacion de cases en Lima y Provincia.

ii.

1il.

Planificacion

Analizar nimeros de cases por pallet y revisar altura en la llegada de importados.
Actualizar Maestro de datos logistico.

Revisar con QA restricciones de apilamiento.

Elaborar y presentacion de proyecto a Lead CSC y Comercial.

Armar plantilla con nuevo estandar de apilado y coordinar con 3PL el nuevo
armado.

Ejecucion y Marcha Blanca

Generar un formato de calculo de paletas para la creacion de deliveries.
Coordinar con facturador de HOFARM el incremento de lineas por factura.
Hacer seguimiento al proceso de picking y validar la carga en el transporte.

Confirmar al equipo CSC la recepcion conforme por parte del cliente.

Control y Seguimiento Operativo

Monitorear entrega en cliente QS en caso de alguna observacion.
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Realizar indicador de unidades empleadas actual vs histérico
Reportar en KPI’s mensual avance (tendencia)

Cuantificar ahorro

Actualizar procedimiento

Realizar capacitacion del nuevo procedimiento

Proyecto 02: Centralizacion de entrega de pedidos de provincia.

Planificacion

Analizar costos distribucidon actuales.

Reunidn con la gerencia involucrada y el proveedor para presentar propuesta de

mejora.

Definir fechas de reuniones con clientes de provincia.

Definir con Comercial con que cliente iniciamos el proyecto.

Revisar con Comercial realizacion de adenda y renovacion de contrato.

Ejecucion y Marcha Blanca

Comunicar a WCE propuestas de entregas.

Revisar con Hofarm entrega en Lima.

Reuniones de avances quincenales de la implementacion.

Actualizar procedimiento.

Realizar capacitacion del nuevo procedimiento.
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iii. Control y Seguimiento

e Monitorear el nuevo proceso de entregas.

e Establecimiento de indicador y revision mensual.

Proyecto 03: Almacenamiento Cadético y liberacion en linea.

i.  Etapa de Planificacion

e Analizar los costos asociados a las posiciones que se mantienen fijas en el almacén

de cuarentena.

e Analizar los tiempos de liberacion de los productos.

e Analizar la inversion sobre los upgrades a implementar en el ERP.

e Reunidn con la gerencia involucrada, equipo de calidad y cliente.

ii. Ejecucion y Marcha Blanca

e Disefiar el proceso actualizado de liberacion de cuarentena.

e Implementar los upgrades al ERP, que permitira realizar la liberacion insitu.

iii. Control y Seguimiento

e Monitorear la implementacion del proyecto.

e Establecimiento del ahorro y su revision mensual

Proyecto 04: Despacho de productos a través de unidades secas.

i.  Etapa de Planificacion
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e Analizar los productos que requieren transporte con control de temperatura y sin

control de temperatura.

e Analizar los costos de transporte asociadas movilidad con controles de

temperatura.

e Reuniodn con la gerencia involucrada, equipo de calidad y equipo de C&C.

ii.  Ejecucidon y Marcha Blanca

e Negociar las nuevas tarifas de transporte sin control de temperatura

e Comunicar la nueva estrategia al cliente

e Actualizar procedimiento.

iii.  Control y Seguimiento

e Monitorear la implementacion del proyecto.

e Monitorear el impacto en el producto.

e Establecimiento del ahorro y su revision mensual.

Proyecto S: Ingreso en linea y digitalizacion del proceso de ingreso, descarga y

almacenamiento de productos.

i.  Planificacién

e Reunidn con la gerencia y el area involucradas.

o [evantamiento de informacion.

e Investigacion de la metodologia de muestreo.
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e Reuniones regionales para la investigacion de metodologia de muestreo.

e Reunion para la muestra de resultados y plan de implementacién a gerencia.

e Reuniodn para la muestra de resultados al equipo.

ii.  Ejecucidon y Marcha Blanca

e Ejecucion de la implementacion.

e Evaluacion y revision de las devoluciones Evaluacion y revision de las

devoluciones.

e Reuniones de avances quincenales de la implementacion.

iii.  Control y Seguimiento

e Establecimiento de indicadores

e Reuniones mensuales para revisar indicadores

10.2 Diagrama de Gantt

En los anexox16, 17, 18 y 19 se muestra a detalle el diagrama de Gantt de las

actividades detalladas en el punto 10.1.

10.3 Factores Claves de éxito

Riesgos Positivos

o Involucrar a la Gerencia General y a los lideres operacionales, que influye de forma
positiva en el proyecto, garantizando los entregables de los usuarios en los tiempos

acordados.
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o La buena relacion con el proveedor de implementacion y fomentar un buen clima

laboral entre los equipos de trabajo, beneficia el avance al proyecto.

o Excelente relacion con los clientes por parte de nuestra area comercial para la

gestion de reuniones en busqueda de las eficiencias operativas.

o Apostar por unidades de transporte que no cuentan con control de temperatura que

aportan positivamente a la reduccion de la huella de carbono de la organizacion.

o La buena predisposicion de otras areas (calidad) para trabajar mejoras en procesos

transversales que abarcan mas de un drea en aras de la eficiencia operativa.

Riesgos Negativos

o Incremento de dafios de producto debido al cambio de unidades climatizadas a
unidades medio ambiente, la cual impacte en los indicadores de devoluciones,

fillrate y OTIF.

o No contar con el presupuesto para los costos de implementacion de las mejoras

relacionados a sistemas, recursos, infraestructura, etc.

o La presencia del fendmeno del nifio, que incrementa los gastos de distribucion al

emplear envios aéreos hacia los clientes en provincia.

o Los clientes no aceptan las propuestas de cambio y nuevas politicas en la

implementacion de las mejoras.

o Una reduccion de costos sin considerar el impacto en los empleados podria generar

desmotivacion, resistencia al cambio y una disminucion de la moral laboral.
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11. RESULTADOS ESPERADOS

A continuacion, se detallan los resultados esperados desde una perspectiva econémica

y social, este ultimo asociado a la estrategia de RSE global de la compaiia.

11.1 Proyecto 01: Estandarizacion de cases en Lima y Provincia.

Resultado Economico: Al final del proyecto, esperamos poder reducir la ratio de Costo

Distribucién/Unidad vendida en las entregas de Lima Metropolitana en un 10%.

Tabla 25

Costo Distribucion/Unidad vendida por cliente

COSTO DE DISTRIBUCION FY 24
Cencosud Retail Peru S.A. $ 127423
Dimexa S.A. $ 780.94
Distribuidora Drogueria Alfaro S.A.C. § 3,260.25
Hipermercados Tottus S. A $ 987.79
Quimica Suiza S.A.C. $10,452.14
Representaciones Deco S.A.C. $ 1,519.21
Supermercados Peruanos S.A. $ 1,543.72
TOTAL $19,818.28




Resultado Social:

Tabla 26

Resultado Social Proyecto 1
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Estrategia RSE

Hentari Global

ODS

Indicador ODS

Impacto Social

Reduccion del

ODS13: Adoptar
medidas urgentes

para combatir el

Reduccion de
emisiones de gases

de efecto

Ahorro de 3,938
Kg de CO2

anuales.

Impacto Ambiental Reduccién del
cambio climaticoy |invernadero por
30% emisiones de
sus efectos: afno
papel
11.2 Proyecto 02: Centralizacion de entrega de pedidos de provincia.

Resultado Economico: Al final del proyecto se espera obtener un ahorro de USD

155,725.55 anuales, tal como se muestra por cada fase del desarrollo del proyecto.

Tabla 27

Ahorros de Centralizacion por fases

FASE

REDUCCIO

N DE FEE

LOGISTICO

AHORRO

POR NUEVO

AHORRO

POR

TOTAL FY
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FEE OPTIMIZACI
LOGISTICO |ON DE
TRANSPORT
E
FASE $
4.26%a1.5% |$ 7,991.13 |$ 34,802.63
1 42,793.77
FASE $
2.60%al.5% |$§ 112,931.78 |$ 3
2 112,931.78
TOT $
$ 120,922.91 |$ 34,802.63
AL 155,725.55
Resultado Social:
Tabla 28
Resultado Social Proyecto 2
Estrategia RSE
ODS Indicador ODS | Impacto Social
Hentari Global

ODS13: Adoptar | Reduccion de

medidas  urgentes | emisiones de gases | Ahorro de
Reduccion del
para combatir el |de efecto|41,959.20 Kg de
Impacto Ambiental
cambio climatico y|invernadero  por|CO2 anuales.

sus efectos: afno




11.3 Proyecto 03: Almacenamiento Caético y liberacion en linea.
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Resultado economico: Reduccion de 600 posiciones fijas en la zona de cuarentena a

200 posiciones fijas.

Tabla 29

Ahorro Almacén Caotico

Q posiciones actuales 600
Q posiciones propuestos |200
Precio por posicion US$D 18.13
Monto Actual Anual USD 130.536
usDh 87,024
Monto Propuesto Anual
(66.7%)
Resultado Social:
Tabla 30
Resultado Social Proyecto 03
Estrategia RSE
ODS Indicador ODS | Impacto Social
Hentari Global

Reduccion del

Impacto Ambiental

ODS13: Adoptar
medidas urgentes

para combatir el

Reduccion de
emisiones de gases

de efecto

Ahorro de 187 Kg

de CO2 anuales
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cambio climdticoy |invernadero por

sus efectos: afio

11.4 Proyecto 05: Ingreso en linea y digitalizacion del proceso de ingreso, descarga y

almacenamiento de productos.

Resultado Economico: El objetivo de la implementacion del proyecto es buscar la
eficiencia de los tiempos y costos del proceso de ingreso de la mercaderia; lo cual permitira
tener el inventario disponible a 24 horas desde la llegada al almacén, garantizando al equipo

comercial, la seguridad de tener el inventario necesario para la atencion a los clientes.

Tabla 31

Ahorro del proyecto de ingreso en linea

MEJOR
ACTIVIDADES |ACTUAL AHORRO
A
TIEMPO DEL 66% DEL TIEMPO
18 6
PROCESO (HR) TOTAL
REDUCCION DE
LT EN E2E (HR)
48 24 Us$D 29,411.97
Costo de
Oportunidad)
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REDISENO DE
33% DEL PROCESO
FASES DEL |9 6
TOTAL
PROCESO
REDUCCION DE
2 1 usD 12,710.53
PERSONAL
TOTAL
UsD 42,122.49
DOLARES
Resultado Social:
Tabla 32
Resultado Social proyecto 5
Estrategia RSE
ODS Indicador ODS Impacto Social

Hentari Global

Reduccidn del
Impacto

Ambiental

ODS13: Adoptar
medidas urgentes
para combatir el

cambio climéatico

y sus efectos:

Reduccion de
emisiones de gases
de efecto

invernadero por ano

14.1 Kg CO2 anuales
absorbidos por los

arboles no talados

Normas Eticas
en sus

operaciones

ODSS&: Promover
el crecimiento
econdémico

sostenido,

Ingreso medio por
hora de las personas
empleadas,

desglosado por

Incremento de la
remuneracion bruta
anualmente acorde al

IPC para los operarios
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inclusive y
sostenible, el
empleo pleno y
productivo y
trabajo decente

para todos

sexo, edad,
ocupacion y
personas con

discapacidad

del proveedor

HOFARM.

Adicion de bonos de
desempefio para los
perfiles operativos de

HOFARM
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11.5 Proyecto 04: Despacho de productos a través de unidades secas.

Resultado Economico: El costo de transporte en el 2023 con unidades de transporte con control de temperatura es de USD 36,990, mientras

que a través de la solucion detallada en el capitulo 9 “Solucion Propuesta”, se estima un costo para el 2024 de USD 28,107, generando un ahorro

del 19%.

Tabla 33

Ahorro del proyecto de unidades con temperatura a secas

Ene |[Feb |Mar |Abr (May |Jun |Jul |[Ago |Sep |Oct |Nov Feb
Autoservicios 2024 Dic 24 | Ene 25 Mar 25

24 24 24 24 24 24 24 |24 24 24 24 25
Unidades enviadas 16 15 11 12 11 14 13 |14 15 14 12 9 13 13 13
Costo de distribuciéon USD - 2,87 2,45 12,88 3,54 13,29 3,54

3,856 2,170 3,547 3,801 3,04012,280 |3,108 3,108 |3,108
Con control 8 2 1 7 4 7
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Costo de distribucion USD - Sin 2,92 1214 |239 2,73 12,53 2,73

3,120 1,679 2,73012,925 2,340\ 1,755 2,501 2,501 |2,501

control 5 5 0 0 5 0

Ahorro USD 492 490 817 759 817 875 817 700 525 607 607

Ahorro Anual WCE (Abr'24-

Mar'25)

8,114

El proyecto inici6 su ejecucion en abril de 2024, en ese sentido, si proyectamos los ahorros durante el periodo de 12 meses,

podemos evidenciar que tenemos un ahorro U$D de 8,114 dolares americanos. Es decir, para el 2024 estariamos generando un costo de

distribucion para los productos de autoservicio oralcare por el valor de USD 28,107 obteniendo un ahorro de USD 6,292.




113

Resultado Social:

Tabla 34

Resultado Social Proyecto 4

Estrategia RSE Hentari Global |ODS Indicador ODS Impacto Social
ODS13: Adoptar medidas Reduccion de emisiones de
Ahorro de 8,416 ton CO2
Reduccion del Impacto Ambiental |urgentes para combatir el gases de efecto invernadero
anuales.
cambio climatico y sus efectos: |por ano
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12.EVALUACION DEL PROYECTO

12.1VAN Financiero

Para validar la viabilidad de los proyectos, se realizara el VAN Financiero, el cual
considera los ahorros detallados en los puntos anteriores. Dentro del estado de ganancias y
pérdidas se consideran los afios 2022 y 2023, ya que la empresa HENTARI es una
organizacion que nace como tal en el 2022, debido a que anteriormente la organizacion

pertenecia a otro holding, para mayor detalle ver tabla 34.

Tabla 35

Estado de pérdidas y ganancias

2022 2023
Ventas $38,062,700 $32,274,750
Costo de ventas $10,189,000 $8,650,300
Utilidad bruta $27,873,700 $23,624,450
Gasto Administrativo -$1,166,100 -$1,058,000
Gasto de ventas -$8,129,350 -$8,040,800
Depreciacion (tangibles) -$111,579 -$144,961
Amortizacion (intangibles) -$55,382 -$33,895
Utilidad operativa $18,411,289 $14,346,795
Gastos financieros $167,658 $921,816




Utilidad antes de impuestos $18,578,947 $15,268,611
Impuesto a la renta (29.50%) |-$5,480,789 -$4,504,240
Utilidad neta $13,098,158 $10,764,370
Margen neto 34.41% 33.35%

Nota. Adaptado Hentari (2024)

Por otro lado, en la tabla 36 se muestran la variacion de los costos, gastos de ventas y gastos

de administracion.

Tabla 36

Variacion de ventas/gastos

Var. Var.
Var. 20/19 Var. 23/22 | Promedio
21/20 22/21
Proporcion el costo
26.77% |26.80% [26.79%
de ventas




gastos de v.

Var. Var.
Var. 20/19 Var. 23/22 | Promedio
21/20 22/21
Variacion de los
gastos 9.27% 9.27%
administrativos
Var. Var.
Var. 20/19 Var. 23/22 | Promedio
21/20 22/21
Variacion de los
1.09% 1.09%

Nota. Adaptado Hentari (2024)
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Tabla 37

Estado de Ganancias y pérdidas proyectado

Proyeccion de afios venideros

2024 2025 2026 2027 2028
Ventas $34,205,718 $44,963,968 $52,549,913 $58,494,536 $65,111,635
Costo de ventas -$9,162,182 -$12,043,836 -$14,075,772 -$15,668,070 -$17,440,495
Utilidad bruta $25,043,536 $32,920,132 $38,474,142 $42,826,466 $47,671,140
Gastos administrativos -$1,089,952 -$1,122,868 -$1,156,779 -$1,191,713 -$1,227,703
Gastos de ventas -$8,521,874 -$11,202,140 -$13,092,072 -$14,573,091 -$16,221,648
Depreciacion (tangibles) -$144,961 -$144,961 -$144,961 -$144,961 -$144,961
Amortizacion (intangibles) -$33,895 -$33,895 -$33,895 -$33,895 -$33,895
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Utilidad operativa $15,252,855 $20,416,268 $24,046,436 $26,882,806 $30,042,933
Gastos financieros -$921,816 -$921,816 -$921,816 -$921,816 -$921,816
Utilidad antes de impuestos |$14,331,040 $19,494,452 $23,124,620 $25,960,990 $29,121,117
Impuesto a la renta (29.50%) |-$4,227,657 -$5,750,863 -$6,821,763 -$7,658,492 -$8,590,730
Utilidad neta $10,103,383 $13,743,589 $16,302,857 $18,302,498 $20,530,388
Margen neto 30% 31% 31% 31% 32%
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Tabla 38

Proyeccion de Ahorros

operativa ad.

2024 2025 2026 2027 2028
Ahorro en costo de

$0 $0 $0 $0 $0
ventas
Ahorro en  gastos

$0 $0 $0 $0 $0
administrativos
Ahorro en  gastos

$96,868 $372,509 $435,355 $484,604 $539,424
ventas
Depreciacion adicional | $907 $907 $907 $0 $0
Total de utilidad

$97,775 $373,416 $436,262 $484,604 $539,424
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Impuesto a la renta

-$28,844 -$110,158 -$128,697 -$142,958 -$159,130
(29.50%)
NOPAT $68,931 $263,258 $307,565 $341,646 $380,294
Depreciacion $907 $907 $907 $0 $0
Amortizacion $0 $0 $0 $0 $0
Ajustes de capital de

$0 §0 $0 $0 $0
trabajo
CAPEX $2,721 $0 $0 $0 $0
Flujo de caja libre $72,559 $264,165 $308,472 $341,646 $380,294
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Tabla 39

% Ahorro / Utilidad Operativa

% Ahorro / Utilidad

0.64% 1.82% 1.81% 1.80% 1.80%
Operativa

Tabla 40
Pasivo, Patrimonio y Activo total

Proporcion COK (1 — impuesto) WACC
Pasivo total $12,241,145 31% 7.53% 70.50% 1.66%
Patrimonio neto $26,946,316 69% 19.54% 13.43%
Activo total $39,187,461 15.09%
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Tabla 41

VAN Financiero

Ao 0 1 2 3 4 5

Flujo de caja -$2,721 $72,559 $264,165 $308,472 $341,646 $380,294
Valores actuales -$2,721 $63,045 $199,427 $202,339 $194,712 $188,318
VAN $845,120

Podemos evidenciar que el proyecto es viable econdmicamente, ya que presenta un VAN Financiero positivo por el valor de U$SD 845,120; por

lo tanto, el proyecto resulta rentable, ya que va a generar una riqueza adicional con minima inversion.
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12.2 VAN Social

A continuacion, se detalla el calculo del VAN Social para los proyectos implementados.

Tabla 42

Estimacion de los beneficios sociales

Centralizacion TOTAL
Reduccion de CO2 al reducir viajes hacia provincia $324
Reduccion de CO2 al no usar aire acondicionado $91
Estandarizacion de cases TOTAL
Reduccion de CO2 al reducir el uso de vehiculos $31
Reduccion de CO2 al reducir el uso de madera $1,034
Abhorro por la disminucion de enfermedades ocupacionales $1,295
Ahorro en vales de bebida y comida como incentivos $8,612
Ingreso en Linea TOTAL
Reduccion de CO2 al reducir el uso de papel bond $1
Almacenamiento Cadtico TOTAL
Reduccion de CO2 al reducir las horas de uso de
montacargas $18
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Cambio de vehiculos con control de temperatura a secas TOTAL
Reduccion de CO2 al no usar aire acondicionado $66
Valor final total de los beneficios sociales (USD) $11,388

Tabla 43

Estimacion de los costos sociales

Centralizacion TOTAL
Costo de CO2 emitido por el aire acondicionado de los vehiculos $16
Reduccion del ingreso econdémico para los transportistas debido a la
disminucion de viajes a provincia $259
Estandarizacion de cases TOTAL
Costo de energia por el uso de PC $28
Ingreso segregacion en Linea TOTAL
Reduccion del ingreso econdmico para los estibadores $3,522
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Valor final total de los costos sociales (USD) $3,825

Tabla 44

Calculo de la rentabilidad social

Incremento
anual de los
3.20%

costos  por
IPC
Afio 1 2 3 4 5
Beneficio social

$11,388 $11,388 $11,388 $11,388 $11,388
total
Costo social

$3,825 $3,948 $4,074 $4,204 $4,339
total
Tasa social de

8%
descuento
Flujo $7,002 $6,379 $5,806 $5,280 $4,797
VANS $29.264

El calculo del VANS se realiza en base a una tasa de descuento del 8% segun el MEF

(Ministerio de Economia y Finanzas). El monto del VAN social asciende a USD 29,264
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ddlares americanos, por lo tanto, desde un enfoque socioambiental, impacta en los proyectos

positivamente y agrega valor a la comunidad.

13  RECOMENDACIONES

° Implementar sistemas y tecnologias que automatizan tareas repetitivas o manuales,

reduciendo los costos laborales, reduciendo tiempos y aumentando la eficiencia

° Revisar trimestralmente las estrategias de reduccion de costos, ajustandose segin sea

necesario para adaptarse a cambios internos o externos.

° Mantener un enfoque de mejora continua y evaluar periddicamente los procesos para

identificar nuevas oportunidades de optimizacion y eficiencia.

° Capacitar al personal sobre las nuevas metodologias y tecnologias implementadas en

HOFARM a través del empoderamiento para continuar con la eficiencia operativa.

° Asegurar que los cambios en los sistemas se adapten a las necesidades especificas de

los proyectos, facilitando la gestion del ingreso, almacenamiento y despacho.

e  Establecer los planes de contingencia para los posibles riesgos. La gestion proactiva de

riesgos es crucial para mantener la continuidad operativa.

° Realizar evaluaciones trimestrales sobre el impacto de las mejoras implementadas en la
rentabilidad, calidad del servicio y satisfaccion del cliente a través de GEMBA o

seguimiento a los indicadores del 3PL HOFARM.

° Hacer alianzas estratégicas con proveedores confiables que tengan capacidades

dindmicas similares que HENTARI, que brinden la visibilidad de sus procesos, asi
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como también trabajar en la mejora continua, con la finalidad de obtener beneficios

para ambas partes.

Implementar acciones que estén alineadas a la sostenibilidad, como la reutilizacion y

reciclaje de los materiales que salen del proceso de almacenamiento y distribucion.

14 CONCLUSIONES

El proyecto resulta viable por que el VAN es positivo después de lo mostrado en el flujo

de caja.

Las soluciones planteadas van alineadas a las ODS trabajadas por HENTARI global,
tienen un enfoque e impacto social, aportando a la estrategia RSE de la organizacién

globalmente

De acuerdo con lo evidenciado en el estado de ganancias y pérdidas, las partidas con
mayor impacto sobre la utilidad operativa son los costos de ventas y los gastos de
ventas siendo 26.8% y 24.9%, respectivamente. En ese sentido el enfoque de la tesis

abordara los gastos de ventas por ser de caracter estratégico a la organizacion.

Los procesos de Supply Chain que estan dentro de la partida de gasto de ventas es el de
warehouse and distribucion (W&D), el cual representa un 15.86% de los gastos de

ventas; por lo que las mejoras de la presente tesis se enfocan en dichos procesos.

Las mejoras implementadas disminuyen los gastos de ventas en un 0.64% en el 2024 y
un 1.82% en el 2025; de esta manera contribuye en incrementar la utilidad operativa en

la misma magnitud, la cual tiene como objetivo incrementar en 7% en total, por lo
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tanto nuestras mejoras impactan en la captura del 1.82% del 7% en total de incremento

hacia la utilidad operativa.

El VAN social de las mejoraras implementadas en los procesos de warehouse and
distribucion se han calculado en total USD 29,694 en un horizonte de 5 afios, por lo

tanto, los proyectos son sostenibles ya que tienen un impacto positivo en los

Stakeholders.
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Anexo 1:

Figura 19

Modelo Canvas Del Negocio

Supgpliers
[arms-length)

Proveedor de
+ Materiales (Corrugados
+ vy Efiquetas): Peru offset

. Proveedor Inventarios:
: BPS

Apéndices

Key activities
R Value proposition(s)
Importacion
Medicamentos de Venta
Libre para para la salud
que ayudan a los
consumidores a
mejorar su salud
cotidiana con
humanidad, a través de
productos de calidad,

Planificacion de
Ventas y Distribucion

3PL: HOFARM

Agente de Aduanas:
KUEHME NUGEL

L Key resources
Logistica inversa: BPS

Equipo de trabajo:: innovadores,
CDﬂjErCIE| [KAM), sostenibles con el medio
Logistica y ambiente a un precio
Distribucion, Calidad competitivo.

Sistema SAP

Costs & cost structure

Costos fijos: staff del personal Haleon, costos logisticos
(almacsnamisnto, logistica inversa, sistemas, personal 3PL),
costo de agente de aduanas.

Costos variable: costos logisticos (picking, distribucion, proceso
de acondicionado de productos), costos de impartacion.

CRM

KAM personalizado
para cliente

Channel(s)

Be to Be
(Corporativa)

Segment(s)

Autoservicio:
CENCOSUD, SUPESA,
TOTTUS.

Distribuidores: ALFARD,

QUIMICA SUIZA, DECO,

DIMEXA, FARMACO DEL
NORTE

Revenue stream(s) & revenue mechanism(s)

Ingresos: Ventas directas de los productos

Consumers and the
value propositions
towards them

Cliznte final /
Consumidor de todo
nivel MSE: Panadal

Consumidor / Cliente
final del sector A, B: -
Sensodyne:, Aquafresh, -
Vaoltaren, Lamisil, Scott, |
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Anexo 2:

Figura 20

Organigrama Del Area

Nota. Hentari (2024)



Anexo 3:

Mapeo Y Priorizacion De Stakeholders

Tabla 45

Clasificacion segun el criterio de influencia

Habra
(Hay una (Hay una
influencia
significativa significativa
significativa
GRUPO DE |influencia de la influencia de este TOTA
entre la
INTERES |organizacion con grupo con relacion a L
organizacion y
relacion a este grupo |la organizacion en el
este grupo en
de aspecto? aspecto?
el futuro
econo ambi |econo Ambi
social social
mico ental mico ental
Accionistas |1 1 1 1 0 0 1 5
Entidades
Reguladoras
(SUNAFIL,
1 1 1 1 4
MINSA,
DIGEMID,
SUNAT) 0 0 0
Colaborador |1 1 0 1 0 0 1 4




es
Clientes 1 1 0 1 0 0 1 4
Comunidad |1 1 0 1 0 0 0 3
Medios de
Comunicaci6 0 1 0 0 3
n 1 1 0
ONG's /
Sociedad 0 1 0 0 2
Civil 0 1 0
Proveedores |1 1 0 1 0 0 1 4
Partners 1 1 0 1 1 0 1 5
Directivos |1 0 0 1 1 1 1 5
Tabla 46
Clasificacion segun el criterio de dependencia

Habra

(Hay una (Hay una

dependencia
GRUPO significativa significativa

significativa TOT
DE dependencia de la  |dependencia de este

entre la AL
INTERES

organizacion con

relacion a este grupo

grupo con relacion a

la organizacion en el

organizacion y

este grupo en
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de aspecto? aspecto? el futuro
econ
ambie|econo Ambi
omi |social social
ntal |mico ental
co
Accionistas |1 1 0 1 0 0 1
Entidades
Reguladora
S
(SUNAFIL, (1 1 1 0 0 0 1
DIJESA,
DIGEMID,
SUNAT)
Colaborado
0 1 0 1 0 0 1
res
Clientes 1 0 0 1 1 0 1
Comunidad |0 1 0 0 1 0 1
Medios de
Comunicaci |0 1 0 1 0 0 1
on
ONG's /
0 1 0 0 1 0 0
Sociedad
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Civil
Proveedores|1 0 0 1 1 1 1 5
Partners 1 1 1 1 0 0 1 5
Directivos |1 | 1 1 0 0 1 5
Tabla 47
Clasificacion segun el criterio de responsabilidad
Habra
(Hay una responsabil
(Hay una significativa |significativa idad
responsabilidad de la  |responsabilidad de |significativ
GRUPO DE TOT
organizacion con este grupo con a entre la
INTERES AL
relacion a este grupo de |relacion a la organizacio
aspecto? organizacion en el |ny este
aspecto? grupo en el
futuro
econém ambie |econé ambi
social social
ico ntal |mico ental
Accionistas |1 1 1 1 0 0 1 5
Entidades
1 1 0 0 1 1 5
Reguladoras
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(SUNAFIL,
DIJESA,
DIGEMID,

SUNAT)

Colaborador

€S

Clientes

Comunidad

0

Medios de

Comunicacio

n

—_

ONG's /

Sociedad

Civil

0

Proveedores

[u—

Partners

Directivos

Tabla 48

Clasificacion segun el criterio de tensiones
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(Hay una significativa tension

(habra tensiones

GRUPO DE

entre la organizacion con relacion |significativas
INTERES

y este grupo en el aspecto? entre la TOTA

organizaciony  |L
ambienta
A . este grupo en el
economico |social
I futuro?

Accionistas 1 0 0 1 2
Entidades
Reguladoras
(SUNAFIL,

1 1 1 1 4
DIJESA,
DIGEMID,
SUNAT)
Colaboradores 1 0 0 1 2
Clientes 1 1 0 1 3
Comunidad 0 1 0 1 2
Medios de

0 0 0 0 0
Comunicacion
ONG's /

0 0 0 0 0
Sociedad Civil
Proveedores 1 1 0 1 3
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Partners 1 1 0 1 3
Directivos 1 0 0 1 2
Tabla 49
Clasificacion segun el criterio de perspectivas diversas:

(Hay una significativa
GRUPO DE perspectiva diversa entre la dhaRI pRpbeetiva

. S ., diversa significativa

INTERES organizacion con relacion a TOTA

oS A A entre la organizacion y 3

este grupo en el
economi . ambient futuro?
social

co al
Accionistas 1 0 0 1 2
Entidades
Reguladoras
(SUNAFIL,

0 1 0 1 2
DIJESA,
DIGEMID,
SUNAT)
Colaboradores 1 0 0 1 2
Clientes 1 0 0 1 2
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Comunidad 0 0 0 0 0
Medios de

1 0 0 1 2
Comunicacion
ONG's / Sociedad

0 1 0 0 1
Civil
Proveedores 1 0 0 1 2
Partners 0 1 1 1 3
Directivos 0 1 1 1 3
Anexo 4:

ANALISIS DE MISION Y VISION

Tanto la misién como la vision son componentes clave de la identidad y direccion de una
organizacion. En ese sentido, se analizard la mision y vision actual de la organizacion a través
de una prueba acida, para validar si ambos se encuentran enfocados correctamente en el

proposito y objetivos de la empresa o si se requiere realizar algiin cambio.

En el anexo 03 se encuentra la prueba acida de la mision en donde se pudo establecer a través

de una serie de preguntas que la mision requiere cambios alineados a su propdsito.

Mision Actual

“Una compafiia mundial de atencion médica liderada por la ciencia con un propdsito especial:

ayudar a las personas a hacer mas, sentirse mejor y vivir mas tiempo”
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Nuevo enfoque de Mision

Ser una compaiiia mundial que ofrezca una mejor salud cotidiana con humanidad a través de
la ciencia, la innovacién y la comprension humana en sus productos con el propodsito de

ayudar a las personas a sentirse mejor y vivir mas tiempo.

Por otro lado, en el anexo 04 se encuentra la prueba dcida de la vision, finalmente a través de

dicha metodologia se proponen mejoras en la vision.

Vision Actual

“La oportunidad de marcar la diferencia en millones de vidas todos los dias. ”

Nuevo enfoque de Vision

Ser la mejor alternativa en medicamentos dentro del mercado regional, ofreciendo productos

innovadores que contribuyan en mejorar la calidad de vida de millones de personas.
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Anexo 5:

Tabla 50

Prueba Acida Mision

FUNDAMENTO DESARROLLO

Somos una empresa lider mundial en salud del consumidor.
(Quiénes somos?

Nuestra principal funcion es ofrecer una mejor salud
(Funcion Principal?
cotidiana con humanidad.

El cuidado de la salud del consumidor con productos
(Qué buscamos?
farmacéuticos de consumo masivo.

Para desempefiar un papel vital para los consumidores de
(Por qué lo hacemos? Pery y de toda la region, en un sector que esta creciendo y es

mas relevante que nunca.

(Principales Clientes? | Empresas de autoservicios, canal moderno y distribuidores.

A través de la planificacion, distribucion, la innovacion y la
(Como lo hacemos?
comprension humana.

, Productos con marcas de renombre mundial
(Cual es el valor

agregado que identifica | Procesos consolidados

el cliente? .,
Pronta respuesta para la atencion de la demanda.




Anexo 6:

Tabla 51

Prueba Acida Vision

FUNDAMENTO

DESARROLLO

(Como contribuye la
Institucidn al bienestar de

los accionistas?

Contribuye con los accionistas a través de
comités de auditoria y riesgos para supervisar y

gobernar eficazmente.

(Cual es la situacion futura
deseada para nuestros

usuarios o beneficiarios?

Trabajar con nuestros clientes, proveedores,
accionistas y socios politicos en interés de los
consumidores, la innovacion y la salud publica, y
en cumplimiento de la legislacion local e

internacional.

(Qué queremos que la

Institucién sea en el futuro?

Colaborar directamente con las partes interesadas
como los clientes, consumidores, trabajadores y
gubernamentales a escala mundial, regional y
local y colaborar con organizaciones externas
como organismos profesionales y de defensa de

derecho.

( Como puede la Institucion

lograr ese futuro?

e Desarrollando propuestas politicas proactivas.
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e Aportar innovacion a nuestros procesos

productivos y en nuestra cadena de suministro

a nivel regional y mundial

e Aportar conocimiento, analisis y pruebas

basadas en nuestra experiencia como empresa

de salud al consumidor.

e Encargar nuevas investigaciones

independientes para seguir construyendo la

base empirica del cambio politico.

Consideraciones (Plazos

para llegar a la vision)

10 anos

Universo en la cual se

desenvuelve

Actualmente se desenvuelve a nivel mundial

Requiere indicadores de

comparacion

e Crecimiento de ingresos de cartera en 2020 y

2021 en 4.9% y 3.9% lo que ilustra el

rendimiento de la marca.

e Posee una participacion del 7.3% en el

mercado mundial.

o 41% de reduccion de emisiones netas de

carbono de alcance 1 y 2.
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e 80% de empleados consideran que HALEON

cumplen las medidas de su indice.

Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo 7:

Figura 21

Grafica De Posicionamiento Del Sector De Laboratorios Farmacéuticos A Nivel Mundial

Johnson & Johnson

13,379

Roche

Pfizer

Astrazeneca

Bayer

Abbvie

Merck & Co

Britsol - Myers Squibb

GSK

Sanofi

Nota. Hentari (2024)

Anexo 8:

Tabla 52

Facturacion Anual De Laboratorios Farmacéuticos A Nivel Peru

Facturacion Anual
Posicion Empresa

(en millones de dolares)




1 Jhonson & Jhonson 93,700
2 Pfizer 81,920
3 Roche 68,700
4 AbbVie 56,200
5 Novartis 51,630
6 Merck 48,700
7 Bristol Myers 46,400
8 Hentari (ex KSG) 45,980
9 Sanofi 44,670
10 Astrazeneca 37,420

Nota. Hentari (2024)
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Anexo 9:

Tabla 53

Productos Sustitutos

Categoria Producto HENTARI [ Producto Sustituto
Colgate, Kolynos,

Salud Bucodental AquaFresh
Dento, varios otros.
Mason, VID Natur,

Vitaminas, Minerales, VidaMax, otros

Centrum

Suplementos suplementos naturales
(santa natura, etc.)
Paracetamol,
Ibuprofeno, Aspirina,

Dolor Panadol

Mejoral, Medicina

natural

Nota. Hentari (2024)
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Anexo 10:

Figura 22

Camparias En Redes Sociales

Nota. Hentari (2024)



Anexo 11:
Figura 23

Resultados De Camparias

Nota. Hentari (2024)

Anexo 12:
Figura

Indicadores Regionales

Nota. Hentari (2024)
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Anexo 13:

Tabla 54

Lineamientos De Frecuencia, Impacto Y Probabilidad Para Causas Raiz

FRECUENCIA
6 Diario
5 Interdiario
4 2 veces por semana
3 1 vez por semana
2 Quincenal
1 Mensual
PROBABILIDAD
Bajo Medio Alto
1 3 5




IMPACTO
1 Bajo
2 Medio
3 Alto
Anexo 14:
Tabla 55

Lineamientos De Costo, Impacto Y Probabilidad Para Las Soluciones

153

Impacto Probabilidad (Factibilidad De La Solucion
Costo Econ6émico /

sehl Bajo Medio Alto
Bajo (3) Bajo (1) 1 3 5
Medio (2) Medio (2) 2 4 6
Alto (1) Alto (3)
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Anexo 15:

Figura 25

Diagrama De Gantt — Proyecto Aumento De Cases Por Pallet Para Despacho A Lima.

Pericde resal ] 7 Duracidn del plan 5% nicicreal [ < Completado 222 Real [fuera del plan) % Completado [Fuera del plan]
" R T A 3§ 3 Faa3338
INICIO DURACION IMICIO DURACIGN PORCENTAJE = £ & a a § §J @ g a B8 2 = = = § § 4 4 4 2
ACTIVIDAD DEL PLAN DEL PLAN  REAL  REAL COMPLETADO HoOR 4 = =2 W 4 & 2 H O O# A 4 = 2 & = & £ H # @
1 Analizar mimeros de cases por pallet - 12 1 12 1 10032
2 Revizar altura de pallet de la iz 1 12 1 100z
3 Actualizar Maestro de datos logistico 12 1 12 1 1003
4+ Revisar con QA restricciones de 13 1 13 1 100z [ ]
5 Elaborar presentacion de proyecto 12 1 13 1 100z [ ]
& Presentar propuesta al Lead C5C 12 1 12 1 1003 [ ]
7 Presentar propuesta a Comercial L] 1 14 1 100z [ ]
i Coordinar con Comercial envio piloto L] 1 18 1 1003 [ |
3 Armar plantilla con nuevo estandar de & 1 16 1 1003 [ |

0 Coordinar y hacer pruebas con Hofarm & 7 " 7 1003 _
el nuevo armado

" Generar un formato dfe caloulo fie ) 29 1 2 1 1003 .
paletas para la creacion de deliveries .
1= I:o_ordlnar con fac_turadur de HOF ARM 29 1 = 1 1003 .
el incremento de lineas por factura
13 Hacer seguimiento al proceso de 24 1 24 1 10032 [ |
4 Validar la carga en el transporte 24 1 24 1 1003 -
= Monitorear entrega en clil_e’nte a5 en 24 1 24 1 1003 .
caso de alguna observacion
" Confirmar al equipo C5C la recepcion 2 1 o5 1 1003 .
conforme por parte del cliente
i Realizar indicador de l.-lnlda-dES 2 1 5 1 1003 .
empleadas actual vs historico
1% Reportar en KPls mensual avance 27 1 7 1 100z M
13 Cuantificar ahorro 28 E 8 4 1052 //ﬂf,ﬁ/ﬂ//ﬂf,ﬂ/ﬂ//g//m
# Actualizar procedimiento 32 3 S
21 Realizar capacitacién del nuevo 35 2 o
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Anexo 16:

Figura 26

Diagrama De Gantt — Proyecto Centralizacion De Entrega De Pedidos.

Periodo resa 54 % Inicio real - . Completado % Real(fuera del plan] ¥ Completada [fuera del plan)
PERIODOS
INICIO 3§§§3§§§3%%%33§§§3§§§3§§§333333§§§§233
DEL  DURACION INICIO DURACION PORCENTAKE & 0 0 & 5 & 2 8 58 £ 2 2 5 5 3858 82 22¢333323338585552382
ACTI¥VIDAD RESPONSABLE PLAN  DELPLAN REAL REAL COMPLETADO s & B & 5 % 2 g F 2 8 I geddzeindetililenaceigagn

1 Analizar costos distribucién actuales Analyst 13 1 19 1 100 -
2 Benchmark con Brasil, México y Argenti W& Coordi 20 1 ] 1 100 -
3 Presentar propuesta a Lead C5C W&D Coordinator Z1 2 a4 2 100 [ ]
4 Presentar propuesta a Comercial AnalystW&D Coc 23 1 23 3 100 -
5 Reunir y definir forma de pago con Finanzas Reg W&0 Coordinaten 24 1 24 3 100 -
& Presentar propuesta a FL - CM - Comercial W&D Coordinaten 25 1 25 5 100
7 Definir fechas de reuniones con clientes de prov KAM "% 1 a0 ) 100 V%
2 Elaborar presentacién con enfoq ial  W&D Coordi 27 3 32 3 100z 7///////////////%
9 Revisar presentacidn con Lead CSC W&D Coordinater 30 1 ) 1 1002 b
11 Revisar presentacion con Comercial W&D Coordinator 31 1 35 & 100 b
1 Definir con Comercial con que cliente iniciamos « W&D Coordinaten 32 1 40 1 100 %
12 Revisar con Comercial si se realiza una adenda [ W&D Coordinaton 32 1 40 1 100 %
13 Definir fecha de presentacion a clientes KAMITeam CSC 32 1 40 1 100% %
4 Beunion con cliente ALFARD y DIMEXA KAMITeam CSC 33 4 41 4 100% %/////%
5 Firmar de adenda Comercial eon cliente 1 KAH 3r 2 45 2 1002 W
5 Revisar con Customer Service generacién de OC W&D Coordinater 33 1 47 1 100 e
7 C icar a WCE prop de g W&D Coordinaten 40 1 45 1 100z %
13 Revisar con Hofarm entrega en Lima W&D Coordinato 41 1 43 1 100 Vﬁ
5 Monitorear el nuevo p de entreg Analyst 4 z 30 z 1002 i
b1 Seguimiento al indicador de costo de distribucid Analyst a4 2z 52 é 100 B
21 Actualizar procedimiento W&D Coordinates 46 1 54 1 100 %
k2 Realizar capacitacion del nuevo procedimiento  W&D 48 1 54 1 100 7

an-Set-24

7-0ct-24
14-0Oct-24




Anexo 17:

Figura 27

Diagrama Gantt — Proyecto Ingreso, Segregado Y Almacenamiento En Linea

156

15 Analizar y mostrar indicador [LT de ingreso] com 33
r

& Actualizar procedimiento
17 Realizar capacitacidn del nuevo procedimiento

34
36

W
Vit
W

Periodo resa 28 % Duracién del plan % Imizioreal - % Completado % Feal [fuera del plan)  Completado [fuera del plan)
PERIODODS
T o= o=
W INICIO ﬁﬁﬁﬁ%f}%ﬁﬁﬁ§§§§§ﬁﬁ§§%§%%%ﬁ§
DEL DURACION IMICIO DURACION PORCENTAJE 5 o g g o0 8§ & & & 3z =z 5 5 22T Es:zE 53
ACTI¥IDAD FLAN  DELPLAN REAL REAL COMPLETADO E & - 0w 2 H B s 2 2 8 % T B A - o 2THAEsTEEAS
1 Realizar planteamiento LS-DMAIC ® 1 ® 1 100 ||
2 Realizar flujograma del proceso 17 1 17 1 10022 -
i Realizar tomas de tiempo del proceso 18 3 18 3 10032 [
4 ldentificar areas de oportunidad &1 1 &1 1 10032 [ ]
§ Agendar reunion con QA& 24 1 2z 3 10032 ]
& Realizar los cambios necesarios bajo el imputde 24 1 24 1 10032 [ ]
7 Realizar reunidn con 3PL [QA y Operaciones y 5 25 1 25 1 1003 -
& Realizar reunion con CSC y KN 25 1 25 1 10032 [ ]
4 Coordinar con sistemas 3PL la configuracion del 26 1 26 1 10032 [ ]
10 Coordinar con Supervisor 3PL la implementacion 27 1 27 1 1003 -w
1t ldentificar tiempos y obhservaciones del nuevo f. 25 3 2 3 I3 G
1z Realizar resumen de hallazgos encontrados i 1 b
13 Agendar reunidn para levantar observaciones i 1 o
14 Realizar el nuevo flujograma del proceso 32 1 %
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Anexo 18:

Figura 28

Diagrama Gantt — Proyecto Despacho A Través De Unidades Secas

Periodo resaltado: bl . % Completado % Real (fuera del plan| % Completado (fuera el plan)

PERIODOS

v R S S A S A A A

, v oo ¢ }ofos o5 v iiilreg

INICODEL  DURACION DEL 8oL L3 3o e 11133 3¢

ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAN PLAN INCOREAL DURACON REAL  PORCENTAECOMPLETADD & & 9 %+ 4 % o 1 & & % v o 0 8 &
1 Revisar con el area de QA politica de envio de cosmeticos sin unidad (QA/WED Coordinate 23 i 1 100%

u 100%

2

% ) 100% [

5 ) 100% _

) 1 100% 0
1
3
1

2 Revisar con regulatorios restriccion de envio de cosmeticos sin unidatRegulatorio/W&DCo 2
3 Realizar analisis de envios del 2023 de AASS (es puro cosmetico?)  Analyst W&D %
. Solicitar catizacion a WCE y HOFARM de unidades sin control de temy W&D Coordinator )
5 Revisar con AASS si necesitan registro de control de T o datalogzer  W&D Coordinator 2
& Presentar proyecto a CSC WED Coordinator ]
7 Ejecutar prueba de envio de despachos sin unidad controlada Analyst WED/W&D( 3
§ Actualizar procedimiento Analyst W&D M

=1

il 100% %
2 100% WM

5 100% 7

—
T T S P e

F-Jun-z 4




Anexo 19:

Figura 29

Diagrama Gantt — Almacenamiento Cadtico
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"
ACTIVIDAD RESPONSABLE

1 Armar presentacion del proyecto Analyst/W&D Coordinator
Z Presentar el proyecto al equipo de CSC para feedback WD Coordinator

3 Realizar los ajustes necesarios del proyecto Analyst/W&D Coordinator
4 Presentar el proyecto al equipo de QA y Regulatorios WE&D Coordinator

5 Gestionar reunion con el area de Sistemas y HOFARM para el desarrollo del alcance Analyst

6 Levantar ohservaciones de ambas reuniones Analyst/W&D Coordinator
T Agendar reunion con el equipo de QA, C5Cy Regulatarios WD Coordinator

& Asegurar las configuraciones en el sistema con el equipo de Sistemas HOFARM WD Coordinator

3 Coordinar con Supervisor de HOFARM la fecha de prueba del flujo WE&D Coordinator

0 Realizar las pruebas en piso del nuevo flujo Analyst

1 Hacer tomas de tiempa y levantar informacion de los issues presentados Analyst

12 Agendar reunion con el equipo de QA, CSCy Regulatorios para mostrar los alcances del proyecto W&D Coordinator

13 Armar indicador de LT de liberacion Analyst

14 Actualizar procedimiento WE&D Coordinator

15 Realizar capacitacion de nuevo procedimiento WD Coordinator

INICIO DEL DURACION

PLAN
H#
i
3
3
i
7
ki
39
42
42
42
44
4

46
48

DEL PLAN

INICIO
REAL
H#
i
ki
ki
3%
k]
40
4
44
45
47
43
a0

il
53

Periodo resalt:

53

DURACION

REAL

1
1
1
1
1
1
1
3
1
2
2
1
1

2
1

PERIDDOS

PORCENTAJE

COMPLETADD
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%

100%
100%

15-Ahr-24

. 22-Abr-24

¥ Completada [fuera del plan)

29.abr-24
B-May-24
13-May-24
20-May-24
27-May-24
3-dun-24
10-Jun-24

||
n
7

\

7
%V

)

17-Jun-244
24-Jun-24

1-Juk24
a8-Jul24

15-Jubkz24
22-Jul24
Za-Jukz24

W

%7
W
)

S-hgo-24

12-Ago-24

18-Ago-24

26-Ago-24

2-Set24




159

Anexo 20:

Figura 30

Toma De Tiempos De Ingreso De Productos (En Segundos)

INGRESD ALMACENAMIENTO
Material Material Description Und. MP  Alio Peso Ti Hi Hem Ti ] H cm
Ca.hcm Ca.h kg
60000000202 356 PANADOL CHLDREN S/RUP 320 G/ML 1X50ML 84 24 ks 1 3 & 12 ] 87 12 5 135
600000001:25709| PANADOL CHLDREN DROPS 1000G/ L 1361 SRL 40 122 1.7] 12 7 100 12 B 88 12 6 a3
G00000001 14172 PANADOL CH TAB 500/5/ 2MG K104 FE 30 26.5 47 4 3 148 4 ] 93 4 3 148
200073028 PANADOL FORTE TAB 500/65h G %52 FE 32 29.5 a1 8 4 133 ] 2 74 ] 4 133
700362045 ULTRA COREGACR §SABOR 0G EXP 24 145 1.4 33 7 17 ex] 4 73 33 5 2
600000001261 68| AQUAFRESH FRESHE MINTY TP 3X1000L 15 25.8| 8.4 12 5 144 12 4 118 12 5 144
60000000122 836 AQUAFRESH FRESHAMINTY TP 1X100ML 12 19.5 1.9 a0 6 132 ] 4 93 a0 4 93
700362043 ULTRA COREGA CR & SABOR 206G EXP 48 20.4 17 33 3 17 ] ] Kl 33 3 76
G0P0EY PANADOL EF- TAB S00MG 24 PE 95 22.9] 87| & 4 105 b 3 83 6 4 105
6000000013001 | SENSODYNE REPAIR & PROTECT TP 1X100G 12 17.5 1.2 48 & 120 48 4 83 48 3 103
600000001:23041 | SENSODYNE RAMD RELIEF TP 1X100G 12 17.4) 1.2 45 & 118 4 4 84 45 5 1m
700362041 ULTRA COREGA CR MENTA 406 EXP 24 145 1.4 33 7 117 ] 4 73 33 & 103
532032 LAMIFL CREAM 1% 1X15G_EC-FE 50 13.8] 1.5 15 o 5 84 2% 5 84
60000000106 51 0 AQUARRESH KIDS TOOTHPASTE 1X750L 12] 17.5 1.4 13 45 4 83 43 4 85
60000000122 861 | SENSODYNE SENS& GUM TP 1X100G 12] 17.5 1.2 45 & 120 45 4 85 45 4 a5
0670547 SENSODVRE DEER CLEAN TP 109003 EXP 60 275 .6 15 % ] o 36 3 23
700362040/ ULTRA COREGA CR MENTA 20G EXP 45 204 1.7] 33 5 17 ] 3 Fi:] 33 4 97
G00000001 04527 SENS REPE PROTWH TNG 100G 12 17.4 1.5 13 o] 4 83 4 4 a5
0679533 SENBODYNE GENTLE WHITENING ¥50CR [EXH 60 20.4 .6 13 36 3 Fi) 36 3 76
60000000138 163 SENSODYNE R&PW TG TR 11006 (12)[ExH 12 18] 20 15 30 4 87 30 4 &
600000001 35396 SENSUDYMNE COMPLETE FROTHWH T 90G [EXH 12 20.5 1.4 13 32 3 Fii 32 3 i
0676627 SENSODYRE MULT PROTECTION 90G X1_EXF 12 203 1.4 52 3 17 52 ] 76 52 4 96
60000000132 053] SENSODYNE DEEP CLEAN TB S0FT 1X1 AP 180 42 0.4 15 [ 2 00 7 2 09
60000000132 598 AQUAFRESH COMPLETE CARE WH TP 1X100ML 1] 19.5] 21 15 52 4 a3 o7 4 93
200151 346 PANADOL TAB S00MG X104 FE 30 26,3 44 4 3 1H 4 3 94 4 3 94
600000001 32052|AQUAFREH KIDS TE BIG TEETH_(1) RP 12 42 0.4 15 7 2 99 7 2 99
531 425 LAMIAL SFRAY 1% CPO 30ML PE 189 332 10.0 15 10 2 81 10 2 21
600000007125 000VOLTAREN TOPCAL GEL 1.16% 1X30G_FE 50 14.5] 2.4 15 24 5 88 24 5 o3
G00000001 32 054 SENSODYNE MULTICARE TB MEDIUM 1K1 RP 180 421 0.4 13 7 2z EE] 7 2 99
600000001 32905/S00TT'S EMULI ON CRANGE 1x200ML 24 19 5.9 15 20 3 72 20 3 72
60000000125 871 | AQUARRESH TOOTHPASTE 1X50ML 12 15.8) 1.0 15 70 5 24 70 5 04
6000000012501 2VOLTAREN GEL 1.16 % 1X100G_FE 36 18.5] 51 15 10 4 89 10 4 a3
600000001 32912500773 EMULION CHERRY 1x200RL 24 19 3.9 13 0 ] 72 20 3 72
600000001 32913)S00TT'S EMULI ON CRANGE 1x400ML 12 1.5 5.6 15 24 ] 80 24 3 20
200151 332 PANADOL CHLDREN CHEW TAR 80MG X100 FE 50 239 47 2 4 11 2 2 63 2 2 63
60000000132911)5007TTS EMULION CHERRY 1X400RL 12 1.5 3.6 13 4 3 80 24 3 a0
600000001 37794 SENSUDYNE REF&FRO TP ULTRANOWA 100G[EXH 12 18] 1.5 13 ) 4 87 39 4 &
60000000201 573 SENSODYNE COMP FROTWHITEN TP 1X20G EXP 12 20 1.0 15 52 ] 73 52 3 75
600000001 32028 AQUAFRESH KIDSLUITTLE TEETH TB RF 17 42 0.4 15 i z 99 7 2 99
600000001381 59| AQUARRESH UTTLE TEETH TB S0FT12K1X1 AP 108 40.2] 5.0 13 7 Z 93 7 2 95
600000001 24088 VOLTAREN GEL 1.16 % 1X 60G_PE 42 18] ks 15 11 4 a7 1 4 a7
60000000126167| AQUAFRESH LITTLE TEETH TP 12501 12 154 1.0 15 70 4 i 70 4 78

Nota. Hentari (2024)



Anexo 21:

Figura 31

Toma De Tiempos De Ingreso De Productos (En Segundos)

Nuevo Despacho HOFARM

Nota. Hentari (2024)

Material Material Description Und. MP  Alto Pesn Ti Hi H cm Unidades
GCa.hcm Ca.h kg en pallet

500000002 (P356 PANAD OL CHILDREN SYRUP 32MG/ML TX60ML 24 24 35 12 5 135 12 5 136 5,040
0000000125709 PANAD OL CHILDREN DRCPS 100MG/ML 131 5ML a8 12.2 1.7 12 & 28 12 1o 140 4,800
600000001 14172| PANADOL C+F TAB 500/5/2MG X104 FE 30 265 47 4 5 148 4 5 150 600
200073025 PANADOL FORTE TAB 500/65MG X52 PE ) 295 3.1 3 4 133 a3 5 150 1280
700362045 ULTRA COREGA CR ¥'SABCR 405 EXF 24 146 1.4 3 5 33 33 7 136 5544
6000000012616 AQUAFRESH FRESHE MINTY TP 2X100ML 15 2%5.9 8.4 12 5 144 1= 5 143 1030
60000000122306 AQUAFRESH FRESHR MINTY TP 1X100ML 12 195 19 50 4 93 50 5 138 3800
700362043 ULTRA COREGA CR §SABOR 205 EXP 4 204 17 EE] 3 76 33 5 140 70
60F039 PANADOL EFF TAB 500MG 24 PE o 225 87 5 4 105 6 5 130 2,80
600000001 30001| SENSODYNE REPAIR & PROTECT TP 1X1005 12 1725 12 48 5 103 il 5 125 3240
600000001 26041| SEMSODYNE RARD RELIEF TP 11003 12 172 12 & 5 101 % 5 125 3240
700362041 ULTRA COREGA CR MENTA 405 BXP 24 14§ 1.4 33 & 103 k] 7 136 5,544
532092| LAMISIL CREAM 1% 1X15G_ECPE 50} 128 15 22 5 34 2 8 150 3300
600000001 0551 0| AQUAFRESH KIDS TOOTHPASTE 1X75ML 12 175 1.4 5 4 35 45 & 125 3,240
500000001 22861| FEMSODYNE FENSE GUM TR 11005 12 175 12 5 4 35 45 ] 125 3,240
057627 SENSODYNE DEEP CLEAN TP 1X905_EXP &) 275 6.4 %6 3 98 £ 5 150 10604
700362040 ULTRA COREGA CR MENTAZ20G EXP 49 20,4 1.7 3 4 97 33 5 140 7920
600000001 0452 7] SENS REPEPROT WH TNG 100G 12 17.4 15 %5 4 35 & 5 125 3240
0675633 SENSODYME GENTLE WHITENING X20GR [ExH &) 20,4 6.6 36 3 76 36 5 120 10,800
600000001 33163 ENSODYNE R& PWTG TP 1%1003 (12)[ExA 12 18 2.0 39 4 a7 9 5 130 2,808
600000001 35996 EENSODYNE COMPLE TE PROT-AVHIT 50G [EXF) 12 205 1.4 52 3 77 52 5 125 3120
0576627 SENSODYNE MULT PROTECTION 903 X1_EXP 12 203 1.4 52 4 96 52 5 120 3120
600000001 3206 3| SENSODYNE DEEP CLEAN TB SOFT 11 RP 15 42 0.4 7 2 a8 7 3 140 3780
600000001 32599 AQUAFRESH COMPLETE CARE WH TP 131000ML 12 19§ 21 52 4 93 52 5 138 3120
200151346 PANADOL TAB BOOMG X 104 FE Els 263 4.4 4 3 94 4 5 150 &00
500000001 32062| AQUAFRESH DS TR BIG TEETH_(T) RP 12 42 0.4 7 2 98 7 3 140 252
531425 LAMISIL SFRAY 1% CPO 30ML FE 189 232 100 10 2 a1 10 3 120 5,670
60000000125000 VOLTAREN TORICAL GEL 1.16% 1%303_FE 50 14.5 2.4 24 5 38 17 7 135 5%0
600000001 32064 SENSCDYNE MULTI CARE TB MEDIUM 1X1 RP 159 42 04 7 2 98 7 3 140 3780
600000001 32905| S20TT'S EMULSION ORANGE 1X200ML 24 19 5.9 20 3 72 20 5 120 2,400
6000000012587 1| AQUAFRESH TOCTHPASTE 1¥50ML 12 15.5 14 70 5 94 0 7 130 5830
60000000125012| VOLTAREN GEL 1.16 % 1X1005_PE E= 185 5.1 10 4 39 10 & 150 2,160
600000001 32912| SE0TT'S EMULSION CHERRY 1X200ML 24 19 59 20 3 72 20 5 120 2,400
6000000013291 3{ SC0TT'S EMULSION ORANGE 1 X%400ML 12 215 5.6 24 3 30 24 5 125 1,440
200151332) PANADOL CHILDREN CHEW TAR 80M(G X100 FE 50) 239 4.7] 3 2 63 3 5 138 2,000
600000001 3291 1| SE0TT'S EMULSION CHERRY 1%400ML 12 215 5.6 24 3 30 24 5 125 1,440
600000001 37794 SEMSODYNE REFZ FRO TP ULTRANOVA 1006[EXF] 12 13 15 30 4 a7 kS 5 130 2808
600000002 01373| SENSODYNE COMP FROT WHTEN TP 1X80GEXP 12 20 10 52 3 75 52 5 125 3120
600000001 3202 4 AQUAFRESH KIDSLITILE TEETH TB RP 12 42 0.4 7 2 98 7 3 140 252
600000001 38159 AQUAFRESH LITTLE TEETH TB S0FT 12%1%1 RP 10 402 5.0 7 2 95 7 3 150 2,268
6000000012488 VOLTAREN GEL 116 % 1X 605_PE L= 18 EE m 4 87 12 & 150 34
6000000071 36167 AQUAFRESH LITTLE TEETH TP 12X60ML 1 15.8 10 70 4 78 70 7 130 5,280
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Anexo 22:

Figura 32

Factura Antes Del Cambio En El Proceso

Nota. Hentari (2024)



Anexo 23:

Figura 33

Figura Del Armado De Paletas Posterior A La Ejecucion Del Proyecto

Anexo 24:

Tabla 56

Estudio De Tiempos

Estudio de Tiempo — Proceso Recepcion & Almacenamiento

Factor

€S

ite

Tareas

Tiempo efectuado para dicha actividad (en

segundos) *

Panad | Senso

ol dyne

Panad

ol

Panad
Core
ol
ga
Junior

162
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Llegada del
container y
348
estacionars | 900 780 600 600 600

€ en rampa

(seg)

Verificacid
ny registro
538
del 1,500 |720 696 636 1836

container

(seg)

Descarga
de pallet

origen en
patio de 67.4 74.6 38.7 51 98.4 330
maniobras

(por pallet)

(seg)

Traslado
del pallet
origen a 84.9 71.5 30.7 34 34 255

zona de

recepcion




(por pallet)

(seg)

Desembala
r fill O
carton de
pallet de
origen (por
pallet)

(seg)

91.7

22.5

95.7

135

25

370

Re
paletizar
pallet
origen + 1
era
Revision y
separacion
chancada
en paralelo
+ embalar
fill al
nuevo

pallet (por

135.2

707.75

209.2

139

1272.

246

164



pallet)

(seg)

Etiquetado
H. Bond +
Traslado
pallet hacia
cabecera
del rack

(por pallet)

(seg)

129.3

94

136.1

116

60

535

Tiempo
total
Recepcion
(en

minutos)

111

234

920

408

41

148

2da
revision de
condicion
de
corrugados
y conteo

unidades

150

315

150

150

150

916
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(por pallet)

(seg)

Llenar
formato de
ingreso de
importacid
n+
documenta
cion QA

(seg)

1,200

1,200

1,200

1,200

1,200

600

Segregacio
nde las 3
Etiquetas
LPN matriz
(chancadas
+ buenas +
Contramue
stras) +
Ingreso con
RFI (por

pallet)

(seg)

98

98

98

98

98

488
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10

Trasladar y
elevar
pallets a
zona de
cuarentena

(por pallet)

(seg)

142

142

142

142

142

710

Tiempo
total
Almacena
miento (en

minutos)

130

148

91

520

65

214

Cantid

ad

Unidades

preparadas

20,480

49,368

30,336

240,57

44,35

385

112

Corrugados

640

4,320

336

2,864

1,848

100

08

N°de
Pallets de
origen (Es
diferente

pallets de

20

16

14

80

138
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168

almacenam

iento)

Profundid 38.4

ad 8

Unidades
108
1 producidas | NA NA NA NA NA
126
por HH

Corrugados
281
2 producidos | NA NA NA NA NA

por HH

N° de
Pallets

Produc

o 3 producido |11 4 9 12 12 48
tividad

s por HH

Recepcion

N° de
Pallets
producido
s por HH
Almacena

miento
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Nota. Hentari (2024)

Anexo 25:

Figura 34

Factura Posterior Del Cambio En El Proceso




Nota. Hentari (2024)

Anexo 26:

Figura

Flujograma Actual Del Proceso De Recepcion & Almacenamiento De Pedidos — As Is
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Anexo 27:

Figura

Flujograma Propuesto Del Proceso De Recepcion & Almacenamiento De Pedidos — To Be
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